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Resumen

En la actualidad la capacidad para tomar decisiones rapida y eficazmente resulta
ser una de las claves para que una empresa llegue al éxito. Es necesario dejar de lado la
accion de tomar decisiones basadas en la intuicion o experiencia de una persona, es decir
que dicha accion debe estar fundamentada en datos reales. De esta manera se presenta
una herramienta esencial para llevar a cabo esta estrategia, el Business Intelligence o
Inteligencia de negocios. El Business Intelligence es una herramienta que permite
transformar datos en informacién y la informacion en conocimiento, con el objeto de
optimizar la gestion de la empresa y la toma de decisiones en la misma.

En el presente trabajo de aplicacion profesional se implementara un modelo de
Business Intelligence a una pequefia empresa de la ciudad de San Juan. El objetivo
planteado seréd optimizar el area de ventas de la organizacion. Se presentara una manera
de abordar el Business Intelligence, con el fin de demostrar las ventajas que representa

para los empresarios.
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Abstract

Currently, the ability to make decisions quickly and efficiently is one of the keys
for a company to succeed. The action of making decisions should be based on real data
instead of intuition or experience of a person. So, an essential tool is presented to carry
out this strategy: Business Intelligence. Business Intelligence is a tool that allows
Companies to transform data into information and this information into knowledge with
the aim of optimizing company management and decision making.

In the present graduation work, a Business Intelligence model will be
implemented in a small Company in the city of San Juan with the objective of optimizing
the sales area of the organization. As follows, a Business intelligence approach will be
presented and developed in order to demonstrate the advantages it represents for

entrepreneurs.
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Decision making.
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1 Capitulo 1. Introduccion

1.1 Planteamiento del problema

El presente proyecto de aplicacion profesional estd enfocado en optimizar el
funcionamiento de una PyME (pequefia y mediana empresa), empleando en la misma el
Business Intelligence (Bl) o inteligencia de negocio. EI Bl es una herramienta que
permite transformar datos en informacidn, y la informacion en conocimiento. Por ende,
este proceso ayuda a tomar mejores decisiones a los usuarios de una organizacion (Curto
Diaz, 2017).

Usualmente, los empresarios consideran que teniendo un buen nivel de ventas,
pagando los sueldos e impuestos en tiempo y forma, y teniendo liquidez para afrontar
pagos, la empresa es rentable. Este tipo de razonamiento puede producir confusion en los
propietarios, provocando un desencadenamiento de decisiones erréneas. Por lo tanto, este
desconocimiento o falta de informacién que poseen los propietarios de una empresa sobre
el funcionamiento de la misma, sera objeto de investigacion en el presente trabajo de
grado. Esto serd abordado dado que, en el mismo se aplicard el modelo de Business
Intelligence para dar respuesta a esta problematica.

La empresa que se analizara es una pequefia organizacién familiar, dedicada a la
venta de motovehiculos, con casi 50 afios de trayectoria en el rubro. De esta manera, la
misma ha atravesado diversas crisis econdémicas, donde los factores mas importantes de la
economia han ido cambiando, sin poder ser previstos y generando incertidumbre.

Si bien los estados contables son los encargados de reflejar la situacion econdmica

y financiera de la empresa, generalmente el balance se realiza de manera anual y solo a
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efectos de cumplimiento legal e impositivo. Por tal motivo, la informacion que brindan
no suele ser Util para el empresario, ya que el estado de resultados puede, por ejemplo,
dar ganancia, pero esa ganancia puede estar reflejada en inventarios, créditos hacia los
clientes o creditos fiscales, que representa dinero inmovilizado.

A su vez, la velocidad de cambio que se produce en los mercados es cada vez mas
vertiginosa. Por lo tanto las organizaciones deben adoptar la habilidad de sobrevivir a ese
entorno cambiante, avanzando y buscando nuevas oportunidades. Con tal evolucion de
los mercados, no se puede tardar en obtener la informacién necesaria que permita tomar
las decisiones correctas (Cano Giner, 2010).

