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Abstract

El presente trabajo de diagnostico y propuesta de solucion para una problematica de negocio
tiene como objetivo documentar el diagndstico y la implementacion de una metodologia para
evaluar la viabilidad de las relaciones comerciales en la empresa COHMEDIC S.A. de C.V.,
empresa mexicana especializada en la fabricacion y comercializacion de productos
desechables médicos y cosméticos. Ante los cambios estratégicos en el sector de distribucion
que se han llevado a cabo en los ultimos afios y la creciente relevancia de las marcas propias
en el mercado retail, la compafiia se enfrenta a desafios significativos en cuanto a la
rentabilidad de sus operaciones actuales. Este diagnéstico propone una solucion basada en el
analisis cuantitativo de datos, utilizando herramientas de analitica de negocios para evaluar
tanto a los clientes existentes como a los prospectos. A través del uso de prondsticos de
demanda y proyecciones de EBITDA, se busca identificar los elementos clave y las
condiciones comerciales que impactan la rentabilidad de cada relaciéon de forma particular,
permitiendo a la empresa tomar decisiones informadas y maximizar su utilidad operativa. El
trabajo aboga por la implementacion de esta metodologia como un proceso continuo dentro

de la empresa, contribuyendo a la sostenibilidad y crecimiento del negocio a largo plazo.

Palabras clave: Marca propia, EBITDA, Analitica, Analisis cuantitativo



Introduccion

El propdsito principal de este trabajo de obtencion de grado (TOG) es documentar el contexto
organizacional, la problematica identificada, la metodologia desarrollada para el diagnostico,
analisis de su efectividad y exposicion de resultados obtenidos sobre una empresa mexicana
dedicada a la fabricacion y comercializacion de desechables méedicos y cosméticos. (Flores,

2022)

El objetivo del diagnostico y propuesta de solucion para una problematica de negocio sobre
la empresa COHMEDIC SA DE CV es implementar directrices para la obtencion,
organizacion, ponderacion y analisis de datos referentes a clientes Business to Business
(B2B), tanto los ya existentes en la cartera activa como potenciales y poder emitir, a través
de la analitica de sus datos, un estatus que indique qué tan viable es la relacion comercial con

los mismos.

Con este trabajo se espera identificar e institucionalizar cuales son los elementos de mayor
relevancia al evaluar una posible relacién comercial con otra empresa y entender qué impacto
generan en el objetivo Gltimo de la organizacion, que es el maximizar la utilidad operativa

(EBITDA) mediante el mantenimiento de una cartera sana de clientes.

La implementacion de dicha metodologia debe, por consecuencia, facilitar la decision de
comenzar algun proyecto de desarrollo con algin nuevo cliente ya sea en su marca propia o
comercial; o si se presentara el caso donde la evaluacidn preliminar no arroje un estatus
idoneo para el comienzo de dicha relacion, entender cuél de las variables esta provocando
dicho dictamen y buscar la forma, en conjunto con el cliente potencial, de modificarla a tal

punto donde la relacion se vuelva viable para ambas partes.



Capitulo 1

Fundamentacion del trabajo

1.1 Analisis del entorno de la organizacion

COHMEDIC SA DE CV es una mediana empresa mexicana consolidada en el afio 2004
dedicada a la fabricacién y distribucién de desechables médicos y cosméticos, contando con

4 diferentes lineas de proceso o sectores de manufactura dentro de su estructura:

A) Ropa médica desechable.

B) Toallas hiumedas, productos de cuidado personal y cosméticos.

C) Inyeccion de pléastico

D) Productos absorbentes desechables (Pads para mascota y adulto mayor)

E) Guantes quirargicos de latex (Empresa hermana)

Consecuente de la diversificacion en el catadlogo de productos de la empresa, los canales de
distribucion son variados, contando con venta a través de distribuidores hospitalarios
nacionales, venta directa al consumidor final a través de una plataforma en linea, venta a
cadenas de retail y participacion en licitaciones nacionales consolidadas por parte de la
Secretaria de Salud Nacional; cada uno contando con diferentes comportamientos de
demanda, términos comerciales, requisitos legales y regulatorios, lo que genera dificultad en
homologar los criterios para evaluar la rentabilidad de cada cliente y en establecer politicas

de entrega y de servicio que satisfagan a cada uno de los diferentes canales.



1.2 Descripcion de la probleméatica percibida que justifica el proyecto

El sector publico ha sufrido cambios considerables en los Gltimos dos sexenios, modificando
su forma de abasto, pago a proveedores, proceso de licitacion, entre otros. Estos cambios
generaron la necesidad de actualizar la vision estratégica de la empresa, comenzando un
proceso de migracion hacia los sectores de retail, autoservicio y mayoreo como principales
canales de distribucién. Hoy en dia la compafiia logra un 83% de sus ventas totales en dichos
canales, impulsadas principalmente por la familia de productos cosméticos, dentro de los

cuales destacan las toallas humedas en maltiples presentaciones y aplicaciones.

Si bien se ha logrado realizar el cambio de canal de distribucion para evitar la dependencia
del sector publico, se ha generado una nueva problematica la cual representa una amenaza
importante: el 85% de las ventas de la empresa en el sector retail estan compuestas por las

llamadas “marcas propias” o maquilas.

llustracién 1.

Ventas por familia de productos 2023 a Sep. 2024.
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Fuente: Datos propios.



llustracion 2.

Ventas por familia de productos 2023 a Sep. 2024.
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Fuente: Datos propios.

Hoy en dia los autoservicios buscan aprovechar los limitados espacios de anaquel en sus
tiendas con una menor variedad de marcas comerciales y priorizar la presencia de sus propias
marcas. Dicha estrategia, para una empresa principalmente maquiladora como COHMEDIC,
ofrece vollimenes interesantes a cambio de un elemento critico que es el margen de
contribucion unitario. Las marcas propias representan un porcentaje muy alto de compra de
las cadenas de autoservicio, pero de la mano de una estrategia comercial que dicta que dichos
articulos deben de encontrarse por debajo de la marca comercial, lo que restringe
considerablemente la generacién unitaria de utilidades y pone a la compafiia en una situacion
vulnerable. Nada detiene a estas cadenas de migrar a otro maquilador dispuesto a ofrecer el

mismo producto a un menor precio.

De acuerdo con Nielsen 1Q, los productos de marca propia han experimentado un aumento

considerable en los ultimos afios, evolucionando de sus humildes origenes como alternativas
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de bajo costo a convertirse en jugadores significativos en el mercado del retail. En el Gltimo
afio, las marcas propias han alcanzado una participacion del 19.5%. Como resultado, las
cadenas de retail han invertido sustancialmente en desarrollo y marketing para asegurar que

se cubran e incluso superen las expectativas del consumidor moderno. (NIQ, 2024)

De acuerdo con la “Private Label Manufacturers Association International”, durante la Gltima
década, los productos de marca propia han sido la mayor tendencia del sector CPG (Bienes
de Consumo Empaquetados). En los Gltimos cuatro afios, las ventas totales en Estados Unidos
de productos marca propia han aumentado un 34%. En 2023 las ventas totales fueron de $236
billones de ddlares, un incremento de $10 billones de ddlares contra el afio anterior y un pico

historico. (PLMA, 2024)

Como se puede observar, el crecimiento de las marcas propias en el canal del retail es
considerable, generando que las cadenas estén enfocando sus esfuerzos comerciales en las
mismas. Esto genera la problematica actual, busqueda de volumen a costa del margen de

contribucion unitario.

1.3 Situacion Actual

Actualmente la empresa genera el 83% de sus ventas totales en el sector retail teniendo como
socios comerciales a maultiples de las principales cadenas del sector como Farmacias
Guadalajara, Tiendas 3B, HEB, Walmart, S-Mart, Farmacias Benavides, Farmacias del

Ahorro, entre otros.



A pesar de ser empresas de tamafio considerable y reconocidas en el sector, no con todas se

mantiene una relacién comercial completamente rentable. Esto es ocasionado por diversos

factores como:

1)

2)

Tipo de productos catalogados: El precio potencial de venta de un articulo se
encuentra fuertemente relacionado a la categoria o departamento en el que se
comercializard el articulo dentro de la cadena de retail. Por ejemplo, un articulo dentro
de Salud y Belleza puede venderse a un precio mas elevado que un articulo con
caracteristicas muy similares pero que se comercializaré en el departamento de Bebés.
Esto quiere decir que, si con un cliente se tienen catalogados productos mayoritaria o
incluso Unicamente de un departamento de bajo precio o altamente competido, su
rentabilidad se vera considerablemente reducida contra otro cliente con una mayor
variedad de articulos (aunque el volumen sea menor).

Condiciones comerciales: La mayoria de las cadenas de retail manejan descuentos
comerciales estandares que se aplican a cada factura emitida hacia ellos. Dentro de
las mas comunes destacan descuento por distribucion de sus centros de recibo a los
puntos de venta, promotoria, descuento por no devolucion, mermas, etc. De acuerdo
con datos histéricos, un cliente que maneje las condiciones mas comunes del mercado
estara solicitando un descuento del 4% al 7% sobre cada factura. Sin embargo, existen
algunas cadenas que adicionan a estas cadenas otras mas agresivas como el descuento
por “Push Money”, que es un descuento solicitado por estimular la venta de un
producto en particular; hay otras como las penalizaciones por nivel de servicio,
garantia de margen o rebates, que pueden incrementar los descuentos por factura

desde un 15% hasta un 20%. Estos altos porcentajes de descuento generan relaciones



de muy bajo margen o catalogaciones de productos con precios publicos muy
elevados, lo cuales pueden mermar la venta de los articulos.

3) Condiciones logisticas: Las diferentes cadenas de retail cuentan con una complejidad
logistica muy diversa entre cada una de ellas, existiendo casos donde se cuenta con
un contrato de porteo® a través del cual se permite la entrega en un solo centro de
distribucion del cliente y €l se encarga de hacer llegar los productos a todos sus puntos
de venta a cambio de un porcentaje a descontar por el servicio (escenario mas
sencillo); por otro lado existen clientes que al dia de hoy cuentan con hasta 16 centros
de distribucidon a lo largo del pais, a los cuales se obliga contractualmente al proveedor
de entregar a cada uno de ellos mediante citas con ventanas de tiempo y tolerancias
muy reducidas. Incluso hay ocasiones dénde existen penalizaciones por llegadas
tardias o solicitud de reagenda sin importar la justificacion. Si a estos puntos
sumamos casos dénde no todos ofrecen un sistema de cubicaje para las érdenes o la
posibilidad de cuadrar pedidos minimos por centro de distribucién, nos encontramos
con un panorama donde los costos asociados con la logistica pueden ser tan elevados
que vuelvan la operacion con el cliente en una de muy baja o incluso nula

rentabilidad.

Entre estas y otras condiciones propias de cada cliente es donde se encuentra la oportunidad
de diagnéstico y la necesidad de implementar una metodologia que permita a la empresa
evaluar todos los aspectos relevantes a la a existente o potencial relacion comercial para

determinar el grado de viabilidad de la misma.

! Porteo es un término utilizado por las areas logisticas de las cadenas de retail con multiples centros de
distribucion, donde ofrece la opcidn de entregar en un Gnico centro y que ellos se encarguen de la distribucion
a cambio de un porcentaje a descontar de cada entrega.



1.4 Justificacion

Por los diferentes puntos mencionados anteriormente, se detecta que la empresa si ha
experimentado un crecimiento en volimenes y ventas netas, pero con margenes unitarios
limitados lo cual restringe la utilidad total de la empresa y que en consecuencia no permite
realizar las inversiones necesarias para el incremento de capacidad y recursos y asi continuar

con el ciclo de crecimiento organico que se busca.

Sumado a esto, es una realidad que hoy en dia no existe un proceso formal de evaluacién de
clientes desde el punto de vista de rentabilidad, ni de los existentes ni prospectos nuevos.
Hoy en dia las decisiones para comenzar un nuevo proyecto o una nueva relacion comercial
solo se basan en un andlisis superficial de volumenes estimados y qué condiciones
comerciales podrian aplicar, sin embargo, hay muchos otros elementos que deben de tomarse
a consideracion con el objetivo de proyectar qué tan rentable podré ser dicha relacion y si es

viable o no realmente bajo criterios objetivos y multidisciplinarios.

El diagndstico busca brindar los lineamientos para una metodologia basada en analisis
cuantitativo que forme parte del proceso de toma de decisiones, pudiendo utilizarse dentro
de la empresa de manera periddica para los clientes ya en cartera y que sea un proceso
estdndar cada que se presente la oportunidad de trabajar con un nuevo cliente.
“Frecuentemente los clientes no saben con exactitud qué es lo que valoran. Descubrir la
verdad sobre sus necesidades requiere investigacion sistematica en multiples niveles”

(Simons, 2014).



El andlisis cuantitativo forma parte de cualquier proceso organico de decisiéon, en el cual la
creatividad, la curiosidad y la evaluacion intelectual de los resultados desempefian un papel
tan importante como el uso de las herramientas computacionales adecuadas para el analisis

de datos. (Rios, 2018, p.28)

1.5 Delimitacién y area funcional por analizar y diagnosticar

La propuesta de solucién para el problema de negocio planteado se dividira en dos enfoques
principales: evaluacion de clientes de retail actualmente en cartera con su catélogo y
circunstancia actual, y la implementacion del proceso de recoleccion y analisis de

informacion para nuevos clientes o prospectos.

El alcance del primer enfoque seré en 5 cadenas de retail con las que hoy en dia se tiene una
relacion comercial, las cuales han sido seleccionadas con base en su participacion de las
ventas totales de la empresa, su variedad de condiciones comerciales, logisticas y de catalogo
de productos de marca propia. Las cadenas a utilizar seran: Tiendas 3B, Farmacias
Guadalajara, Tiendas S-Mart (esta opera con 3 razones sociales llamadas Operadora La
Sierra, Operadora de Reynosa y Operadora de Ciudad Juarez), Supermercados

Internacionales HEB y Farmacias Benavides.

Tabla 1.

Lista de clientes a utilizar en el diagnéstico.

CODIGOSN  NOMBRE SN GRUPO DE SN TIPO DE OPERACION COMERCIAL  MONEDA  TIPODE PAGO  DIAS DE CREDITO  LISTA DE PRECIOS

(0546 FARMACIA GUADALAJARA RETAIL / AUTOSERVICIOS  SOCIEDADES MXP Credito 90 DiAS FARMACIAS GUADALAJARA
(1102 FARMACIAS BENAVIDES MEDICO SOCIEDADES MXP Credito 60 DIAS RETAIL / AUTOSERVICIOS
(1652 OPERADORA DE CIUDAD JUAREZ RETAIL / AUTOSERVICIOS  PRIVADO MXP Credito 90 DIAS RETAIL / AUTOSERVICIOS
(1650 OPERADORA DE REYNOSA RETAIL / AUTOSERVICIOS  PRIVADO MXP Credito 90 DiAS RETAIL / AUTOSERVICIOS
(1651 OPERADORA LA SIERRA RETAIL / AUTOSERVICIOS ~ PRIVADO MXP Credito 90 DiAS RETAIL / AUTOSERVICIOS
C1757 SUPERMERCADOS INTERNACIONALESHEB  RETAIL/ AUTOSERVICIOS ~ SOCIEDADES MXP Credito 60 DIAS RETAIL / AUTOSERVICIOS
(1210 TIENDAS TRES B RETAIL / AUTOSERVICIOS  SOCIEDADES MXP Credito 90 DiAS RETAIL / AUTOSERVICIOS

Fuente: Datos propios.



En el caso de los nuevos clientes, el diagnoéstico no tomara datos de algln cliente en particular
si no que el entregable seré el formato que arroje la misma metodologia en el cual se deberan
de incorporar los datos a recolectar para proceder con el andlisis y determinacion del estado
de viabilidad del proyecto o relacion comercial, ademés de un estado de resultados
proyectado que refleje el posible EBITDA del proyecto como KPI (Key Performance

Indicator) principal.

Capitulo 2

Marco Conceptual

2.1 Analitica de Negocios

Analitica de Negocios es uno de los términos mas utilizados en el ambiente empresarial
actual con el auge de las avanzadas herramientas informaticas disponibles en la actualidad.

Existen muchas definiciones actualmente. A continuacion, se presentan dos de ellas:

La analitica de negocios es la practica y el arte de incorporar datos para brindar soporte al
proceso de toma de decisiones. El término significa diferentes cosas para diferentes
organizaciones, incorporando un amplio rango de métodos de andlisis de datos. (Shmueli,

Bruce, Yahav, Patel, & Lichtendahl Jr., 2018, p.15)

La analitica de negocios es cominmente definida en la practica como el conjunto de todas
las habilidades, tecnologias, aplicaciones y practicas requeridas para la continua exploracion
iterativa e investigacion del desempefio pasado del negocio para obtener conocimiento e

impulsar la planeacion futura del negocio. (Banerjee & Banerjee, 2017, p.4)
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Las definiciones pueden ir desde un aspecto muy general hasta enfoques muy puntuales
principalmente inclinados hacia el area de la informéatica. Para el presente trabajo, se
considerara la siguiente definicion: “La analitica de negocios es el proceso de recopilacion,
interpretacion y aplicacion de datos y estadisticas para obtener conocimientos y tomar

decisiones informadas en el ambito empresarial” (SAP Espafia, 2023, p.1).
Existen tres tipos principales de analitica:

1) Analitica descriptiva: proporciona informacién sobre lo ocurrido en el pasado y cémo
se encuentra actualmente la empresa.

2) Analitica predictiva: utiliza modelos estadisticos y algoritmos para predecir eventos
futuros basados en datos historicos.

3) Analitica prescriptiva: Proporciona recomendaciones sobre acciones a tomar para

lograr los resultados deseados (SAP Espafia, 2023).

En este diagndstico se utilizaran casos de los 3 tipos de analitica descritos buscando lograr el
analisis mas profundo posible de la problemética presentada. En la descriptiva se utilizaran
estados de resultados segmentados por cliente para poder presentar el estado actual de la
relacion comercial con cada uno; se utilizara analitica predictiva utilizando modelos de
pronosticos para generar proyecciones a futuro de como se espera que se encuentre dicha
relacion comercial a un mediano plazo; y finalmente se buscara generar recomendaciones de
negocio para cada uno de los casos analizados, buscando como objetivo el maximizar la
utilidad operativa de cada relacion analizada, brindando asi un ejemplo de analitica

prescriptiva.
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2.2 Estado de Resultados

La gran mayoria de organizaciones tiene un objetivo de orden mayor en comun: la generacion
de beneficios econémicos o, puntualmente, utilidades. Dentro de los ramos de la contabilidad
y finanzas de las organizaciones existen multiples tipos de estados financieros, que son los
indicadores que evaluaran el estado de la misma en relacion a algiin tema en especifico como
el flujo de efectivo, el ciclo de conversion de efectivo, etc. El estado de resultados es uno de
estos indicadores el cual es utilizado para describir la consecucién de sus ingresos y que

permite conocer los montos de utilidades o pérdidas en un periodo especifico de tiempo.
Los principales objetivos del estado de resultados son:

1) Evaluar la rentabilidad de la empresa

2) Estimar su potencial de crédito

3) Estimar la cantidad, el tiempo y certidumbre de un flujo de efectivo
4) Evaluar el desempefio de la empresa

5) Medir riesgos

6) Repartir dividendos. (Villalpando, 2014)

Dentro de la estructura obligada que debe contener un estado de resultados, se encuentra la
seccion de operacion, en la cual se contienen las actividades primarias de la empresa, que es
el punto de mayor relevancia para este diagnostico. Los rubros que debe de contener esta

seccién son:

1) Ingresos: cuenta donde se registran los ingresos que la empresa haya obtenido por sus
actividades normales. En este caso, dichos ingresos son generados por las ventas de

sus inventarios.
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2) Costo de ventas: representa el costo de produccion de los articulos que han sido
vendidos y que generan los ingresos reportados en el renglon anterior.

3) Gastos de operacion: aqui se incluyen los gastos de venta como los gastos de
administracion. Los primeros son aquellos que la entidad realiza para poder
comercializar los bienes o servicios que ofrece. Los segundos son en los que se
incurre para administrar las operaciones generales de la empresa.

4) Utilidad de operacion: es aquella que resulta de restarle a los ingresos el costo de
ventas y los gastos de venta y administracion. Representa la ganancia obtenida por la

empresa en sus actividades normales. (Villalpando, 2014)

Para este diagnostico se usara el estado de resultados estandarizado en la empresa, del cual
describiremos la estructura que se ha definido y la composicion de sus conceptos a
continuacidn, ya que sobre este indicador financiero es que se realizard la evaluacion

propuesta:
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llustracion 2.

Ejemplo estructura estado de resultados en Cohmedic S.A. de C.V.

Ingresos Totales
Ingresos Nacionales
Otros Ingresos
Ingresos Extranjeros
Costo de Ventas
Materia Prima
Gastos de fabricacion
Utilidad Bruta
Gasto Venta Variables
Utilidad de Operacion Variable
Gasto Venta Fijos
Gastos de Administracion
EBITDA
Gastos y Productos Financieros
Ofros Gastos y (Productos)
RIF

Notas a los estados Financieros

1 Costo de Materia Prima
Materia Prima
Gastos sobre compras
Mano de Obra Directa

Gastos de Fabricacion

2 Sueldos y salarios
Mantenimiento Edificio
Mantenimiento Maquinaria
Depreciciaciones
Material indirecto
Electricidad
Ofras

Fuente: Datos propios.

ENE-JUN PTO 2024 m ENE-JUN REAL 2024 DIFERENCIA

184,870 100%
184,870 100%
0%

0%

135,237 3%
105,988 57%
29,249 16%
49,633 27%
16,262 9%
33,37 18%
3193 2%
11,513 8%
18,665 10%
5,081 3%
337 0%
5418 3%

Ene-Jun 23 Ene-Jun 24

79,887 99.027
1,476 4,732
10,178 15,063
91,541 118,822
8,263 13,399
749 1,400
2778 2,186
2,962 3,051
2,521 3,381
796 1,040
3,009 2,166
21,078 26,623

188,142" 100%

188,142 100%

- 0%

- 0%

145,445” 7%

1 118822 63%
2 26,623 14% -
42,4977 2%’
3 14,188 8% -
28,509" 15% -
4 2964 2% -
5 10933 % -
14,612 8%’ -

6 10,541 6%
- 5368 3% -
5173 3% -

"

Ene-Jun 23 Ene-Jun24

3 Gastos de Venta Variables
Paqueteria y envios
Gaosolina
Gastos de vidje
Fletes y Maniobras
Propaganda y Publicidad
Mantenimiento Epo de transporte
Otras

Gastos de Venta Fijos

Sueldos y salarios personal
Depreciacion equipo de fransporte
Amendamiento Camiones y autos
Almacenaje

3272
3272

10,208
12,834
2626
6,936
2074
4,862
229
580
4,053
5460
5705
245

1,238
1,185

204
2,627

2%
2%
0%
0%
8%
12%
9%
-14%
-13%
-15%
7%
-5%
-22%
107%
-1693%
-5%

1,266
1,269
100

2,964

ENE-JUN REAL 2023 DIFERENCIA

147,659 100%
147,145 100%
514 0% -
- 0%
112,619" 76%"
91,541 62%
21,078 14%
35,040" 24%"
11527 8%
23,513 16%
2,627 2%
10,640 %
10,246 %"
4,669 3%
3,488 2% -
1,181 1%

"

Ene-Jun23  Ene-Jun 24

4 Gastos Administrativos
Sueldos y salarios personal
Mantenimiento Epo de Con
Cuotas y Suscripciones
Honorarios
Seguros y fianzas
Depreciaciones
Otras

5 Gastos financieros
Intereses bancarios
Comisiones bancarias
Diferencia Cambiaria

40,483
40,997
514

32,826
27,281
5,545
7,657
2,661
4,99
337
293
4,366
5872
1,880
3,992

2%
22%
-100%
0%
29%
30%
26%
22%
23%
21%
13%
3%
43%
126%
54%
338%

Como se observa en la ilustracion anterior, las cuentas principales del estado de resultados

estan compuestas por las siguientes partidas:

e Costo de ventas: Se compone de los costos de materia prima de los productos

fabricados y vendidos durante el periodo, los gastos sobre compras que hacen

referencia a las materias primas importadas y la mano de obra directa involucrada en

la fabricacion. Se incluyen también los gastos de fabricacion, que son sueldos y

salarios, mantenimientos de edificio y maquinaria, materiales indirectos y

electricidad, principalmente.
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e Utilidad bruta: Se obtiene deduciendo el costo de ventas de los ingresos del periodo.

e Gastos de venta variables: Comprende las partidas relacionadas con la logistica y las
entregas a clientes como fletes, gasolina, mantenimiento a equipo de transporte, etc.
Y los gastos incurridos en publicidad.

e Utilidad de operacién variable: Se obtiene deduciendo los gastos de venta variables
de la utilidad bruta.

e Gastos de venta fijos: Comprende los salarios y comisiones del equipo comercial y
los gastos relacionados con el almacenaje de los productos comercializados.

e Gastos administrativos: Comprende los salarios del personal administrativo, cuotas,
honorarios, seguros y fianzas.

e EBITDA: Se obtiene deduciendo los gastos de venta fijos y los gastos administrativos
de la utilidad bruta. Este sera el indicador principal a utilizar en la metodologia de

evaluacion de los clientes.

Esta herramienta sera la utilizada en el presente diagndstico como el elemento principal de
analitica descriptiva, donde se colocaran los datos de ventas, costos de fabricacion, gastos y
otros propios a la relacion con cada cliente dentro del alcance descrito. Sera, en pocas palaras,
ddnde se visualizaran los datos que describiran el estado actual de la relacion comercial por

cliente.

2.3 EBITDA

El EBITDA es un acronimo en inglés que significa Earnings Before Interest, Taxes,

Depretiation and Amortizacion. En espafiol se adecua como UAFIRDA, que son las siglas
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de Utilidades Antes de Financiamiento, Impuestos, Depreciacién y Amortizacion. Este se ha
convertido en un indicador financiero muy utilizado ya que brinda informacion de calidad en

cuanto al funcionamiento del area de negocios en la que participa la empresa (Méndez, 2007).

Se le considera una medida de rentabilidad y por lo tanto un indicador que permite
aproximarse al valor de una empresa. Se calcula a partir del Resultado de Explotacion de la
empresa, antes de considerar rebajas y 0 aumentos segin sea el caso, por concepto de
intereses, depreciacion, amortizaciéon de intangibles, items extraordinarios y el impuesto

sobre la renta (Méndez, 2007, p.42).

Como se describid en el apartado 2.2, este sera el indicador que se utilice para evaluar la
rentabilidad de la relacion comercial individual con cada socio de negocio incluido en el
diagnostico. Tomando la estructura de estado de resultados de la empresa actualmente,

podemos concentrar la férmula para calculo del EBITDA de la siguiente forma:

EBITDA = Ingresos Totales — Costo de Ventas — Gastos de Venta Variables

— Gastos de Venta Fijos — Gastos Administrativos.

Asi como el EBITDA describe el estado de la rentabilidad operativa del negocio en su
totalidad dentro del estado de resultados, en este diagnostico se busca describir la rentabilidad
operativa presenta y futura con cada cliente de forma individual, interpolando los datos
generales de la empresa y asignando el proporcional de los recursos que se utilizan para

operar con dicho cliente.
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2.4 Mercado de Marcas Propias o “Private Label Brands (PLB’s)”

Como se describid en el capitulo anterior, uno de los motivos que originan este diagnostico
es el hecho de que la empresa genera la mayoria de sus ventas a través de la fabricacion y

comercializacion de productos de marca propia para cadenas de retail.

Marca propia es el término utilizado en el mercado para designar a las marcas que son
propiedad de los autoservicios y no de la compafiia fabricante; anteriormente se les conocian
simplemente como maquilas. Normalmente como se opera con este tipo de productos es que
los autoservicios lanzan licitaciones a nivel nacional o incluso internacional donde ellos
proporcionan todas las especificaciones del producto, las condiciones comerciales solicitadas
y los términos generales de comercializacion de su marca. Los fabricantes interesados
brindamos la mejor cotizacion posible contemplando dichas especificaciones y condiciones,
enviamos muestras fisicas y se comienza el proceso de seleccion de proveedor. Stany Wee

ofrece una explicacion detallada del procedimiento general con el que se opera una PLB:

Los productos PL son manufacturados por externos, ya sea por fabricantes exclusivos de
productos PL que se dedican a manufacturar exclusivamente para distribuidores o por
fabricantes de marcas comerciales que usan su experiencia en manufactura y exceso de
capacidad productiva para fabricar productos en nombre de retailers. Como los retailers
tienen total propiedad y control sobre su marca, tienen la completa autoridad para decidir
todas las actividades de marketing como seleccionar al fabricante, los nombres de las marcas,
determinar los atributos de los productos, precios, disefio de empaque, actividades

promocionales y publicidad. (Stany Wee, Hishamuddin, & Tan Pei, 2023, p.68)

Por estrategia comercial, este tipo de productos deben de salir al mercado con un precio

considerablemente menor que los productos lideres de marcas comerciales, pero con

17



calidades y especificaciones equivalentes. Este fendbmeno provoca que los margenes
involucrados en este mercado sean reducidos para los fabricantes, quienes nos vemos
obligados a considerar este tipo de operacion debido al gran crecimiento que han presentado

estas marcas con el paso de los afios.

Las PLB’"s se han convertido en un reto para las marcas privadas, como lo evidencia el
impresionante crecimiento en la Ultima década. Las PLB estan presentes en méas del 90% de
categorias de bienes empaquetados. La participacién de mercado a través de Europa ha
alcanzado un promedio de 23%. Incluso, su crecimiento supera significativamente el
experimentado por marcas comerciales, 18% vs 4.5% respectivamente (Cuneo, Milberg,

Benavente, & Palacios-Fenech, 2015, p.72).

En el mercado mexicano, el crecimiento de participacion de los productos de marca propia
se ha consolidado como una nueva dinamica en el mercado de bienes de consumo masivo.
“Las marcas propias han logrado una participacion historica representando un 28% de la
canasta familiar. Este crecimiento se debe, en gran medida, a un aumento en la frecuencia de

compra y al gasto promedio por ticket” (America Retail & Malls, 2024, p.1).

Es debido a este crecimiento y al modelo descrito anteriormente que la empresa participa en
este modelo de negocio a pesar de los bajos margenes involucrados. La estrategia comercial
actual de la empresa se puede resumir de la siguiente forma: participar en marcas propias
debido al volumen que ofrecen y la apertura que genera con los clientes, buscar la mayor
eficiencia operativa para reducir los costos al méximo e intentar maximizar los margenes,
con el paso del tiempo buscar mejorar las condiciones comerciales a través de una buena

relacion con el cliente a través de altos indicadores de desempefio en su marca propia y
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finalmente pasar a catalogar un nimero esbelto de articulos de marca comercial que mejoren

la rentabilidad general de la cuenta.

Es por la complejidad de operar en este mercado que se detona la necesidad de la metodologia
descrita en este diagnostico para la evaluacion de la relacion comercial por cuenta individual

para mantener la rentabilidad de la empresa en un espectro saludable.

2.5 Prondsticos

Un pronostico es un proceso normalmente estadistico cuyo objetivo es predecir lo que
sucedera o lo que tiene mayor probabilidad de suceder utilizando datos histéricos o pasados.
El objetivo principal es el de reducir la incertidumbre ante eventos futuros y proporcionar un
punto de partida para la planificacion futura y asi, brindar apoyo en el proceso de toma de

decisiones.