En la actualidad, la informacion es fundamental para sobrevivir en un mercado
dindmico y globalizado. Las empresas deben saber utilizar la informacion como
herramienta para la gestion y toma de decisiones.

El Business Intelligence, inteligencia de negocio o inteligencia empresarial, es el
conjunto de metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades para crear y administrar
informacién, que permite a los usuarios de una organizacion mejorar la toma de
decisiones (Curto Diaz, 2017).

Toda empresa puede beneficiarse con el Business Intelligence. Es decir, puede ser
utilizado por cualquier tipo de negocio, desde una gran empresa a una pequefia. En el
presente trabajo, se analizara cdmo abordar la inteligencia de negocio para una PyME,
precisamente en el area ventas, y como contribuye de manera eficaz en la gestion de la

misma.
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En primera instancia se definirdn los objetivos del proyecto, que marcaran el
horizonte de la investigacion. Esto permite establecer los logros que se desean alcanzar
con el presente trabajo.

Es necesario identificar elementos tedricos que fundamenten el problema que se
plantea. Para ello, se presentara el marco tedrico argumentando los temas referidos a los
objetivos planteados. Una vez presentada la revision de la literatura, se procede a
establecer el marco metodologico. En el mismo se mencionara el tipo de investigacion, la
metodologia a utilizar, las técnicas y los instrumentos para la recoleccion de datos y su
posterior transformacion en informacion y conocimiento. Para realizar lo planificado, se
utilizaran herramientas de andlisis de Business Intelligence.

Con respecto al disefio y utilizacién de las herramientas de analisis de BI, se
explicaran en el desarrollo de la propuesta de aplicacion. De esta manera, el proceso de
investigacion se refiere al ejercicio del afio 2018 de la empresa analizada, es decir entre el

primero de Enero y el 31 de Diciembre del afio 2018.

1.2 Justificacion

En una organizacion es necesario tomar decisiones dia a dia. Generalmente, en
una PyME, las decisiones estan basadas en la intuicion o experiencia que poseen sus
propietarios. De esta manera puede ocasionarse la toma decisiones erroneas.

El Business Intelligence (BI) consiste en mejorar la toma de decisiones basandose
en informacion generada por datos reales. Es decir, captando y analizando datos para
comprender los mercados, clientes, proveedores, optimizando la gestion del negocio y la

competitividad (Curto Diaz, 2017).
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En Argentina, el 99 por ciento de las compafiias registradas son PyMEs, con una
plantilla menor a 200 empleados, las cuales generan el 65 por ciento del empleo. Segun
datos que surgen del GPS de Empresas Argentinas del Ministerio de Produccion de la
Nacion, una plataforma digital destinada a dar a conocer los datos del sistema productivo
del pais (Ministerio de Produccion y Trabajo, 2019).

Por lo tanto, el problema a tratar en este trabajo resultaria de interés para un gran
porcentaje de empresas del pais, que a su vez son las mayores productoras de empleo de
la Nacion.

A principios de este siglo, junto con Internet, las redes sociales e Internet de las
cosas, se generd un salto exponencial del volumen de datos existentes en todo el mundo,
fenomeno llamado Big Data o datos masivos (Marr, 2018). De tal manera, se
incorporaron mas fuentes de datos que las habituales. Por lo tanto, todos estos datos
pueden ser aprovechados favorablemente en una empresa utilizando las herramientas de
BIl. Es decir, una amplia gama de datos pueden ser transformados en informacién que
contribuya en las estrategias de negocio.

El surgimiento de nuevas tecnologias permitié aumentar la capacidad de
almacenar informacion y la reduccién de sus costos, posibilitando el acercamiento del Bl
a empresas de cualquier tamafio. Por lo tanto, en este trabajo se pretende crear un modelo
simplificado de Bl para una PyME.

El Bl permite a la empresa no depender del juicio de una persona, sino fundar la
toma de decisiones basadas en el analisis de los datos que va generando. De esta manera
permite ahorrar tiempos, disminuir costos y optimizar procesos, contando con

informacidn confiable que contribuye a disminuir la incertidumbre.
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Las herramientas mas utilizadas de Bl en las PyMEs son las hojas de calculo, pero
existen funciones de Analytics que las superan. Los softwares actuales ofrecen la
capacidad de analizar y procesar infinidad de datos y de infinidad de fuentes, con mejores
visualizaciones y faciles de utilizar por cualquier usuario no técnico. De esta manera no
resulta ser necesario tener que recurrir a especialistas en tecnologia de informacion (IT)
(Bordoy, 2018).

En esta nueva era de transformacion digital, se precisa el dominio del analisis y la
toma de decisiones en base a informacion proveniente de sistemas inteligentes. Por ende,
se genera la necesidad de nuevos perfiles profesionales. Aqui se afirma la importancia de
ser un profesional en inteligencia de negocios, uno de los talentos mas buscados por las
empresas en el 2019 (Urien, 2018). Ademas, segun datos provenientes de Prince
Consulting, en Argentina existe una demanda insatisfecha de puestos laborales de IT
(Rivero, 2019).

Lo que se intenta introducir con el presente trabajo es que las empresas 0 negocios
en la actualidad requieren de un cambio en la mentalidad y la manera de tomar las
decisiones. Es decir, que no soélo se trata de la incorporacion de un sistema informatico,
sino que se debe alinear toda la empresa a este objetivo, ejecutando una evolucion no sélo

en cuanto a procesos sino también en lo cultural.

1.3 Antecedentes

El concepto Business Intelligence no es nuevo, ya que en octubre de 1958 Hans
Peter Luhn, investigador de IBM en ese momento, acufio el término en el articulo A

Business Intelligence System como “La habilidad de aprehender las relaciones de hechos
15



presentados de forma que guien las acciones hacia una meta deseada” (como se cito en
Conesa Caralt y Curto Diaz, 2010).

Luego en 1989 Howard Dresden, analista de Gartner, popularizd el termino
Business Intelligence para definir un conjunto de conceptos y métodos para mejorar la
toma de decisiones, utilizando sistemas de soporte basados en hechos (Conesa Caralt y
Curto Diaz, 2010).

A partir de estos conceptos, la expresion Business Intelligence ha ido
evolucionando incorporando diversas tecnologias, metodologias y términos bajo su
paraguas. Por lo tanto se establecerd como definicion formal la mencionada por Conesa
Caralt y Curto Diaz (2010): “Se entiende por Business Intelligence al conjunto de
metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la creacion y
administracion de informacién que permite tomar mejores decisiones a los usuarios de

una organizacion” (p. 18).
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2 Capitulo 2. Objetivos

2.1 Objetivos Generales

Aplicar el Business Intelligence al &rea de ventas de una PyME de la provincia de
San Juan, para transformar datos en informacion y la informacion en conocimiento que

sirva para optimizar la toma de decisiones a los directivos de la empresa.

2.2 Objetivos Especificos

e Explorar datos de diversas fuentes, relacionados con el area ventas de la empresa,
para interpretar el comportamiento de las variables e incluso descubrir nuevas
variables que hasta el momento se desconocian.

e Transformar los datos obtenidos en informacion estructurada mediante
herramientas de analisis de BI, para interpretar y descubrir relaciones entre
variables, tendencias o patrones.

e Informar los descubrimientos a los encargados de realizar los cambios pertinentes

en la organizacion, para optimizar el proceso de toma de decisiones del negocio.
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3 Capitulo 3. Marco tedrico

En este capitulo se argumentaran los conceptos tedricos que fundamentan el

presente proyecto de aplicacion profesional.