Existen varios tipos de prondsticos, pero en este diagnostico se utilizaran los de series de
tiempo. Los pronoésticos de series de tiempo son métodos cuantitativos estadisticos que usan
datos histéricos o pasados como base para predecir datos futuros. (Flores, 2022). Es
importante mencionar que en este diagnastico se utilizaran las series de tiempo para predecir
dos tipos de datos: la demanda futura de los articulos de marca propia fabricados y vendidos
a cada uno de los clientes descritos en el alcance de la metodologia, pero también se utilizaran
prondsticos para predecir montos totales de facturacion para esos mismos clientes. En este
segundo caso se utilizaran datos reales historicos de facturacion y se buscara generar un
presupuesto general futuro. El motivo de utilizar ambos tipos de datos es para poder

diferenciar entre clientes a los que sélo se les venden productos de marcas propias y aquellos
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que tienen ya en catalogo productos de marca propia y de marca comercial, los cuales se

operan de manera distinta a la forma descrita anteriormente en el trabajo.

Los métodos de series de tiempo que se utilizaran entre los diferentes clientes seran:

e Suavizacion exponencial simple
e Regresion Lineal

e Andlisis estacional

Lo que determinara cuél de los métodos se utilizara para cada caso dependera del nivel,
tendencia y posible estacionalidad del conjunto de datos introducido y de que tanto se adapta
el modelo probado a dichos datos mediante la evaluacion por medio del calculo del error del

prondstico. Las ecuaciones a utilizar en el calculo del error del método de prondstico son:
Variables:

e; = Error del prondstico de demanda para el periodo t

x, = Valor real u observacion de la demanda en el periodo t

X, = Prondstico de demanda para el periodo t, realizado algin tiempo antes.

n = Numero de periodos.

Ecuaciones:
Error Absoluto |e;| = |x; — X

Error Cuadritico e,* = (x, — X;) ?
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Cuando se tienen errores absolutos o cuadraticos acumulados para varios periodos, se puede
obtener el promedio de esos errores sobre dichos periodos, convirtiéndose estos indices en la
desviacion absoluta media (“Mean Absolute Deviation”, MAD) y el error cuadratico medio

(“Mean Square Error”, MSE).

La MAD se define como el promedio de los errores absolutos sobre un nimero determinado

de periodos (Holguin, 2005)

Dt=1lxe — X
n

MAD =

El MSE se define como el promedio de los errores cuadraticos sobre un nimero determinado

de periodos (Holguin, 2005)

_ Y1 (g — &)?

n

MSE

Una vez realizada la evaluacion del modelo a través de estas métricas, se seleccionara aquel
que haya arrojado el valor menor tanto en el MAD como en el MSE y se procedera a utilizarlo

para la generacion del pronéstico a los periodos que se hayan determinado.

Estos modelos de prondstico seran la herramienta principal de analitica predictiva y mediante
la cual se generaran estados de resultados futuros o proyectados con el objetivo de poder
predecir como sera la relacion comercial con el cliente en cuestion en el futuro. Asi es como

ademas lograremos llegar al KPI principal del diagnostico que sera el EBITDA proyectado.
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Capitulo 3

Marco Metodoldgico

El proceso del diagndstico y propuesta de solucién para una problemética de negocio
comienza en su primera etapa con la generacion y presentacion del estado de resultados
acumulado del afio 2024 para que funja como el punto de partida para la metodologia a

utilizar. Sobre dicha informacidon es que se generaran los analisis planteados en el trabajo.

Durante la segunda etapa, se generara una consulta o “Query” directamente en el ERP
(Enterprise Resource Planning) de la compafiia utilizando SQL (Structured Query Language)
para poder obtener en un unico reporte la informacion de los costos de manufactura de los
productos comercializados a lo largo de todo el 2024 con los clientes dentro del alcance del
trabajo, punto critico en el estado de resultados y que sera utilizado en la creacion de los
pronosticos futuros. Un ERP es un sistema de software que ayuda a las organizaciones a
optimizar sus procesos de negocio centrales, incluyendo finanzas, R.H., fabricacion, cadena
de suministro, ventas y compras, con una vision unificada de la actividad y una Unica fuente

de verdad (SAP Latinoamerica, 2025).

Mientras, SQL es un lenguaje de programacion para almacenar y procesar informacion en
una base de datos relacional. Una base de datos relacional almacena informacion en forma
de tabla, con filas y columnas que representan diferentes atributos de datos y las diversas

relaciones entre los valores de datos (Amazon Web Services, 2024)

La tercera etapa sera crear un Dashboard dinamico que utilice la informacion del estado de
resultados acumulado 2024 y del Query que contendra la informacion de todas las

transacciones y sus respectivos costos de manufactura por cliente para poder consultar los
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estados de resultados individuales por cliente, realizando la asignacion de los gastos
indirectos de fabricacion por prorrateo donde se asignaran en proporcion a las ventas de cada
cliente sobre las ventas globales de la empresa. Estos pasos comprenden la seccién de

analitica descriptiva del diagnostico.

Una vez que se tenga disponible el andlisis de rentabilidad individual de cada cliente dentro
del alcance del diagndstico, se utilizara la informacion de sus ventas y sus costos de
manufactura para utilizar el método de suavizacion exponencial para generar pronosticos
para el 2025 de estas dos variables, proyecciones con las cuales se realizaran los estados de
resultados futuros para evaluar el potencial de rentabilidad por cliente. Se utilizard este
método de pronostico ya que considera nivel, tendencia y estacionalidad e incluso tiene la
capacidad de poder trabajar con hasta 30% de datos faltantes, lo que lo convierte en un
método cuantitativo de pronostico adecuado para el tipo de datos que seran analizados. Esto

comprenderd la seccidn de analitica predictiva.

Finalmente, con base en los datos provenientes del analisis, se deberan de generar “insights”
relevantes de la relacion comercial presente y futura con los clientes dentro del alcance para
brindar recomendaciones que busquen incrementar la rentabilidad general de la empresa
partiendo de la rentabilidad individual; esto debera de cubrir el aspecto prescriptivo de la

analitica utilizada en el presente trabajo.
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3.1 Estado de resultados 2024

A continuacion, se muestra el estado de resultados acumulado 2024 sobre el cual se realizar
el diagndstico y propuesta de solucion, del cual inicamente se mostrara hasta el apartado de
EBITDA vya que el alcance del trabajo no contempla los elementos financieros como
intereses, impuestos y demés conceptos que normalmente se encuentran al final de un estado

de resultados.
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Tabla 2.

Estado de resultados operativo acumulado 2024

1. ESTADO DE RESULTADOS MILES DE PESOS
I e I O K
Ingresos Totales 388,321 100% 386,864 100% - 1,455 % 297727 100% 89,139 2%
Ingresos Nacionales 388,321 100% 386,866 100% - 143 0% 27,727 100% 89139 23%
Otros Ingresos - 0% - 0% - 0% - 0% - 0%
Ingresos Extranjeros - 0% - 0% - 0% - 0% - 0%
Costo de Ventas 276,224 N% 287,548 4% 11,322 % 21513 76% 60,033 -2%
Materia Prima 216,068 56% 1 203,725 53% 14738 4% 177,075 % 53731 0%
Gastos de fabricacion 60,156 15% 2 83,820 15% - 3416 1% 50,438 17% 6,302 -2%
Utilidad Bruta 112,097 29% 99,320 2% - 12177 -3% 70,214 6% 29,106 2%
Gasto Venta Variables 32,661 8% 3 34117 9% 1,456 0% 21,125 % 12992 2%
Utilidad de Operacion Variable 79,434 20% 65,203 7% - 14233 4% 49,089 16% 14,114 0%
Gas Fuente: Datos propios. , , , % - 947 0% 4,458 1% 2091 0%
Gastos de Administracion 22,29 6% 5 2374 6% 78 0% 20855 7% 1,519 -1%
EBITDA 49,644 13% 36,280 9% - 13,364 -3% 2776 8% 12,504 1%

Fuente: Datos propios.

A partir de esta informacion es que se generaran los estados de resultados individuales para los clientes descritos y sobre la que se

obtendra el KPI principal que es el EBITDA por cliente.?

2 Por motivos de confidencialidad, los datos presentados en toda la informacidn de aqui en adelante ha sido modificada, manteniendo la misma proporcion o
porcentaje, pero no siendo la exacta de la empresa.
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3.2 Query para obtener los costos de fabricacion

Para poder generar un estado de resultados propio de cada cliente y poder realizar un andlisis
de rentabilidad individual preciso, es de critica importancia poder obtener los datos de los
productos vendidos a cada cliente durante el afio 2024 y obtener el costo de fabricacion de
dichos articulos con una trazabilidad precisa y detallada. En el ERP de la empresa, que es la
version Business One (BO) de SAP, se tienen de forma nativa reportes de ventas por clientes
y por SKU como se muestra a continuacion:

llustracion 3.

Informe de analisis de volumen de negocio por cliente de SAP BO

zar Datos Pasara Modulos Herramientas Ventana Ayuda COHMEDIC SA DE ...| ROMERO FLORES JORGE
v

Informe anélisis vol.neg.por cliente (detallado)
# Documento Pazo Empleado de! departamento de ventas Fecha de contabizacién Fecha de vencmento Nombre del chente Importe de Ventas Importe apkcado Gananca bruta % de gananch bruta Nomero de acuerdo
1 @ RFI100648  1del JOSEANTOMIO VAZQUEZ MARTRIEZ a3/01/202¢ 02/047202¢  TINDAS TRES 8 146,022.0000 W© 146,022.0000 X 61,168.1496 WP 7209
2 =b RF 1006452 1del )JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 04/01/2024 03/04/2024 =b TIENDAS TRES 8 141,480.0000 MXP 141,480.0000 MXP 59,342.7600 MXP 7225
3 S RFINGISE  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTRIEZ 04/01/2024 03/0472024 = TIENDAS TRES 8 199,032,000 MG 199,032.0000 MXP 83,650.9104 1P 7250
4 =D RF 1006469 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 05/01/2024 04/04/2024 =» TIENDAS TRES B 141,480.0000 NG 141,480.0000 MXP 59,443.2000 MXP 7246
5 = RF 1006470 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 05/01/2024 04/04/2024 = TIENDAS TRES 8 17,730.0000 MG 17,730.0000 MXP 7,565.7600 MXP 7444
6 SRFING7I  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ as/o1/202¢ 04/047202¢ = TIENDAS TRES B 199,122.0000 M 199,122.0000 P £4,223.4880 P 7330
7 REI00G73  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ as/o1/2024 04/04/2026 < TIENDAS TRES 8 141,480.0000 0O 141,480.0000 WP 59,443.2000 WP 7246
8 SREINGTG  1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTRNEZ os/o1/202¢ 04/04/2028 = TIBNDAS TRES 8 158,940.0000 WG 158,940.0000 P 6,196.8000 WP 7138
9 = RF 1006479 l1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 05/01/2024 04/04/2024 = TIENDAS TRES 8 146,022.0000 MG 146,022.0000 MXP 61,796.9280 MXP 7337
10 =5 RF 1006486 1del )OSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 08/01/2024 07/04/2024 = TIENDAS TRES B 141,480.0000 M 141,480.0000 MXP 59,443.2000 MXP 7246
1 = RF100647 11 JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTRIEZ 08/01/2026 a7/04/202¢ = TIENDAS TRES 8 145,932,000 MO 145,932.0000 WP 60,488.5080 WP 70.79
12 HRFI00GH92  1de1 IOSEANTONIO VAZQUEZ MARTREZ 08/01/2024 07/04/2024 < TIENDAS TRES 8 168,384.0000 M® 168,384.0000 HXP 71,882.9160 P 7449
13 = RF 1006537 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 09/01/2024 08/04/2024 => TIENDAS TRES 8 146,022.0000 MG 146,022.0000 MXP 61,658.2284 MXP 73.09
14 = RF 1006538 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 09/01/2024 08/04/2024 = TIENDAS TRES 8 216,762.0000 MXP 91,309.0884 MXP 7278
15 =D RF 1006539 1del )OSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 09/01/2024 08/04/2024 = TIENDAS TRES 8 159,030.0000 MXP 66,257.1900 MXP 7142
16 = RFI1006540  1e1 JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTRIEZ 09/01/2024 08/04/202¢ = TIENDAS TRES B 159,210.0000 MXP 66,866.8500 P 7241
17 DRF1006549  1de! JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 09/01/2024 08/04/2024 e TIENDAS TRES 8 -159,030.0000 MXP -159,030.0000 MXP -66,257.1900 MXP N4
18 = RF 1006550 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 09/01/2024 08/04/2024 = TIENDAS TRES 8 141,300.0000 MG 141,300.0000 MXP 58,602.0600 MXP 7108
10 b RF1006553  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 10/01/2024 09/04/202¢ = TIENDAS TRES 8 163,662.0000 100 163,662.0000 MXP 70,773.1200 W 7619
20 =b RF 1006556 1del )JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 10/01/2024 09/04/2024 b TIENDAS TRES 8 216,762.0000 M 216,762.0000 MXP 93,537.5400 MXP 7591
21 = RF 1006560 10del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 10/01/2024 09/04/2024 => TIENDAS TRES 8 163,662.0000 MXP 163,662.0000 MXP 68,048.8200 MXP a7z
22 = RF 1006561 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 11/01/2024 10/04/2024 = TIENDAS TRES 8 176,760.0000 MXP 176,760.0000 MXP 72,516.9600 MXP 69.57
23 = RF 1006562 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 11/01/2024 10/04/2024 = TIENDAS TRES 8 141,480.0000 M@ 141,480.0000 MXP 58,083.8400 MXP 71.50
24 HRE1006577  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 12/01/2024 11/04/2024 = TIENDAS TRES 8 145,932.0000 W0 145,932.0000 WP 61,975.3752 WP 782
25 HREI00678 100l JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTRIEZ 12/01/2024 11/04/2024 < TINDAS TRES 8 146,022.0000 MG 146,022.9000 WP 62,228.1852 WP 74.26
26 = RF 1006579 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 12/01/2024 11/04/2024 =) TIENDAS TRES 8 238,944.0000 NP 238,944.0000 MXP 101,673.5904 MXP 74.07
27 = RF 1006580 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 12/01/2024 11/04/2024 &> TIENDAS TRES 8 141,480.0000 MXP 141,480.0000 MxP 60,417.0000 MXP 7453
28 HRFINGSS]  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTRIEZ 12/01/2024 11/04/2024 = TIENDAS TRES 8 146,022.0000 M 146,022.0000 1X© 62,228.1852 M0 7426
29 HRF1006S82  1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTRIEZ 12/01/2024 11/04/2024 = TIENDAS TRES 8 198,942.0000 MG 198,942,000 X 84,505.3452 P 7284
30 = RF 1006615  1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 12/01/2024 11/04/2024 =5 TIENDAS TRES 8 216,852.0000 P 216,852.0000 MXP 91,204.2912 WGP 7259
31 G RF1006618  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTBIEZ 15/01/2024 14/04/2024 = TIENDAS TRES 8 216,672.0000 10 216,672.0000 WP 91,656.0912 WP n3
3 HRFI00G6I  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTRNEZ 15/01/2024 14/04/2024 = TINDAS TRES 8 146,022.0000 M0 146,022.0000 WP 2131202 00 7406
33 = RF 1006620 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 15/01/2024 14/04/2024 =p TIENDAS TRES 8 181,392.0000 M 181,392.0000 MxP 77,091.9312 MXP 7391
34 = RF 1006640 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 16/01/2024 15/04/2024 => TIENDAS TRES 8 234,492.0000 M 234,492,0000 MXP 100,910.4312 MXP 75.54
35 RFI006641  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTBIEZ 16/01/2024 15/04/2024 < TIENDAS TRES 8 146,022.0000 100 146,022.0000 X 62,721,002 WP 7529
36 HRFING6A2  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 16/01/2024 15/04/2024 < TIENDAS TRES 8 141,390.0000 WP 141,390.0000 MXP 60,035.6700 WP 7380
37 SREI0IGGN  1del JOSEANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 16/01/2024 15/04/2024 = TIENDAS TRES 8 146,022.0000 10 146,022.0000 1P 62.721.0012 WP 7529
38 = RF 1006644 1del )JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 16/01/2024 15/04/2024 => TIENDAS TRES B 141,390.0000 NP 141,390.0000 MXP 60,035.6700 MXP 73.80
39 = RF 1006657 1del JOSE ANTONIO VAZQUEZ MARTINEZ 17/01/2024 16/04/2024 => TIENDAS TRES 8 176,760.0000 MXP 176,760.0000 MXP 75,753.7200 NXP 75.00

169,431,371.1206 MXP 169,289,891.1138 M@ 80,634,485.7010 MXP 90.81
) 2
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& Imorimk Gagama Dagrama Grafico de barras -
26/05/2025
saeom SAP

Fuente: Datos propios.