3.1 Business Intelligence

En el mencionado trabajo se utilizard el término anglosajon de Business
Intelligence, ya que se encuentra muy difundido y es cominmente utilizado. De igual
manera, su traduccién mas habitual es la de Inteligencia de Negocio (Cano Giner, 2010).

El concepto de Business Intelligence (Bl) ha ido evolucionando a través de
definiciones de diversos autores, pero se tomara la definicion de Curto Diaz (2017) que
define al Bl como el conjunto de metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades
enfocadas en la creacion y administracion de informacidn que permite optimizar la toma
de decisiones a los usuarios de una empresa.

La aparicion de nuevas tecnologias hace posible aumentar la capacidad de
almacenar datos y procesarlos a un menor costo. De esta manera, el Bl esta al alcance de
empresas de cualquier tamafio.

El Business Intelligence permite a las pequefias y medianas empresas tener una
estrategia y abordarla de manera eficaz. Es decir, permite a las PyMEs decidir con
inteligencia. Esto se produce dado que el proceso consiste en transformar datos en
informacién y la informacion en conocimiento, optimizando el proceso de toma de

decisiones de la empresa (Curto Diaz, 2017).
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El gran aporte del Bl a las PyMEs es dejar de depender de la decisién de una sola
persona, descentralizando la toma de decisiones para enfocarse en el analisis de la
informacidn que se va generando. Esto ocurre porque se trata de un proceso interactivo,
es decir, se analiza la informacion continuamente en el tiempo, no solo en un momento
puntual. De esta manera, al ser un proceso continuo aporta mayor valor ya que posibilita
observar tendencias, cambios o comparacion de variables (Cano Giner, 2010).

Este proceso interactivo contribuye a la empresa disminuyendo costos, ahorrando
tiempos, y favoreciendo a los encargados de tomar las decisiones al contar con

informacidn confiable y precisa.

3.2 Almacén de datos o Data warehouse

El sistema de Business Intelligence utiliza como nucleo un almacén o base de
datos llamada data warehouse. Un data warehouse se refiere a un repositorio de datos que
permite una visién globalizada e integrada de datos de multiples origenes. A su vez,
organiza informacidén en torno a un tema particular. De esta manera, este almacén puede
abarcar un gran volumen de datos y con un amplio alcance histérico (Curto Diaz, 2017).

El data warehouse posee gran importancia para el Bl, de su disefio depende parte
de la comprension del funcionamiento de la organizacién y a partir de ahi el desarrollo
del sistema de inteligencia de negocio (Curto Diaz, 2017).

Existen diversos tipos de data warehouse, de acuerdo a las necesidades de la
empresa. A su vez, estos almacenes de datos han ido evolucionando con el tiempo y los
avances tecnoldgicos. Es decir, ademas de existir software o aplicaciones muy

sofisticadas, que unicamente se encuentran al alcance de grandes organizaciones, por ser
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muy costosa su implementacion, ahora existen software o soluciones mas accesibles
como las que ofrece el cloud o la nube, la web 2.0 o0 web social y el open source o cédigo
abierto.

Como se menciona en el parrafo anterior, la disponibilidad de soluciones mas
accesibles que se presentan en la actualidad, han acercado los sistemas de Bl a una
PyME. Por tal motivo, se busca realizar este proyecto de aplicacion de Bl a una pequefia

empresa.

3.3 Proceso de andlisis de Business Intelligence

Un proyecto de Bl debe tener un objeto de andlisis concreto, es decir se debe
definir el area del negocio que interesa ser analizada en la empresa en cuestion. Algunos
ejemplos pueden ser los clientes, los productos, las compras, las ventas, etc., que se
pretende analizar detalladamente en relacion al objetivo (Cano Giner, 2010).

Una vez definida el area de analisis, se procede a explorar los datos para
comprender qué sucede en la empresa objeto de revision. Es decir, el objetivo es obtener
datos de diversas fuentes, relacionadas al area (Cano Giner, 2010).