Sin embargo, con este tipo de reportes no hay una manera nativa sencilla de poder obtener

los costos de fabricacion de los lotes especificos de los productos vendidos a dicho cliente.
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Si bien este ERP si cuenta con un mddulo separado para obtener los costos de fabricacion,
no se encuentra comunicado con la posterior venta de los articulos. El tener que utilizar la
informacion como se encuentra nativa en el sistema o migrar la misma a otra herramienta
para realizar dicha trazabilidad generaria una inmensa cantidad de trabajo ademéas de
encontrarse muy susceptible a errores, esto debido a que un mismo lote de fabricacion puede
venderse a varios clientes distintos pero con diferentes métodos de entrega, condiciones
comerciales o demas particularidades que no permitirian que manipular la informacion fuera

del sistema fuera una opcion que mantuviera la fidelidad de los datos.

Afortunadamente, este ERP cuenta con la posibilidad de crear Querys o consultas
personalizadas utilizando el lenguaje SQL para poder relacionar las diferentes tablas dentro
de la misma base de datos siempre y cuando exista una relacion clara entre los datos de dichas
tablas. Gracias a esta funcién y en conjunto con el departamento de Sistemas de Informacién

de la empresa se escribe el siguiente cddigo en lenguaje SQL.:
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llustracion 4.

Codigo SQL para creacion de Query

COHMEDIC S A DE .. | ROMERO FLORES JORGE

™ BELECT =
< FACTURA' AS "TIPO DE DOCUMENTO",
3¢ T CreaieDace’ A5 TFECIHA DE CREACION",
ate" AS "FECHA DEL DOCUMENTO',
VENC[MIENTD‘

O "Dockimn’ o5 "NUMERD, DE DOCUMENTO,
 “DocEntry” AS "LINK AL DOCUMENTO",
CASE WHEN TO."CANCELED" = '¥' THEN ‘CANCELADO' WHEN T0."DucStatus”
1."ItemCode” as "CODIGO ARTICULO",
"Dseription” as "DESCRIPCION”,
“descript” as "ZONA",
"Price”_a3 "PRECIO UNITARIO",
“CrockPree” a3 'COSTO UNITARIO",
CANTIDAD",

'C THEN 'CERRADO' ELSE "ABIERTO' END AS "STATUS",

NTE",
case when T1."Currency” <> ‘MXP then T1."TatalFrgn” eie T1."LincTotal' end as “SUBTOTAL",
(T1."StockPrice” * T1."Quantty”) AS "COSTO TOTAL”,

case when T1."Currency” <> "MXP' then T1."VatSumFron” eke T1.VatSum" end as “IMPUESTO",

CASE WHEN Ti > "MXP' then (T1. TotaFron” + T1."VatSumFran”) clse T1."LneTotal + T1."VatSum' end as "TOTAL",

“Currency” <

o
i LneToral +T1 Vatsom' a5 “TOTAL M,
T6."Reportl D™ AS “UUID",

T3."U_NAME" AS "USUARIO GENERADOR"

T1."DocEntry”
INNER JOIN OWHS T2 ON T2."WhsCade™ = T1."WhsCode"
INNER JOIN OUSR T3 ON TO."UserSign” = T3."USERID"
INNER JOIN OCRD T5 ON T5. CardCode™ .*CardCode™
LEFT JOIN OOCR T11 ON T1."0arCode”™ = Ti1. Ocrcode
LEFT JOIN OOCR T12 ON T1."OcrCode2” = T12.

LEFT JOIN ECM2 T6 ON T6."SrcObj
LEFT JOIN OTER T7 ON T7."termirylD"

WHERE T0. DocDats" >= T%0] AND T0."DocDate” <= T%1] AND TO."CANCELED" = ‘N AND T5. CardName™ LIKE '[%3] AND T1."ItemCode” LIKE T%4]'

To. Obijpe AND T6."SrcObjAbs" = TO."DocEntry™
5. Temto

UNION ALL
seLECT v

P Viuakear resutados de consulta

FEE= === |coour cecom W guaroar J ot como |l aperos |

Consata 2000502025

5ot SAP

Fuente: Datos propios.

llustracion 5.

Continuacidn codigo SQL para creacion de Query

a Ayuda COHMEDIC S.A DE .| ROMERO FLORES JORGE
5 [ =¥
 UNTON ALL
®
SELECT

Num DE CREDITO' AS "TIPO DE DOCUMENTO',
e,

"LINK = Documawro'
"CANCELADO' WHEN T0."DocStatus” = 'C' THEN 'CERRADO' ELSE ‘ABIERTO' END AS "STATUS",

cAsE EN
'u hemCade = "CGDIG0 ARTICULO",
s "DESCRIPCION',

ummn
T2."WhsName" AS "ALMACEN"

T11."OcrHame” AS “FAMILIA DE PRODUCTO / DEPARTAMENTOY,

T12"OerMame™ AS “TIPO DE CLIENTE"

S RRE i ost then T1."TotaFrgn" ese T1."LneTotal" end) as "SUBTOTAL",
{TL"StockPrice™ * T1."Quantty”) AS "COSTO TOTAL",

{case when T1."Curency” <> ‘MXP' then T1."VatSumFron” ekse T1."VatSum" end) as "1
(CASE WHEN T1."Currency” <> 'MXP" then (T1."TotaFrgn” + T1."VatSumFrgn") ekse T1. Ineorar + T4 VatSum end) as "TOTAL",

ik ey “VatSum") e TaTaL I,
T Repord 45 "0
U_NAME" AS "USUARIO GENERADOR"

FROM ORIN TO
LEFT JOIN RIN1 T1 ON T0."DocEny” = T1.DocEry”
INNER JOIN OWHS T2 ON T2."WhsCade

INNER JOIN OUSR T3 ON T0."UserSign”

INNER JOIN OCRD T5 ON T5."CardCode™

AND T6."SreObjAbs" = TO."DocEntry”
LEFT J0IN OTER T7 ON T7."terrtryll

WHERE T0."DocDate” >= %0] AND T0."DocDate” <= '[%1] AND TO."CANCELED™ = 'N' AND T5."CardMame™ LIKE '[%3]' AND T1."ItemCode” LIKE T%4]'
UMION AL

P Visuakzar resuRagGs 06 COnRUTS

2610312025

suarem SAP

Fuente: Datos propios.

28



llustracion 6.

Continuacidn codigo SQL para creacion de Query

'COHMEDIC & 4 DE .| ROMERO FLORES JORGE
7] BEE L AY B @

¥ LEFT JOIN OTER T7 ON T7."tertryl0" = T5."Temtary” =

3¢ WHERE T0."DocDate" >= [%0] AND T0."DacDate” <= [9%1]' AND T0."CANCELED” = N AND T5."CardName” LIKE [9%3]' AND T1."ItemCode” LIKE [%4]

UNION ALL

FACTURAR' AS "TIPO DE DOCUMENTC,
ate’ AS “FECHA DE CREACION",
“FECHA DEL DOCUMENTC',
AS "FECHA DE VENCIMIENTO",
“CODIGO SN',
& "NOMERE SN",
NUMERO DE DOCUMENTC",
"LINK AL DOCUMENTO,
ANCELED" = 'Y’ THEN 'CANCELADO' WHEN T0."DacStats” = 'C' THEN 'CERRADO' ELSE 'ABIERTO' END AS "STATUS",
“CODIGO ARTICULDY,
'DESCRIPCION',

ety UNITARIG",
“COSTO UNITARIQ",

P then T1. TatalFrgn” else T1."LneTotal' end as “SUBTOTAL®,
ey} A5 (DSTOTDTM
> MXP then T’VatSmFr‘r B e s
" <> X then (T1-TotaFrgn" + T1.-VatSumFrgn'] eke T "UneTotal + T1."VatSum’ end os “TOTALY,
EDA",
DE CAMBIO",
“SUBTOTAL MN',
TMPUESTO MN',
ThrtmeTorat 11 M = TOTAL M,

T6."ReportD™ AS "UUI
T3"U_NAME” AS " USUARIO GENERADOR"

FROM ODLN

cEnt
INNER, IDIN OWHS T2 ON T2 "Whetlade™ - T1. “Whet ode'
INHER JOIN OUSR T3 0N T0."UserSign” = T3."U

INNER JOIN OCRD T5 ON T5."CardCos
LEFT JOIN OOCR T11 ON T1."Ocr
LEFT JOIN OOCR T12 ON T1."Ocr T12.7OcrCode”
LEFT JOIN ECM2 T6 ON T6."SrcObjType"= T0. Ub‘lvp AND T6."SrcObjAbs" = T0."DocEntry”
LEFT JOIN OTER T7 ON T2."tertryID" = T5."Temrtory

560]' AND T0."DocDate” <= ‘[% 1]’ AND T0."CANCELED™ = 'N' AND T5."CardName™ LIKE '[%3] AND T1."ItemCode” LIKE T%4]' AND T1."LineStatus™ = ‘0" =

Consata 260872025
o110

Fuente: Datos propios.

La funcidn de este cddigo es basicamente tomar la informacion registrada en cada una de las
entregas realizadas a cada cliente y rastrear primero los cddigos de articulos que se
encuentran en dicha entrega, después identificar los lotes de cada uno de esos articulos y
finalmente encontrar los costos de las materias primas utilizadas en el expediente de
fabricacion de dicho lote. Al realizar esta trazabilidad se debe de poder presentar en formato
de tabla la informacion de la fecha de entrega de cada producto a cada cliente, con el lote
especifico de la cantidad entregada y el costo de la cantidad de materia prima utilizada en
cada lote de fabricacion de dicho articulo en especifico para obtener el concepto de “materia
prima” dentro del costo de ventas del estado de resultados. Este es el primer concepto clave
a obtener para la segmentacion del estado de resultados por cliente, ya que los gastos seran

asignados por prorrateo en proporcién a su aportacion a las ventas globales.
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3.3 Creacion del Dashboard Dinamico

Al tener la informacidn con la que se describira el estado actual de la rentabilidad por cliente,
estado de resultados global y costos de productos vendidos a cada cliente, se comenzara a

crear un Dashboard en Excel utilizando su complemento Power Pivot.

Power Pivot es una tecnologia de modelado de datos que permite crear modelos de datos,
establecer relaciones y realizar célculos. Con Power Pivot, puede trabajar con grandes
conjuntos de datos, establecer relaciones extensas y crear calculos complejos todo en un
entorno de alto rendimiento. (Microsoft, 2025)

Con esta herramienta basicamente se puede crear un modelo de datos a partir de una base de
datos sobre el cuél sera mas sencillo procesar, analizar y visualizar la informacion para poder
generar un Dashboard sin la necesidad de conservar la gran cantidad de registros que se

trabajaran en una tabla tradicional de Excel.

La informacidn provendra del Query mencionado en el capitulo anterior, el cual se exportara
a formato de hoja de calculo de Excel el cual se cargara al modelo de datos de Power Pivot
para trabajar sobre el modelo y no la hoja de célculo en si; de esta forma lo Unico que se
deberéa de hacer conforme pase el tiempo y se actualice la informacién de las ventas y costos,
sera actualizar la tabla, refrescar el modelo de datos y asi el Dashboard se podra actualizar
constantemente en cuestion de minutos. La carga de la informacion comienza con la

colocacion del Query en formato tabla en una hoja de Excel:
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llustracion 7.

Query proveniente de SAP en formato tabla en hoja de calculo.