Para analizar los datos obtenidos, los mismos deben ser transformados en
informacion estructurada. Por lo tanto, se necesita un almacén de datos o data warehouse
acorde a la empresa analizada, donde se pretende descubrir relaciones entre variables,
tendencias o patrones (Cano Giner, 2010). Para esto, se pueden utilizar tablas, hojas de
calculo, sistemas de soporte, cuadros de mando, software o aplicaciones.

Una vez obtenido el conocimiento, derivado de la informacion, se comunican los

descubrimientos a las personas encargadas de tomar las decisiones en la organizacion. De
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esta manera, los responsables deberan aplicar los cambios 0 mejoras pertinentes, a fin de
optimizar el funcionamiento de la empresa (Cano Giner, 2010).

A su vez, no solo se logra optimizar el rendimiento de la empresa, sino que
ademas, es posible enfrentar futuros inconvenientes que pueden ir surgiendo. De esta

forma, podran aportarse soluciones en menor tiempo.

3.4 Cuadros de mando o Dashboard

Los datos contenidos en un data warehouse se explotan utilizando herramientas de
andlisis, algunos ejemplos de ellas son sistemas de soporte a la decision (DSS), informes,
analisis OLAP, cuadros de mando o Dashboard.

El cuadro de mando permite mostrar informacion consolidada a los directivos de
una organizacion. Es decir, un data warehouse contiene una gran cantidad de datos, por lo
tanto el Dashboard permite presentar una cantidad reducida de aspectos del negocio. El
cuadro de mando es una herramienta de uso popular, ya que permite a los usuarios
comprender la informacién con facilidad. A su vez son atractivos visualmente, ya que
utilizan elementos gréaficos. Esta herramienta posibilita trabajar con flujos continuos de
datos, que permiten realizar cambios en tiempo real (Curto Diaz, 2017).

Fundamentalmente, el cuadro de mando permite monitorizar los procesos de
negocio mostrando informacion critica a traves de elementos graficos de clara
comprension. De esta manera resulta ser una herramienta conveniente para aquellos

usuarios encargados de tomar decisiones diariamente (Curto Diaz, 2017).

21



En el presente trabajo se toma la definicion de Curto Diaz (2017) que menciona al
cuadro de mando o Dashboard, como el sistema que muestra la evolucion de los
parametros fundamentales de negocio de una organizacion o de un area del mismo.

El cuadro de mando esta principalmente dirigido a la alta direccion o gerentes que
deben monitorizar procesos de negocio. Esto se da debido a que esta herramienta presenta

las tendencias de negocio para promover la toma de decisiones (Curto Diaz, 2017).

3.5 Implementacion de Business Intelligence

Para implementar una solucién de Business Intelligence se siguen las siguientes
etapas planteadas por el autor Medina La Plata (2012):
e Planificacion
e Analisis de requerimientos
e Arquitectura y modelamiento de datos
e Extraccion, transformacion y carga de datos

e Explotacion de la informacién

3.5.1 Planificacién

En una primera etapa es fundamental definir las iniciativas de Business
Intelligence en la organizacion, es decir proyectando la informacion que se necesita para
la toma de decisiones. De esta manera las iniciativas de Bl deben estar alineadas a la
estrategia de la organizacion, por lo tanto es necesario establecer de entrada las

contribuciones que aportara esta solucién a la empresa (Medina La Plata, 2012).
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Seguidamente se deben identificar las areas clave sobre las que se definiran las
iniciativas, es decir se determina que areas de la empresa requieren de una solucion de BI.
En el caso de que se identifiqgue mas de un area de oportunidad, se debe dar un orden de
atencion con respecto al peso de la necesidad (Medina La Plata, 2012).