Insertar

Disposicion de pagina

Formulas

Ayuda

Power Pivot

[ 1) Desde el texto/CSV [ Fuentes recientes [ Consultas y conexiones | T Borrar S i Agrupar = T, Solver
! 2 Desde la web " Conexiones existentes ol - T4 Volver a aplicar - af Desagrupar ~ = Analisis de datos
Obtenet pm . Actualizar 3| Ordenar | Filtro Tetoen ., Analisis de Prevision
aatos - FEEERET D toda - T Avanzadas columnas. hipdtesis -
Obtener y transformar datos Comsulas y conesiones Ordenar y fitrar Harramientas de dates Prevision Esquema anilisis ~
K17 - 2290 -
A ] K L M ° [
1 ~ PO DOBIMENTI [FE AT ChEATOMT [FECHAEY Do | FEOHA D VeRONINTE » [COniGm 1 [Noae g S AAERD DF DOrMENTH A ~stams T loooieowmons » loeseneaor~fzows. T+ e uwrand= - |canmar
2 10461 NGTA DE CREDITO 04/01/202% 040172028 C1582 “CASA DE PAPELI 1000732 126% CERRADO 2250 DESCUENTO POF Z0NA 121 CA. 102018 a
3 10468 NOTA DE CREDITO o4/01/2024 04/01/z020 04/01/2024 COS46 FARMACIA GUA 1000713 1265 CERRADO 2290 DESCUENTO POFZONA 108 FR: 791,419.39 0
4+ 10470 NOTA DE CREDITO 04/01/2024 04/01/2024 04/01/2024 1650 OPERADORA D 1000714 1266 CERRADO 2250 DESCUENTO POF20NA 112 SM 2,150.40 o
5 10471 NOTA DE CREDITO 04/01,/2028 04/01/2024 04/01/2024 C1651 'OPERADORA LA 1000715 1267 CERRADO 2250 UENTD POF ZONA 112 SM 5,593.92 a
[ 10469 NOTA DE CREDITO 04/01/2024 04/01/2024 04/01/2024 1652 ‘GPERADORA Di 1000716 1268 CERRADO 2790 DESCUENTO POFZONA 112 SV 114,756.64 L]
7 10462 NOTA DE CREDITO o4/01/2024 04/01/2020 04/01/2024 C1224 MAGNIFICAT I 1000717 1269 CERRADO 1135 ESPEI0 VAGINALZONA 107 5U 63 0
[l 10472 NOTA DE CREDITO 04/01/2024 04/01/2024 0112024 00367 GRUPO DISTRIE 1000718 1270 CERRADO 2250 DESCUENTO POF20NA 107 U 33528 o
9 10473 NOTA DE CREDITO 04/01/2028 04/01/2024 04/01/2024 COB44 ‘WAL-MART DE 1000715 1271 CERRADO 2250 DESCUENTD POFZONA 111 Wi 154,231.89 a
10 10474 NOTA DE CREDITO 04/01/2024 04/01/2024 04/01/2024 C1757 SUPERMERCAD 1000720 1272 CERRADO 2790 DESCUENTO POF 2ONA 120 HE 2,145.00 a
n 10463 NOTA DE CREDITO 08/01/2024 oa/01/2020 04/01/2024 COG6B DISTRIBUIDOR 1000721 1273 CERRADO 1393 ESPEI0 VAGINALZONA 107 5U 795 28 1500
i 10464 NOTA DE CREDITO 112024 o5/o1/2024 05/01/2024 0688 DISTRIBUIDOR: 1000722 1275 CERRADO 1393 ESPEX VAGINALZONA 107 5U 735 27 20w
13 10465 NOTA DE CREDITO 05/01/2024 05/01/2028 05/01/2024 C1210 “TIENDAS TRES £ 1000723 1277 CERRADO 2550 TOALLITA HUME ZONA 109 TIE 19.7 1128 -2,700
1 10466 NOTA DE CREOITO os/on/2024 as/o/2028 05/03/2024 €1210 TIENDAS TRES £ 1000723 1277 CERRADD 1445 TOALLITA HUME ZONA 108 TIE 225 s aom
15 10467 NOTA DE CREDITO 05/01/2024 os/ou/2020 05/01/2024 C1210 TIENDAS TRES £ 1000723 1277 CERRADO 1442 TOALLITA HUME ZONA 109 TIE 58 575 7,200
i 10456 NOTA DE CREOITO 0B/01/2024 03/01/2024 05/01/2024 C1210 “THEWDAS TRES F 1000724 1282 CERRADO 2290 DESCUENTO POFZONA 109 TIE 5,000.00 a
17| 10475 NOTA DE CREDITO 08/01/2024 03/01/2024 08/01/2028 C1210 TIENDAS TRES £ 1000725 1283 CERRADO 2250|DESCUENTO POF 20NA 103 TIE 9,000.00 0
1 10476 NOTA DE CREOITO oson/2024 as/o/2028 08012024 €1210 TIENDAS TRES £ 1000726 1284 CERRADD 7250 DESCUENTO POFZONA 108 TIE 11,500.00 a
1" 10477 NOTA DE CREDITO o3/01/2024 o3/uu/2020 09/01/2024 C1210 TIENDAS TRES £ 1000727 1285 CERRADO 2790 DESCUENTO POFZONA 103 TIE 9,000.00 a
20 10478 NOTA DE CREOITO 09/01/2024 03/01/2024 050172024 FARMACIA GUA 1000728 1286 CERRADO 2290 DESCUENTO POF20NA 108 FR, 196,094.37 o
21 10535 NOTA DE CREDITO 10/01/2024 10/01/2024 10/01/2024 C1721 LINDA GABRIEL 1000729 1288 CERRADO 1311 BOTA PARA CIRL ZONA 105 OC 55 2664
2 10461 NOTA DE CREOITO 18/01/2024 18/01/2024 18/01/2024 CO023 SALMED DISTRI 1000730 1250 CERRADO 2294 Gel Uitrasonido £ 20NA 107 5U 160 o
23 10459 NOTA DE CREDITO 18/01/2024 18/01/2024 18/01/2024 00546 FARMACIA GUS 1000731 1292 CERRADO 2433 GUANTE PARA E ZONA 108 FR. 18.82 283 E
24 10482 NOTA DE CREDITO 19/01/2024 19/01/2024 19/01/2024 €1210 “TIENDAS TRES 1000732 1254 CERRADO 2290 DESCUENTO POF ZONA 109 TIE 9,000.00 a
z 10483 NOTA DE CREDITO 19/01/2024 19/01/2026. 19/01/2024 0545 FARMALIA GUA 1000733 1296 CERRADO 2290 DESCUENTO POFZONA 108 FR. 529,350.08 a
) 10484 NOTA DE CREOITO 19/01/2024 18/01/2024 19/01/2024 C0B44 WALMART DE 1000734 1257 CERRADO 2290 DESCUENTO POFZ0NA 111 Wi 65,790.90 a
27 10485 NOTA DE CREDITO 19/01/2024 19/01/2024 19/01/2024 C1650 'OPERADORA DI 1000735 1258 CERRADO 2250 DESCUENTO POF 20NA 112 SM 115,001.43 a
28 10485 NOTA DE CREDITO 19/01/2024 19/01/2024 19/01/2024 C1651 OPERADORA LA 1000736 1259 CERRADO 2290 DESCUENTO POFZONA 112 SV 5,993.92 a
) 10487 NOTA DE CREDITO 19/01/2024 19/01/2026, 19/01/2024 C1652 ‘GPERADORA DI 1000737 1300 CERRADO 2290 DESCUENTO POFZONA 112 SN 24,555.08 a
30 10932 NOTA DE CREOITO 19/01/2024 18/01/2024 15/01/2024 C1102 FARMACIAS BET 1000738 1301 CERRADO 2290 DESCUENTO POF 20NA 121 8€ 16,456.34 a
n 10591 NOTA DE CREDITO 22/01/2024 22/01/2028 22/01/2024 C1210 “TIENDAS TRES 1000739 1303 CERRADO 1881 MATERIAL DANZ 2ONA 109 TIE 1327,820.27 a
32 10491 NOTA DE CREDITO 23/01/2024 23/01/2024 23/01/2024 COS46 FARMACIA GUF 1000740 1305 CERRADO 2453 GUANTE PARA E ZONA 108 FR. 18.82 263 &
n 10492 NGTA DE CREDITO 230172024 232020 23/01/2024 0545 FARMALIA GUA 1000741 1306 CERRADO 2493 GUANTE PARA E ZONA 108 FR, w82 26
34 10453 NOTA DE CREDITO 23/01/2024 B/ 23/01/2024 C1729 FARMACON 1000742 1307 CERRADO 1412 T. T, ONTA K. BLZONA 118 FAl 5 57 P
L 10454 NOTA DE CREDITO 230172024 2301202 230172024 C1729 FARMACON 1000742 1307 CERRAD 1405 T. 7. CINTA K. BL2ZONA 118 FAI a5 ED) P
36 10455 NOTA DE CREDITO 25/01/2024 25/01/2024 25/01/2024 C1247 LAFON LAUNAY 1000743 1309 CERRADO 1846 SERVICIO DE PACZONA 110 DI 500 a
7] 10486 NOTA DE CREDITO 25/01/2024 25/01/2020 25/01/2024 C1247 LAFON LAUNAY 1000744 1310 CERRADO 1846 SERVICIO DE PACZONA 110 DI 200 a
38 10457 NOTA DE CREDITO 25/01/2028 25/01/2024 C1247 LAFON LAUNAY 1000745 1311 CERRADO 1846 SEAVICIO DE PACZONA 110 D1 %00 ]
39 10498 NOTA DE CREDITO 28/01/2024 28/01/2028 28/01/2024 00546 FARMACIA GUA 1000746 1313 CERRADO 2230 DESCUENTO POF 20NA 108 FR, 220,677.82 a
40 10459 NOTA DE CREDITO 28/ 28/01/2024 28/01/2024 046 FARMACIA GUF 1000747 1314 CERRADO 2250 DESCUENTD POF ZONA 108 FR. 24,596.35 a
a 10500 NGTA DE CREOITO 280172024 2801202 28/01/202¢ C1651 GPERADORA LA 1000743 1315 CERRADO 2290 DESCUENTO POFZONA 112 SN 3,564.97 a
a2 10501 NOTA DE CREDITO /02028 26/01/2024 C1652 PERADORA DI 1000743 1316 CERRADO SCUENTO POF ZONA 112 S 45,667.68 o
Fo 10502 NOTADF CRFOITO 2Rm/2024 IR 2004 1757 SUPFAMERF AN 1000750 1317 (FARANO 2290 DESCUENTO POF2ONA 10 HE 209 87403 o -
4 ... | Dashboard Top 15 SKU - Ma.gen Dashboard Top 15 SKU - Uf Top 5 Clientes | Query Costos 2024 ® 4 v
B Contiguracién de visuslizacén | BB [H] (7] - ]

Fuente: Datos propios.

Una vez teniendo la base de datos en formato de tabla, se cargara al modelo de datos usando

el modulo de Power Pivot dentro de la pestafia de datos. Una vez que la informacion se

encuentra en este médulo, se deja de trabajar como una hoja de célculo tradicional y se

contempla como un modelo de datos, donde existen funciones para andlisis propias de

modelo de datos llamadas DAX (Data Analysis Expressions) ademas de poder cargar

cantidades mucho mayores de registros que las que pudieran procesarse en una hoja de

calculo tradicional. La carga de la informacion se visualiza de la siguiente forma:
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llustracion 8.

Query cargado como modelo de datos en Power Pivot.

£ O d .o

inido  Disehar  Opciones avanzadas [7]

m 533 W,, ";‘ Tipe de dato | Ocdenar de A az “ ¥ Autosuma ~ m H:
pia de datos ~ de datos ~ origenes existentes - animica- $°% > W3 Bomar orden datos diagrama oculto | chlculo
I[NDMBRE” ¥ Jx ¥

% B FECHA DEL DOCUMENTO B3 copicosn B nomere s B8 NuMERO DE DOCUMENTO B Link AL DOCUMENTO B3 sTaTus B CODIGO A

10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00a. m.  04/01/2024 12:00:00a. m. C1582 CCASA DE PAPE... 1000712 1264 CERRADO I
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ...  04/01/2024 12:00:00 2. m.  04/01/2024 1. .m. C0546 FARMACIA GU... 1000713 1265 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ...  04/01/2024 12:00:00 a. m. .m. C1650 OPERADORA ... 1000714 1266 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ...  04/01/2024 12:00:00 a. m. : .m. C1651 OPERADORAL... 1000715 1267 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/202412:00:00...  04/01/2024 12:00:00a. m.  04/01/2024 12:00:00 3. m. C1652 OPERADORA ... 1000716 1268 CERRADO
§ 10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00a.m.  04/01/2024 12:00:00 a. m. C1224 MAGNIFICAT IH 1000717 1269 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00a. m.  04/01/2024 12:00:00a. m. C0367 GRUPO DISTR... 1000718 1270 CERRADO
§ 10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ...  04/01/2024 12:00:00 2. m.  04/01/2024 12:00:00 3. m. €0844 WAL-MART DE... 1000719 1271 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ...  04/01/2024 12:00:00a. m.  04/01/2024 12:00:00 3. m. C1757 SUPERMERCA... 1000720 1272 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00 3. m.  04/01/2024 12:00:00a. m. CO668 DISTRIBUIDO... 1000721 1273 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00 ...  05/01/2024 12:00:00a.m.  05/01/2024 12:00:00 a. m. CO668 DISTRIBUIDO... 1000722 1275 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00...  05/01/2024 12:00:00 3. m.  05/01/2024 12: .m. C1210 TIENDAS TRES B 1000723 1277 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00...  05/01/2024 12: . m. 05/01/2024 12: .m. C1210 TIENDAS TRES B 1000723 1277 CERRADO
i 10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00 ...  05/01/2024 12 .m.  05/01/2024 1 .m. C1210 TIENDAS TRES B 1000723 1277 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12:00:00...  09/01/2024 12: .m.  09/01/2024 12 .m. C1210 TIENDAS TRES B 1000724 1282 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12:00:00...  09/01/2024 12 . m.  09/01/2024 1. .m. C1210 TIENDAS TRES B 1000725 1283 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12: 09/01/2024 12: .m.  09/01/2024 1. .m. C1210 TIENDAS TRES B 1000726 1284 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12: 09/01/2024 12 .m.  09/01/2024 12: .m. C1210 TIENDAS TRES B 1000727 1285 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12: 09/01/2024 12 . m. . m. CO546 FARMACIA GU... 1000728 1286 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 10/01/2024 12:00:00 ...  10/01/2024 12:00: . m. :00a.m. C1721 LINDA GABRIE... 1000729 1288 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 15/01/2024 12:00:00...  15/01/2024 12:00:00 a. m. 00a.m. C0023 SALMED DIST... 1000730 1290 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 18/01/2024 12:00:00...  18/01/2024 12:00:00 3. m.  18/01/2024 12:00:00 a. m. C0546 FARMACIA GU... 1000731 1292 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 19/01/2024 12:00:00 ...  19/01/2024 12:00:00a. m.  19/01/2024 12:00:00a. m. C1210 TIENDAS TRES B 1000732 1294 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 19/01/2024 12:00:00...  19/01/2024 12:00:00 . m.  19/01/2024 12:00:00 3. m. 0546 FARMACIA GU... 1000733 1296 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 19/01/2024 12;00:00...  19/01/2024 12:00:00 3. m.  19/01/2024 12:00:00 a. m. C0844 WAL-MART DE... 1000734 1297 CERRADO
10 MOTADE.COSOITO. 10/01/2004.12:00:00. 10/01.602.4.12:00:00. 10/01./202.4.2.2:00:00. 2650, 1000725 1209, CERRADO.
Costos Totales 2024: 2149... Margen: 0.98... 1

Forecast Costos 2025: 215... Utilidad Bruta...
Ventas Totales 2024: 3879...
Forecast Ventas 2025: 389...

Fuente: Datos propios.

llustracion 9.

Vista de diagrama del modelo de datos.

| s i e e [- IS

nico  Diseflar  Opciones avanzadas [ 7]

exa y at o ¥, mutosuma '}

e LB &7 [ 3 = o # e e n
De base De servicio De ofros Conexiones  Actualizar Tabla . : Borrar todo rdenar pi Buscar vista de Vista de |Mostrar 4rea co
de datos = de datos = origenes exstentes = findmica = 2 Borrar orden os fltr column datos diagrama| oaute  calculo

Portapapeies Obtener datos externcs Formate Ordlenar y filtrar Buscar Calculos ver

T Tablal 3 Calendario
0w 7 Date
{1 TIPO DE DOCUMENTO [ Date (indice d...
[ FECHA DE CREACION 1 Date (mes)
[ FECHA DEL DOCUMENTO
] FECHA DE VENCIMIENTO
7] CoDIGO SN
] NOMBRE SN
{1 NUMERO DE DOCUMENTO
T LINK AL DOCUMENTO
[ sTATUS
] CODIGO ARTICULO
1 DESCRIPCION
1 zona

] PRECIO UNITARIO

] COSTO UNITARIO

] CANTIDAD

1 UNIDAD

1 ALMACEN

[ FAMILIA DE PRODUCTO / DEPARTAMEN...
£ TIPO DE CLIENTE

Fuente: Datos propios.
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Una vez se tenga la informacién del Query cargada como modelo de datos y con la
informacion base del estado de resultados acumulado del 2024, se tendra toda la informacion
necesaria para crear un Dashboard que tome la informacién Unicamente del cliente dentro
del alcance y que se desee analizar, asignar su porcentaje de gastos por prorrateo segun su
participacion en las ventas globales y asi presentar un estado de resultados individual de
dicho cliente correspondiente al afio 2024, concluyendo asi la seccidén descriptiva del

diagndstico. En el capitulo siguiente se abordara la seccion predictiva.

3.4 Pronosticos de Venta y Costos

Una vez concluido el anélisis historico de los clientes, se tomara la informacion de sus ventas
y de sus costos asociados para crear un pronéstico de cada uno de estos para los siguientes
12 meses y asi poder obtener la posible rentabilidad futura si la relacion con dicho cliente
persiste. Como se describié anteriormente, se seleccioné el método de suavizacion
exponencial ya que es un método cuantitativo de series de tiempo que toma en cuenta nivel,
tendencia y estacionalidad, que son los 3 elementos clave de un conjunto de datos histéricos
para crear un prondéstico lo mas asertivo posible. De manera muy simple, el nivel es el valor
promedio de la serie de datos en un periodo determinado; la tendencia es la direccion general
del cambio en los datos mientras transcurre el tiempo y puede ser ascendente, descendente o
neutral; finalmente la estacionalidad se entiende como los patrones que se repiten dentro de
ciertos intervalos dentro del periodo de tiempo que comprenden los datos. Por tomar en
cuenta estos 3 elementos es que se selecciona dicho método de prondstico sobre otros

métodos cuantitativos.
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Es importante mencionar que los prondsticos generados a través de esta metodologia
unicamente son un reflejo de un célculo estadistico y no toman en cuenta elementos
cualitativos como planes promocionales que se realicen en conjunto con la cadena de retail
para manipular la demanda, apertura o cierre de sucursales inesperados, aumento de catalogo
de productos y otros elementos que el area comercial pueda utilizar para incrementar las
ventas méas alld de la estadistica historica; por eso se considera critico compartir la
informacion con el area comercial y construir en conjunto el pronéstico final considerando

estos elementos cualitativos.

Se comienza tomando la informacion de ventas y costos de 2024 previamente cargada en el
modelo de datos y se usa el modulo de prevision de Excel para generar los prondsticos para

cada concepto por cliente:
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llustracion 10.

M@adulo de prevision de Excel para creacidn de prondsticos
Crear hoja de calculo de prondstico ? *

Utilizar datos histéricos para crear una hoja de calculo de prondstico visual :Cv: 1l

$7,000,000.00
$6,000,000.00
$5,000,000.00
$4,000,000.00
$3,000,000.00
$2,000,000.00

$1,000,000.00

; 2 3 4 5 6 7 a8 E] 10 11 12 13 14 15 16 17 138 19
—\/3lores Prevision(Valores)
Limite de confianza inferior(Valores) Limite de confianza superior{Valores)
Final del prondstico 19 =
4 Opciones
Inicio del prondstico 13 =

Intervalo de confianza |95% =

Intervalo de escala de tiempo | 'Forecast Costos FGDL'1SAST:$A524 o
Estacionalidad
o . Intervalo de valores ‘Forecast Costos FGDL'15B$1:58524 %
Detectar automaticamente
O Configurar manualmente |3 = Rellenar los puntos que faltan con | Interpolacian ~
[ incluir estadisticas de prevision Agregar duplicadas con Promedio v

Crear Cancelar

Fuente: Datos propios.

En este modulo se detecta de manera automatica una estacionalidad (si es que existiera)
dentro de la serie de datos, se recomienda un intervalo de confianza del 95% para buscar la
mayor asertividad posible y se determina a cuantos periodos futuros se generara el
prondstico, el cual se estima con un limite de confianza superior y uno inferior para tener una

vision de valores minimos y maximos esperados.
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Los resultados de la prevision se muestran en formato tabular y grafico para analizar los datos

generados:

Tabla 2.

Generacion de prondstico de ventas 2025 para uno de los clientes listados en él alcance, en monto.
FRAGUA Ventas- Valores

O/ N O UL bd W

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24

5,517,633.65
7,369,969.80
5,290,116.99
5,464,525.29
5,609,227.98
5,194,907.02
6,568,302.98
9,431,827.49
$ 7,358,078.01
$17,693,877.93
$ 5,768,928.69
$ 3,253,222.59

$
$
$
$
$
S
$
S

Fuente: Datos propios.

llustracion 11.

Generacion de prondstico de ventas 2025 para uno de los clientes listados en él alcance.

$20,000,000.00
$18,000,000.00
$16,000,000.00
$14,000,000.00
$12,000,000.00
$10,000,000.00
$8,000,000.00
$6,000,000.00
$4,000,000.00
$2,000,000.00
S-

== \/alores

Fuente: Datos propios.

- Prevision

s
$
$
S 8,958,117.26
$
$
$

6 7 8

Prevision

3,253,222.59
8,465,564.19
8,711,840.72

9,204,393.79
9,450,670.33
9,696,946.86
S 9,943,223.40
$10,189,499.94
$10,435,776.47
$10,682,053.01
$10,928,329.54

4

——— Limite de confianza inferior

3,253,222.59
1,739,067.13
1,985,313.40
2,231,536.12
2,477,728.58
2,723,884.04
2,969,995.79
3,216,057.09
3,462,061.24
3,708,001.51
3,953,871.18
4,199,663.54

4

- Limite de confianza inferior- Limite de confianza superior i

3,253,222.59
15,192,061.24
15,438,368.04
15,684,698.39
15,931,059.01
16,177,456.62
16,423,897.94
16,670,389.71
16,916,938.63
17,163,551.44
17,410,234.84
17,656,995.54 ,

9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

——— Limite de confianza superior
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Esta metodologia debera de repetirse para cada uno de los clientes listados en el alcance para
sus montos de venta y los costos asociados con la fabricacion de productos comercializados
con ellos; de esta forma se podrd generar analitica predictiva visualizando la relacion

potencial futura y estimar su rentabilidad a largo plazo.

Capitulo 4

Resolucion y Hallazgos

En el siguiente capitulo se describen los resultados mas detallados de cada uno de los pasos
que comprendieron el diagnostico descrito en el capitulo anterior. Se analizara el impacto de

cada actividad realizada dentro del alcance descrito a lo largo del presente trabajo.
4.1 Estado de resultados 2024 en el Dashboard

El estado de resultados acumulado del 2024 fue colocado como punto de partida en la pestafia
principal del Dashboard dindmico agregando dos columnas adicionales, siendo la primera
ddénde se mostrara la informacion del cliente que se seleccione en el segmentador de datos
del Dashboard y en la tercera bajo el nombre de “Proyectado” se mostrara en automatico la
informacidn generada con el pronostico de ventas de dicho cliente y el pronéstico de sus
costos. La asignacion de gastos se realizO mediante prorrateo segin el porcentaje de
participacion de dicho cliente sobre el total de ventas y se formul6 con funciones sencillas de

Excel. Esta informacién quedd plasmada de la siguiente manera:
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llustracion 12.

Vista del Estado de Resultados anual, particular de cliente y su proyectado futuro dentro del
Dashboard Dinamico.

ANUAL 2024 OPERADORA DE CIUDAD JUAREZ PROYECTADO
Ingresos Totales $ 386,666,000.00 $ 18,212,687.09 $ 22,370,111.72
Costo de Ventas -$ 287,545,000.00 -$ 13,112,106.79 -$ 15,642,154.69
Materia prima -$ 203,725,000.00 -$ 9,164,029.04 -$ 11,133,148.43
Gastos Fabricacion -$ 83,820,000.00 -$ 3,948,077.75 -$ 4,509,006.26
Utilidad Bruta $ 99,121,000.00 $ 5,100,580.30 $ 6,727,957.03
Gastos de Venta Variables -$ 34,117,000.00 -$ 1,606,974.10 -$ 1,835,287.12
Utilidad de Operacién Variable S 65,004,000.00 $ 3,493,606.20 $ 4,892,669.91
Gasto de Ventas Fijos -S 6,549,000.00 -$ 308,470.07 -$ 352,296.37
Gastos de Administracion -$ 22,374,000.00 -$ 1,053,856.97 -$ 1,203,585.13
CLIENTES = W $10,000,000.00
| OPERADORA DE CIUDAD JUAREZ | $9,000,000.00
$8,000,000.00
OPERADORA DE REYNOSA
$7,000,000.00
OPERADORA LA SIERRA $6,000,000.00 Forecast Costos 2025
OSCAR BERNAL TEJEDA $5,000,000.00 Forecast Ventas 2025
M Costos Totales 2024
OSVA DISTRIBUIDORA MEDICA $4,000,000.00 Ventos Torales 2004
OXIGENO MEDICINAL Y ACCESORIOS ME... $3,000,000.00
[

PAOLA ELIZABETH SANCHEZ VAZQUEZ $2,000,000.00
PATRICIA GUADALUPE MACIAS FLORES $1,000,000.00 | I I I
$0.00

DERLUE DUADRAA

Fuente: Datos propios.

Esta es parte de la vista principal que tendra el Dashboard dénde el estado de resultados se
modificara segun el cliente que se seleccione en el segmentador, modificando los valores de
la segunda y tercera columna ademéas de modificar el grafico de barras apiladas. Es
importante mencionar que el alcance del trabajo se determiné como operativo, por lo que se
concluye el estado de resultados con el EBITDA el cuél se determindé como el indicador
principal de la rentabilidad de cada cliente. En el dltimo capitulo se mostrara la vista final

del Dashboard con la informacién complementaria.
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4.2 Query de costos final en el ERP SAP.

Una vez se desarroll6 y aplicé el codigo SQL en el modulo de Querys de SAP, se logré

obtener el siguiente reporte:

llustracion 13.

Primera Seccion del Query denominado Ventas Desglosadas — Costos en SAP.

COHMEDIC 5.4 DE ...| ROMERO FLORES JORGE

¥ |SELECT

& 'FACTURA' AS "TIPO DE DOCUMENTO',

2 T0."CreateDate” AS "FECHA DE CREACION",
T0. TaxDate” AS "FECHA DEL DOCUMENTC",
T0."DocDueDate” AS "FECHA DE VENCIMIENTO",

# ) FECHADE CREACION . FECHA DELDOCUMENTO  FECHA DE VENCMIENTO  CODIGO SN NOMERE SH HUMERD DE DOCUMENTO  LINK AL DDCUMENTO STATUS | CODIGO ARTICULD DESGRIPCION 20 D)
77 om0 012025 /0472025 =084 NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010085 = 2098 CERRADO 2536 CUBREBOCAS PLISADO AZUL MEDBMART /S PIEZAS ZONA 111 WALMART

7 o2/nfas /0172025 n2/04/2025 0844 NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010485 = 20198 CERRADO 2606 VASD DE COPRO 100 ML MEDMART ZONA 111 WALMART

403 02/01/2025 0200172025 02/04/2025 = C0844  NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010486 = 2099 CERRADO 2606 VASO DE COPRO 100 ML MEDBIART ZONA 111 WALMART

404 02/01/2025 02/01/2025 02/04/2025 > C0844  NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010486 = 20193 CERRADO 2556 CUBREBOCAS PLISADO AZUL MEDIMART /S PIEZAS ZONA 111 WALMART

406 02012025 02/01/2025 12/04/2025 =5 COBM  NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010087 = 20200 CERRADO 2428 PADS QUITAESMALTE MANZANA EQUATE CH40 PIEZAS  ZONA 111 WALMART

407 oznfzs /0172025 n2/04/2025 0844 NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010487 = 20200 CERRADO 2427 PADS QUITAESMALTE UVA EQUATE C/40 PIEZAS ZONA 111 WALMART

408 02/01/2025 0200172025 02/04/2025 = 0644 NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010487 = 20200 CERRADO 2426 PADS QUITAESMALTE FRESA EQUATE C/40 IEZAS ZONA 111 WALMART

409 02/01/2025 02/01/2025 02/04/2025 > C0844  NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010487 = 20200 CERRADO 2401 BOTE QUITAESMALTE ZONA 111 WALMART

44 02/01/2025 02/01/202% 02/04/2025 =5 C0B44  NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010484 = 20197 CERRADO 2426 PADS QUITAESMALTE FRESA EQUATE /40 PIEZAS ZONA 111 WALMART

45 n2/nf02s /0172025 n2/04/2025 0844 NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010484 = 297 CERRADO 2427 PADS QUITAESMALTE UVA EQUATE C/40 PIEZAS ZONA 111 WALMART

46 02/01/2025 0200172025 02/04/2025 = C0B44  NUEVA WAL MART DE MEXICO 1010484 = 20197 CERRADO 2428 PADS QUITAESMALTE MANZANA EQUATE CI40 PIEZAS  ZONA 111 WALMART

214 02/01/2025 02/01/2025 02/04/2025 & C1210  TIENDAS TRES B 1010482 = 20194 CERRADO 1442 TOALLTTA HUMEDA ANGEL DRY C/80 ZONA 105 TEENDAS 38

15 02/01/2025 02/01/2025 02/04/2025 = C1210  TIENDAS TRES B 1010482 = 20194 CERRADO 2950 TOALLITA HUMEDA KUDLY BABY SUPREMEC/72 ZONA 109 TEENDAS 38

n5 o2/mf0s /0172025 n2/04/2025 1210 TIENDAS TRES B 1010482 = 2019 CERRADO 1446 TOALLITA HUMEDA ECCO BELLA C/30 ZONA 109 TENDAS 38

5 02/01/2025 0200172025 12/04/2025 = CI2I0 TENDAS THES 8 1010483 = 20195 CERRADO 1446 TOALLITA HUMEDA ECCO BELLA C/30 ZONA 109 TEENDAS 38

215 02/01/2025 02/01/2025 02/04/2025 & C1210  TIENDAS TRES B 1010483 = 20195 CERRADO 1442 TOALLTTA HUMEDA ANGEL DRY C/80 ZONA 105 TEENDAS 38

15 02/01/2025 02/01/202% 02/04/2025 = C1210  TIENDAS TRES B 1010483 = 20195 CERRADO 2950 TOALLITA HUMEDA KUDLY BABY SUPREMEC/72 ZONA 109 TIEENDAS 38

u5 o2/mf0s /0172025 n2/04/2025 1210 TIENDAS TRES B 1010488 = 20205 CERRADO 2950 TOALLITA HUMEDA KUDLY BABY SUPREMEC/72 ZONA 109 TENDAS 38

5 02/01/2025 0200172025 12/04/2025 = Ci210  TIENDAS THES 6 1010488 = 2020 CERRADO. 1446 TOALLITA HUMEDA ECCO BELLA C/30 ZONA 100 TEENDAS 38

215 02/01/2025 02/01/2025 02/04/2025 = C1210  TIENDAS TRES B 1010488 = 20205 CERRADO 1442 TOALLTTA HUMEDA ANGEL DRY C/80 ZONA 105 TEENDAS 38

15 02/01/2025 02/01/202% 02/04/2025 = C1210  TIENDAS TRES 8 1010489 = 20206 CERRADO 2950 TOALLITA HUMEDA KUDLY BABY SUPREMEC/72 ZONA 109 TEENDAS 38

n5 o2/mpns /0172025 n2/04/2025 @ 1210 TIENDAS TRES 8 1010488 = 20205 CERRADO 1442 TOALLITA HUMEDA ANGEL DRY /80 ZONA 109 TENDAS 38

546K 02/01/2025 0200172025 1200112025 = C0700  MUESTRAS ¥ PROMOCIONES 1010048 = 13946 SBERTO 2717 TOALLITA HUMEDA PETIT CARE ANTIROZADURAS (/50 ZONA 110 DIRECCION

951 03/01/2025 03/01/2025 03/04/2025 = 1210 TIENDAS TRES B 1010490 = 20203 CERRADO 2950 TOALLTTA HUMEDA KUDLY BABY SUPREMEC/72 ZONA 105 TEENDAS 38

952 03/01/2025 03/01/2025 03/04/2025 = C1210  TIENDAS TRES 8 1010490 = 20209 CERRADO 1446 TOALLITA HUMEDA ECCO BELLA Cf30 ZONA 109 TEENDAS 38

951 oy/mfa0s 03/01/2025 /0472025 1210 TIENDAS TRES 8 1010490 = 20200 CERRADO 1442 TOALLITA HUMEDA ANGEL DRY /80 ZONA 109 TENDAS 38

100 03/01/2025 0300172025 04/03/2025 = (1696 SERVICIOS EN PUERTOS ¥ TERMIMALES 1010491 = 021 CERRADO 1630 TARGET TAPE PEARL (ALMOHADA) ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
100 03/01/2025 03/01/2025 04/03/2025 = C1698  SERVICIOS EN PUERTOS ¥ TERMINALES 1010491 = 20211 CERRADG 1409 T. T. CINTAK. BLISTER X 4 NEGRD ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO

100 03/01/2025 03/01/2025 04/03/2025 = C1698  SERVICIOS EN PUERTOS ¥ TERMINALES 1010492 = 20212 CERRADO 1401 T. T. CINTA K. 4M X SCM NEGRO ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
100 03/01/2035 03/01/2025 04/03/2025 = (1688 SERVICIOS EN P = 20212 CERRADO 1408 T. T. CINTA K. BLISTER X 4 NEGRO ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
101 03/01/2025 0300172025 4/03/2025 = C1608  SERVICIOS ENM PUERTOS Y TERMMALES 1010402 = 0212 CERRADO 1412 T. T. CINTA K, BUSTER X 4 AZUL Z0NA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
101 03/01/2025 03/01/2025 04/03/2025 = (1698  SERVICIOS EN PUERTOS Y TERMINALES 1010432 = 20212 CERRADG 1404 T. T. CINTAK. 4M X 50M AZUL ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
101 03/01/2025 03/01/2025 04/03/2025 = C1698  SERVICIOS EN PUERTOS ¥ TERMINALES 1010492 = 20212 CERRADO 1830 TARGET TAPE PEARL (ALMOHADA) ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
102 oympns /0172025 /0372025 = CI698  SERVICIOS EN PUERTOS Y TERMINALES 1010493 = 20213 CERRADO 1412 T. T. ONTA K. BLISTER X4 AZUL ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
102 03/01/2025 0300172025 4/03/2025 = Cl608  SERVICIOS ENM PUERTOS Y TERMMALES 1010403 = 20213 CERRADO 1630 TARGET TAPE PEARL (ALMOHADA) ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
102 03/01/2025 03/01/2025 04/03/2025 = C1698  SERVICIOS EN PUERTOS ¥ TERMINALES 1010433 = 20213 CERRADG 1404 T. T. CINTAK. 4M X 50M AZUL ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
106 03/01/2025 03/01/2025 04/03/2025 = C1698  SERVICIOS EN PUERTOS ¥ TERMINALES 1010494 = 20214 CERRADO 1830 TARGET TAPE PEARL (ALMOHADA) ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
105 0y/mpms /0172025 /0372025 = 1698 SERVICIOS EN PUERTOS ¥ TERMINALES 1010434 = 20214 CERRADO 1411 T. T. CNTA K. 4M X 5CM NEGRO ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO
106 03/01/2025 0300172025 4/03/2025 = C1608  SERVICIOS ENM PUERTOS Y TERMMALES 1010495 = 0216 CERRADO 1419 T. T. CINTA K, BLISTER X 4 NEGRO 2014 115 FARMACIAS DEL AHORRO
106 03/01/2025 03/01/2025 04/03/2025 = (1698  SERVICIOS EN PUERTOS Y TERMINALES 1010435 = 20216 CERRADG 1404 T. T. CINTAK. 4M X 50M AZUL ZONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO

I T T | serae TN

NOMBRE SH {100 Characters)

06/2025
72004

Fuente: Datos propios.
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llustracion 14.

Segunda Seccién del Query denominado Ventas Desglosadas — Costos en SAP.

SELECT

< 'FACTURA' AS "TIPO DE DOCUMENTC",
X T0."CreateDate” AS "FECHA DE CREACION",
T0."TaxDate" AS "FECHA DEL DOCUMENTO",
T0."DocDueDate" AS "FECHA DE VENCIMIENTQ",

* 10NA PRECIO UNITARID COSTO UNITARIO CANTIDAD UNIDAD  ALMACEN FAMILIA DE PRODUCTO / DEPARTAMENTO  TIRO DE CLIENTE SUBTOTAL | COSTO TOTAL IMPUESTO TOTAL  MONEDA TIPG OF CAMBIO SUBTOTAL MN IMPUESTO MM
I7TONA 111 WALMART 1250 144 150.00 PAQUETE CEDIS COHMEDIC ROPA RETAL / AUTOSERVICIOS  1,875.00 17057 30000 2,175.00 MXP 10000 1875.00 3000000
37BONA 111 WALMART 330 156 4800 PEZA  CEDIS COMMEDIC WNYECCION RETAL / AUTOSERVIIOS  168.00 7474 2685 10488 WP 10000 168.00 26,5800
A0IONA 111 WALMART 350 158 662400 PEZA  CEDIS COHMEDIC WNYECCION RETAL / AUTOSERVICIOS  23,184.00  10493.08 370944 26,6934 MG 10000 2318400  3,709.4400
ADMDNA 111 WALMART 12350 1.96 10,625.00 PAQUETE CEDIS COHMEDIC RO FETAL / AUTOSERVIIOS 13281250 20,809.08 2125000 154,162.50 MX® 10000 13281250  21,250.0000
ADGONA 111 WALMART 934 191 1,440.00 PEZA  CEDIS COHMEDIC COSMETICO RETALL / AUTOSERVICIOS  13,305.60 563400 212890 15434.50 MXP 10000 1330560  2,128.8960
407ONA 111 WALMART 234 Le4 144000 PEZA  CEDIS COMMEDIC COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  13,305.60 523570 212880 1543450 MG 10000 1330560  2,128.8960
ADBONA 111 WALMART 924 391 1,440.00 PEZA  CEDIS COHMEDIC COSMETICO BETALL / AUTOSERVICIOS  13,305.60 563630 212890 15,434.50 MK 10000 1330560  2,128.8960
4DIDNA 111 WALMART 224 547 1,778.00 PEZA  CEDIS COHMEDIC COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS 1596672 945976 255458 1852140 M 10000 1598672 2,554.67%2
44DNA 111 WALMART 934 391 13200 PEZA  CEDIS COHMEDIC COSMETICO RETALL / AUTOSERVICIOS  1,034.88 43838 16558 1,200.46 MO 1.0000 103488 165.5808
S45ONA 111 WALMART 834 183 11200 PEZA  CEDIS COMMEDIC COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  1,034.88 43561 16558 1,200.46 M® 10000 10488 1655808
4GONA 111 WALMART 924 411 11200 PEZA  CEDIS COHMEDIC COSMETICO RETALL / AUTOSERVICIOS 1,004,889 46054 16556 1,200.46 MO 1.0000 103488 1655808
2140HA 109 TIENDAS 38 280 560 7,00.00 PAQUETE LAFON COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  70,560.00 4035068 11,269.60 B1B43.60 MK 10000 70,560.00 11,289.5000
2150NA 109 TIENDAS 38 19.70 835 3,60000 PEZA  LAFON COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  70,920.00  33,651.00 11,47.20 82,267.20 MXP 10000 70,920.00 11,347.2000
2150NA 109 TIENDAS 38 735 435 3,072.00 PAQUETE LAFON CoSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS 2227200 13,07L67 356152 2583552 MG 10000 227200 3,562.5200
2150HA 109 TIENDAS 38 725 426 3,072.00 PAQUETE LAFON COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS 2227200 1307167 3,563.5 2563552 MO 10000 2227200  3,563.5200
2150HA 109 TIENDAS 38 980 520 7,200.00 PAQUETE LAFON COSMETICO FETAL / AUTOSERVICIOS  70,560.00  37,440.00 11289.60 81,B45.60 WP 10000 70,560.00  11,289.8000
2150NA 109 TIENDAS 38 19.70 935 2,700.00 PEZA  LAFON COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  53,190.00 2523835 6,510.40  61,70040 MXP 10000 53,100.00  B,5104000
2150NA 109 TIENDAS 38 1870 1004 160000 FEZA  LAFON CoSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  70,920.00 3613644 1134730 62,267.20 MG 10000 7092000  11,347.2000
2150HA 109 TIENDAS 38 725 407 3,072.00 PAQUETE LAFON COSMETICO RETAL / AUTOSERVIIOS 2227200 1250150 3,562.52 2563552 MO 10000 2227200  3,563.5200
2150HA 109 TIENDAS 38 a8y 509 7,200.00 PAQUETE LAFON COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  70,560.00 36,6256 11,269.60 B1B43.60 MXP 10000 70,560.00  11,289.8000
2150NA 109 TIENDAS 38 19.70 0.52 4,500.00 PEZA  LAFON COSMETICO RETAL / AUTOSERVICIOS  8B,630.00 4285170 14,184.00 102,634.00 MXP 10000 £8,650.00 14,184.0000 102,834.00
2150NA 109 TIENDAS 38 280 489 7,200.00 PAQUETE LAFON CoSMETICO RETAL  AUTOSERVICIOS  70,560.00 3512232 1128960 B1B49.60 MG 10000 81,849.60
S460HA 110 DRECCION 0.00 1371 24.00 PAQUETE CEDIS COHMEDIC COSMETICO MEDICD 0.00 32099 0.00 0.00 1.0000 0.00 0.0000 0.00
9510HA 109 TIENDAS 38 1870 568 450000 PEZA  LAFON COSMETICO BETAL / AUTOSERVICIOS  BBGSO.00 4356090 14,184.00 102,834.00 MK 10000 B8,650.00 14,184.0000 102,834.00
950NA 109 TIENDAS 38 725 4.07  3,072.00 PAQUETE LAFON COSMETICD RETAL / AUTOSERVICIOS  22,272.00 1250150 3,563.52 25835.52 MXP 10000 2227200  3,563.5200 25,835.52
95I0NA 109 TIENDAS 28 2.0 482 7,200.00 PAQUETE LAFON COSMETICO FETAL  AUTOSERVICIOS  70,560.00 3476160 11289.60 B1B49.60 MG 10000 70,560.00 11,28.6000 61,849.60
100ONA 115 FARMACIAS DEL AHORRD 9.3 2031 6400 PEZA  CEDIS CONMEDIC DISTREUCION RETAIL / AUTOSERVICIOS 614502 120080 96335 7,120.7 MG 1.0000 614592 9872 71297
1DIDHA 115 FARMACIAS DEL AHORRD 5063 499 5000 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTRBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  2,531.70 24980 40507 283877 MG 10000, 253170 4050720 293677
100ONA 115 FARMACIAS DEL AHORRD 151.90 2177 64.00 PEZA  CEDIS COHMEDIC DISTREBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  8,721.73 130330 1,35548  11,277.30 M 1.0000 972173 1,5334765 11,277.20
100ONA 115 FARMACIAS DEL AHORRD 5063 589 5000 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTREBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  2,531.70 337 40507 283677 MG 1.0000 25170 4050720 293677
1010NA 115 FARMACIAS DEL AHORRD 5063 569 5000 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTREBUCION RETALL / AUTOSERVICIOS  2,531.70 20437 40507 293677 MK 1.0000 253170 405.0720 299677
1D1DHA 115 FARMACIAS DEL AHORRD 15190 2077 9600 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTRBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  14,582.53 200008 23321 1591581 MG 10000 1458255 23312147 1631581
101DHA 115 FARMACIAS DEL AHORRO 6.03 2031 64.00 PEZA  CEDIS COHMEDIC DISTREBUCION RETAIL / AUTOSERVICIOS  6,143.92 120980 96335 7,120.07 MR 1.0000 64592 0BMT 71207
10Z0NA 115 FARMACIAS DEL AHORRO 5063 589 5000 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTREBUCION RETAL / AUTOSERVIIOS  2,531.70 2437 40507 293677 M 10000 25170 A0S070 293677
10Z0NA 115 FARMACIAS DEL AHORRO 96.03 2031 126.00 PEZA  CEDIS COHMEDIC DISTRIBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  12,291.64 250050 1,966.60 14,256.53 MXP 1.0000 12,20184 10666044 14,2565
1020HA 115 FARMACTAS DEL AHORRD 15190 2077 3200 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTRBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  4,860.86 69660 77774 5,638.60 MG 10000, 486085 TTITIE2 563860
106OHA 115 FARMACIAS DEL AHORRD. 6.03 2031 3200 PEZA  CEDIS COHMEDIC DISTREBUCION RETAIL / AUTOSERVICIOS  3,072.96 64990 49167 3,364.63 M 1.0000 307296 4916736  3,564.83
10BONA 115 FARMACIAS DEL AHORRO 15190 2077 3200 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTREBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  4,860.85 69668 77774 563060 MG 10000 485085 777782 563860
106ONA 115 FARMACIAS DEL AHORRD 50.63 590 5000 PEZA  CEDIS CONMEDIC DISTRIBUCION RETALL / AUTOSERVICIOS  2,531.70 20502 40507 283677 M 1.0000 2570 M0S.0720 293677
1DGOHA 115 FARMACTAS DEL AHORRD 15190 2077 3200 PEZA  CEDIS COMMEDIC DISTRBUCION RETAL / AUTOSERVICIOS  4,860.86 63685 77774 563860 MG 10000 486085 TIITIE2 563860
DA KT
25/0612025
7220 SAP

Fuente: Datos propios.

Lo que se logro con este reporte es el obtener en cuestion de segundos informacion como la
fecha de creacidn de una entrega a cliente, el nimero del documento, el nimero del articulo
entregado, su descripcion, el nombre del cliente, el precio unitario de cada articulo, su costo
unitario rastreando las materias primas utilizadas en la fabricacion a través del nimero de
lote, la cantidad total entregada y ain mas informacién con funciones de trazabilidad.
Bésicamente con este reporte y de manera muy sencilla en un modelo de datos en Excel, se
pueden encontrar los montos totales vendidos a un cliente en un periodo de tiempo
seleccionado, que productos comprendieron esos montos y que costos de fabricacion o
adquisicion tuvieron esos productos, informacion fundamental para los andlisis descritos a lo

largo de este diagnostico.

40



Una vez obtenido este reporte, se puede descargar de manera directa a Excel y posteriormente
cargar al modelo de datos del modulo de Power Pivot. Este reporte tiene la ventaja de poder
actualizarse de forma inmediata con los datos ingresados en SAP y Gnicamente es ampliar el
parametro de fechas hasta el dia actual o hasta dénde se quiera consultar. Esto permite que
incluso fuera del alcance de este diagndstico, este reporte se utilice de forma permanente en
la empresa para la obtencion de diferentes “insights” con los datos conjuntos de las ventas y

los costos de los articulos.

El reporte se gener6 con la informacion de todo el afio 2024, se descarga del SAP y se carga

de la siguiente manera en el modelo de datos sobre el cuél se creo6 el Dashboard:

llustracion 15.

Query Ventas Desglosadas — Costos 2024 en modelo de datos de Power Pivot.

B oo =
iido  Disehar  Opciones avanzadas @
\ p— 2 o 1 J: Tipe de d adeAaz “ ZAu‘la'vum.\' D ,_': 7_7:: j\"
Do base Do otros Conewiones  Actualizar  Tabla sorra o por  Buscar Vista de Vista de Mostrar|Area de
de datos = de datos ~ origenes existentes - gnimica~ $°% 2 %43 fen datos diagrama | oculto | cslculo
Portapapeles Obtener datos externos Formato Ordenar y fitrar Buscar  Cilculos
! [NOMBRE... ~ Jx ¥
4 # B 1po DE pocUMENTO B8 FECHA DE CREA... @ Bl FECHA DEL DOCUMENTO | FECHA DE vENCIMIENTO B[ copico s Bl Nomere SN B8 NUMERO DE DoCUMENTO | LNk AL DocumEnTO BBl sTaTus B8 CODIGO Al
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00a. m. 04/01/2024 12:00:00a. m. C1582 CASA DE PAPE... 1000712 1264 CERRADO I
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 .. 04/01/2024 12:00:00 2. m.  04/01/2024 12:00:00 3. m. C0546 FARMACIA GU... 1000713 1265 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ..  04/01/2024 12:00:00 2. m.  04/01/2024 12:00:00 3. m. €1650 OPERADORA ... 1000714 1266 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 .. 04/01/2024 12:00:00a. m. 04/01/2024 12:00:00 3. m. C1651 OPERADORAL... 1000715 1267 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00 3. m.  04/01/2024 12:00:00 3. m. C1652 OPERADORA ... 1000716 1268 CERRADO
G 10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00a. m.  04/01/2024 12:00:00 2. m. C1224 MAGNIFICAT IH 1000717 1269 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ..  04/01/2024 12:00:00a. m. 04/01/2024 12:00:00a. m. CO367 GRUPO DISTR... 1000718 1270 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ... 04/01/2024 12:00:00a. m.  04/01/2024 12:00:00 . m. C0844 WAL-MART DE... 1000719 1271 CERRADO
B 10.. NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00 ..  04/01/2024 12:00:00 3. m.  04/01/2024 12:00:00 2. m. C1757 SUPERMERCA... 1000720 1272 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 04/01/2024 12:00:00...  04/01/2024 12:00:00a. m.  04/01/2024 12:00:00a. m. CO668 DISTRIBUIDO... 1000721 1273 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00...  05/01/2024 12:00:00a.m.  05/01/2024 12:00:00 2. m. C0668 DISTRIBUIDO... 1000722 1275 CERRADO
] 10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00 ... 05/01/2024 12:00:00 3. m.  05/01/2024 12:00:00 a. m. €1210 TIENDAS TRES B 1000723 1277 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00...  05/01/2024 12:00:00a. m.  05/01/2024 12:00:00a. m. C1210 TIENDAS TRES B 1000723 1277 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 05/01/2024 12:00:00...  05/01/2024 12:00:00a.m.  05/01/2024 12:00:00 2. m. C1210 TIENDAS TRES B 1000723 1277 CERRADO
£ 10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12:00:00...  09/01/2024 12:00:00 3. m.  09/01/2024 12:00:00 3. m. €1210 TIENDAS TRES B 1000724 1282 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12:00:00...  09/01/2024 12:00:00a. m. _ 09/01/2024 12:00:00 a. m. C1210 TIENDAS TRES B 1000725 1283 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12:00:00...  09/01/2024 12:00:00a.m.  09/01/2024 12:00:00 3. m. C1210 TIENDAS TRES B 1000726 1284 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12:00:00...  09/01/2024 12:00:00 3. m.  09/01/2024 12:00:00 3. m. €1210 TIENDAS TRES B 1000727 1285 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 09/01/2024 12:00:00...  09/01/2024 12:00:00a. m.  09/01/2024 12:00:00a. m. C0546 FARMACIA GU... 1000728 1286 CERRADO
] 10... NOTA DE CREDITO 10/01/2024 12:00:00 ... 10/01/2024 12:00:00a. m.  10/01/2024 12:00:00 2. m. C1721 LINDA GABRIE... 1000729 1288 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 15/01/2024 12:00:00 ..  15/01/2024 12:00:00 3. m.  15/01/2024 12:00:00 3. m. C0023 SALMED DIST... 1000730 1290 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 18/01/2024 12:00:00 ...  18/01/2024 12:00:00a. m.  18/01/2024 12:00:00 a, m. C0546 FARMACIA GU... 1000731 1292 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 19/01/202412:00:00....  19/01/2024 12:00:00a. m.  19/01/2024 12:00:00a. m. C1210 TIENDAS TRES B 1000732 1294 CERRADO
10... NOTA DE CREDITO 19/01/2024 12:00:00 .. 19/01/2024 12:00:003. m.  19/01/2024 12:00:00 3. m. C0546 FARMACIA GU... 1000733 1296 CERRADO
5] 10... NOTA DE CREDITO 19/01/2024 12:00:00...  19/01/2024 12:00:00a. m.  19/01/2024 12:00:00a, m, C0844 WAL-MART DE... 1000734 1297 CERRADO
10, NOTADE.CREQITO. 10/01.42024.32:00:00 ... 10/01.£202.4.22:00:00 10/01./202.4.32:00:00, 1650, 1000725, 1209 cERRADA.
L1
Costos Totales 2024: 2149... Margen: 0.98... I

Forecast Costos 2025: 215... Utilidad Bruta...
Ventas Totales 2024: 3879...
Forecast Ventas 2025: 389...

Tabla1  Calendario

1 de 11.54;

Fuente: Datos propios.
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4.3 Pronosticos de ventas y costos.

Se crearon los prondsticos para las ventas y los costos de cada uno de los clientes descritos
en el alcance del diagndstico segln la metodologia mencionada en el capitulo 3.4. La cuestion
que se encontrd es que, si el Dashboard se contemplaba crear a partir de un modelo de datos,
el integrar los pronosticos generados fuera de ese modelo iba a generar una cantidad
innecesaria de carga manual de informacidn, por lo que se opt6 por tomar el mismo proceso
de pronoéstico por suavizacion exponencial y programarlo dentro del modelo de datos

utilizando funciones DAX.

En el capitulo 3.3 se describid que las funciones DAX son expresiones propias para el analisis
de datos dentro del médulo de Power Pivot las cuales permiten realizar céalculos a todos los
datos contenidos en el modelo sin necesidad de segmentarlas o aplicarlas a una seccién
exclusiva del conjunto de datos, permitiendo posteriormente poder aplicar dichas
expresiones, a traveés de filtros y segmentadores en el Dashboard, a datos especificos sin tener

que realizar los célculos cada vez que se haga una segmentacion.

Para poder traducir el calculo de los pronésticos a funciones DAX dentro del modelo se

crearon las siguientes medidas:

llustracion 16.

Funcién DAX de SUM para encontrar las ventas totales del modelo de datos

il . " oana Iy i B
Peg ex
|1 gar y anexar H ] | J
) = L. ]
Pegar y reemplazar - -
Pegar _ _ De base De servicio De otros Conexiones  Actualizar Tabla
E:] Copiar de datos = de datos = origenes existentes < dindmica =
Portapapeles Chbtener datos externos
[FECHA DE... ~ fx \Ventas Totales 2024:=SUM([SUBTOTAL])

Fuente: Datos propios.
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Con esta funcion SUM simplemente se le pide al modelo de datos que calcule una medida que arroje el total de ventas de la columna de

Subtotal.

llustracion 17.

Funcién Compuesta DAX de para encontrar el prondstico de ventas del modelo de datos

L Pegar y anexar [ )y m E-, E] Tipo de datos: Ordenar de AaZ H ¥ Autosuma + D m B IR Ff
) “ar i A I Jem |14 :
|1 & s . ) Q Crear KPI = = X

Pegar y reemplazar Formato: General * Ordenarde Za A

Pegar . Debase De servicio De ofros Conexiones  Actualizar  Tabla e i Borrar todos Ordenar por ~ Buscar Vista de| Vista de Mostrar|Area de
EQCODW de datos ~ de datos ™ origenes existentes M dndmica~ $7 % 9 %3 4% Borrar orden los filtros  columna datos | diagrama | ocufto | célculo
Portapapeles Obtener datos externos Formato Ordenar y filtrar Buscar Calculos Ver

[FECHA DE.. ~ fr [Forecast Ventas 2025:=CALCULATE(AVERAGEX(DATESINPERIOD(Calendario[ Date], MAX(Calendario[Date]), -13, MONTH), [Ventas Totales 2024])*1.14)+[Ventas Totales 2024]

Fuente: Datos propios.

Esta es una funcion compuesta donde utilizando las funciones Calculate, AverageX, Datesinperiod y Max se replica el célculo de
prondstico por suavizacion exponencial, pero para todo el modelo de datos, permitiendo que una vez se segmente la informacién que se

busca analizar en el Dashboard, la misma se aplica solo a los datos segmentados.
llustracion 18.
Funcién DAX de SUM para encontrar los costos totales del modelo de datos

alle Pegar y anexar 5y Y I
) & & (3 F

Pegar y reemplazar

Pegar _ _ De base De servicio De otros Conexiones  Actualizar Tabla
E[:] Copiar de datos = de datos ~ origenes existentes - dindmica ~
Portapapeles Obtener datos externos
‘ [FECHA DE... ~ fr (Costos Totales 2024:=SUM([COSTO TOTAL])

Fuente: Datos propios.
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De nueva cuenta esta es Unicamente la funcién SUM, pero ahora para encontrar el total de los costos del modelo de datos.

llustracion 19.

Funcion Compuesta DAX de para encontrar el pronéstico de costos del modelo de datos

afle Pegar y anexar ’1 Y J Tipo de datos: Ordenar de Aa Z _ﬁ z Autosuma ~ El Ff
\ s . ‘ L
Ii Pegar y reemplazar @ > Formato: General ~ Ordenarde Za A ' |=;| Crear KPI - . X
Pegar _ _ De base De servicio De otros Conexiones  Actualizar Tabla . s Borrar todos Ordenar por ~ Buscar Vista de Vista de |Mostrar Area de
B3 copiar de datos ~ de datos ~ origenes existentes - dingmica~  $ 7 % 2 % 5% Borrar orden los filtros ~ columna datos |diagrama| oculto | cilculo
Portapapeles Obtener datos externos Formato Ordenar y filtrar Buscar Calculos Ver
[FECHA DE.. ~ fx |[Forecast Costos 2025:=CALCULATE(AVERAGEX(DATESINPERIOD(Calendario[Date], MAX(Calendario[Date]), -13, MONTH), [Costos Totales 2024])*1.10+[Costos Totales 2024]

Fuente: Datos propios.

Y finalmente esta es la misma funcién compuesta para calcular el pronostico por suavizacion exponencial, pero de los costos del modelo
de datos.
Utilizando las funciones DAX es que se pudo programar que el célculo de los prondsticos se integrara en el modelo de datos, aplicando

los célculos a todo el modelo y no solo a algunos clientes sin necesidad de realizar los calculos fuera del modelo y complicar la integracion

de la informacién en el Dashboard. Esta informacidn seré integrada directamente en el Dashboard final, el cual se describe en el siguiente

capitulo.
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4.4 Creacion del Dashboard Dinamico.

Se han integrado los siguientes elementos para la creacion del Dashboard Dinamico:

El estado de resultados global 2024 que sirve como el punto de partida para el
prorrateo de gastos y evaluacion del EBITDA

La base de datos que contiene todas las ventas por cliente del 2024 y los costos de
manufactura de los productos comercializados con dicho cliente. Esta base de datos
se integra en el modelo de datos a través de Power Pivot

El célculo de los pronosticos de ventas y costos mediante el método de suavizacion
exponencial, integrado directamente en el modelo de datos a través de funciones DAX

para calculo directo en la base de datos.

Con estos puntos previamente resueltos, Unicamente resta describir la vista principal del

Dashboard sobre el cual podremos analizar el EBITDA propio de cada cliente, creando un

estado de resultados personalizado. Esta vista se comprende de:

La seccion del estado de resultados 2024, la version individual del cliente
seleccionado y la columna de “Proyectado” en la cual se despliega la informacion
pronosticada de ventas y costos futuros.

El segmentador de datos para seleccionar el cliente sobre el cual se quiere visualizar
y analizar su EBITDA actual y proyectado.

Gréficos de cascada para representar el flujo de los cargos y abonos en cada uno de

los 3 estados de resultados: acumulado, cliente y proyectado.

Todo esto genera la siguiente vista:
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llustracion 20.

Vista principal del Dashboard con instrucciones por seccion.

A B 0 E F G H J K L M il 0
1 NOMERESN  WATURALNONWOFaN
z ANUAL 2024 NATURAL NON WOVEN PROYECTADO : S
3 Etiquetas de -| Ventas Totales 2024 Costos Totales : Forecast Yentas : Forecast Costos 2025 Ingresos Totales § 386.666.000.00 § 3.697.656.20 % 5,071,347 88 LT R re S L T Tl
¢ ene ek 13089290 $2437978 {2655 —— - Costo de Ventas -§  267.545.,000.00 -§ 4UEA6.07 $ 5565,374.30 e s
5 feb R4 0L WINEGL  (3BIHA Tabl pvote dinde s otienen bos Weleria pirma 4 372500000 -4 I -5 454317380 mmmaﬁ";m‘?“ e
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El resultado final del diagnoéstico es esta vista principal donde el uso es muy sencillo: se toma
el segmentador en la seccion inferior izquierda y se selecciona a uno de los clientes de la
compafiia a evaluar. Al seleccionarlo, la informacion de la seccion derecha se modifica para
reflejar la del cliente seleccionado. La primera columna que corresponde al estado de
resultados acumulado 2024 se mantiene estatica, la segunda columna se actualiza con los
datos de ventas y costos del cliente seleccionado mientras que los gastos se calculan mediante
prorrateo y asignacion segun participacion del a informacion global 2024, finalmente la
tercera columna de proyectado se actualiza con la informacion de los pronosticos de ventas

y costos.

En el dltimo renglon de la seccion de estados de resultados se encuentra el calculo del
EBTIDA, el cudl esta formulado para colocarse de manera automatica de color rojo en caso
de ser un numero negativo y de color verde en caso de ser un valor positivo. De igual forma,

todos los gréficos se actualizan automaticamente.

Esta herramienta permite, al actualizar la base de datos, el poder mantener un monitoreo
constante y agil de la rentabilidad actual proveniente de la relacion comercial con los clientes
de la compafiia, asi como poder proyectar como se veran a 12 meses en el futuro. Este tipo
de analisis debe de proporcionar primero que nada el descubrimiento del estado detallado y
actual de la rentabilidad de la empresa, asi como “insights” comerciales relevantes que
puedan traducirse en acciones estratégicas que busquen mejorar dicha rentabilidad. A
continuacion, podemos ver cémo cambia el Dashboard al seleccionar a otro cliente y brindar

informacién completamente personalizada:
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llustracion 21.

Vista principal del Dashboard con instrucciones por seccion, segundo cliente ilustrativo.
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Conclusiones

El trabajo de diagnostico y propuesta de solucidn para una problematica de negocio para la
empresa COHMEDIC S.A. DE C.V. abarca problematicas de rentabilidad por socio
comercial, dispersion de datos con falta de estructura o asignacion particular que dificultan
la toma de decisiones estratégicas y proyecciones a futuras. El objetivo del desarrollo del
mismo fue el proporcionar una metodologia de analitica de datos que permitiera entender
desde una perspectiva objetiva y cuantificable la realidad presente y futura de la organizacion
para robustecer el proceso de toma de decisiones y orientarlo a que se fundamente en datos

y no enteramente en percepciones personales o conocimiento empirico.

Uno de los principales retos fue el entender, identificar y determinar cuales eran los datos
que se necesitaban analizar para otorgar “insights” de valor. La organizacion como tal tiene
un claro entendimiento de su contexto y de su problemaética actual, la dependencia de las
marcas propias y del sector retail, pero no se tenia claridad en que tipo de datos podrian
consolidarse para traducir dicha problematica en nimeros tangibles y cuantificables; ademas
de comprender que conceptos de gastos considerados como “generales” realmente eran
atribuibles a un sector o cliente especifico que estuvieran provocando que la relacion con ese

cliente estuviera siendo subsidiada por otros.

El trabajo consistié de 4 etapas principales: recopilar el estado de resultados general de todo
el 2024 como punto de partida, extraer toda la informacion de ventas y costos del sistema
ERP y limpiarla en un reporte generado mediante SQL, calcular pronosticos de ventas y
costos a 12 meses futuros y finalmente agrupar todos estos datos dentro de un modelo de
datos de Power Pivot para crear un Dashboard que calcule el EBITDA presente y futuro por

cliente.
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El llevar a cabo esta metodologia gener6 los siguientes “insights” relevantes:

Cohmedic gener6 un EBITDA de 9.33% durante el afio 2024, el cual se considera
bajo segln los estandares establecidos por el consejo directivo mas no por un margen
considerable.

Si bien al comenzar con el diagnostico y propuesta de solucidn se planted un alcance
de 5 socios comerciales del sector, al establecerse de manera completa la metodologia
a sequir, se encontrd que el analisis podria abarcar a todos los socios comerciales de
la empresa gracias al uso de herramientas como las consultas SQL y el modelo de
datos.

La gran mayoria de los clientes del sector si generan un EBITDA positivo, sin
embargo, si existen clientes con los cuales hoy en dia se opera con pérdida. Al
compartir esta informacion con el &rea comercial y con Direccion General, se
confirma que no se sabia con exactitud que existia esta situacion. Dentro del dialogo
que esto genero, se expresa que llevar relacion con algunos de estos clientes puede
ser una decision estratégica a pesar de no generar una rentabilidad en si,
argumentando el renombre que estos generan y que pueden utilizarse como carta de
presentacion para prospectar a nuevos clientes; también se considera que algunos de
ellos pueden estar generando pérdida en su tamafio actual pero que los planes de
aperturas y expansion prometen crecer la cuenta y llevarla a un punto de rentabilidad.
Lo valioso de esta interaccion es el tener ya un punto de partida cuantificable y
medible para que se desplieguen las futuras acciones estratégicas, cualesquiera que

estas puedan ser.
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e Un hallazgo muy importante es que existen algunos clientes con un gran monto de
facturacion y tamafio de operacion de por medio, pero que generan un porcentaje muy
bajo de rentabilidad. Este hallazgo pone a consideracion si realmente es la mejor
decision el mantener operaciones muy complejas y “obesas” para obtener ganancias
marginales o si tal vez la compafia podria optar por desarrollar relaciones mas
esbeltas y que restrinjan menos las capacidades productivas de la misma, pero con un
mayor margen de contribucion. Este tipo de discusiones y de cuestionamientos eran

el objetivo principal de la metodologia descrita.

Durante la realizacién de este trabajo, el hallazgo principal fue la confirmacion de la
relevancia que tiene el incorporar datos concretos y su correcto analisis al proceso de
toma de decisiones. Realmente no existe una metodologia Unica que pueda aplicarse a
todas las problematicas que surgen dentro de una organizacion, pero algo que si tienen
en comun todas las posibles problematicas es que existen datos alrededor de las mismas
que de entenderse, identificarse y analizarse correctamente, pueden brindar una vision

mucho mas clara de cuales son los mejores cursos de accion a tomar para afrontarlas.

Cierro el presente trabajo con una frase de extrema relevancia dentro del contexto del

mismo:

“In God we trust. All others must bring data.” (Walton, 1986)
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