Posteriormente se debe realizar un andlisis global de la tecnologia vigente que
posee la empresa, con la intencion de proyectar el disefio y arquitectura de las soluciones
de BI. Esto se da debido a que se va a requerir de una nueva base de datos y herramientas
analiticas, siempre de acuerdo a las capacidades y estructura de la organizacién (Medina
La Plata, 2012).

Todos estos puntos son fundamentales para proyectar y llevar a cabo las

iniciativas de Business Intelligence en la empresa.

3.5.2 Analisis de requerimientos

En esta etapa se organizaran reuniones de trabajo con los usuarios de la solucion
de BI, con el objeto de determinar sus requerimientos sobre el analisis de informacion.
Es decir se identifican todas las variables y métricas del area tratada. Las variables son
aquéllos criterios por los cuales se analiza el negocio, y las métricas son el elemento que
se mide en funcion al comportamiento de cada variable (Medina La Plata, 2012).

Luego de identificar la métrica objeto de estudio y sus variables correspondientes,
se debe establecer si la informacion requerida sobre dichas variables se encuentra
disponible en registros, archivos de la empresa, o si no existen tales registros de los datos

necesarios (Medina La Plata, 2012).
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3.5.3 Arquitectura y modelamiento dimensional de datos

El modelamiento dimensional se trata de una técnica de disefio I6gico que permite
presentar la informacion en una estructura estandar que es intuitiva. Esta basado en un
modelo que se denomina modelo estrella, el mismo estd compuesto por tablas de hechos
y tablas de dimensiones. La tabla de hechos seria su tabla central, y a su alrededor las
tablas de dimensiones. De esta manera, la tabla de hechos va a contener métricas del
negocio, mientras que las de dimensiones son las variables que se pretenden consultar
con respecto a la métrica (Medina La Plata, 2012). Para comprender mejor esta definicion

se presenta la siguiente grafica:

Dimensiones Ve N\ Dimensiones
Tabla de
hechos
.
Dimensiones Dimensiones

llustracion 1- Modelo estrella (Fuente: Elaboracién propia en base a Medina La Plata, 2012)

3.5.4 Extraccién, transformacion y carga de datos

Una vez establecida la métrica objeto de estudio, con las variables de interés,
como asi también haber determinado si las mismas pueden ser extraidas para su analisis,

se puede proceder a la construccién de la base de datos o data warehouse.
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Existe un proceso de carga inicial durante el cual se registran todos los datos
histdricos acordados con los usuarios. A su vez se definiran actualizaciones periddicas de
datos de acuerdo a los requerimientos de los usuarios, como por ejemplo pueden ser

diarias, semanales, mensuales, etc. (Medina La Plata, 2012).

3.5.5 Explotacién de la informacion

Esta etapa corresponde al desarrollo de las consultas dindmicas y cuadros de
mando o tableros de control requeridos por los usuarios, los cuales ya fueron definidos en
la etapa de andlisis de requerimientos (Medina La Plata, 2012).

Primero se prepara la tecnologia seleccionada, es decir qué herramientas digitales
se van a utilizar. En la misma se busca ahorrar complejidad técnica al usuario, de forma
que puedan determinar las variables y métricas seleccionadas a través de una fécil y
rapida comprensién para el mismo (Medina La Plata, 2012).

La herramienta que se utiliza es un producto software disefiado para resolver
problemas de negocio concretos, a través de analisis basados en las mejores préacticas de
negocio. A su vez se encargan de presentar la informacion de una manera facil de
monitorear los indicadores clave en la gestion de una empresa (Medina La Plata, 2012).

Una poderosa alternativa de herramienta de explotacién de informacion la
constituye el Dashboard o tablero de mando. El mismo representa un medio de
comunicacion empresarial que muestra la informacion mas importante y necesaria, para
lograr los objetivos de la empresa. A su vez toda la informacion se encuentra consolidada
en una simple pantalla. Esta etapa de explotacion de informacion finaliza con la

instalacion de la herramienta al usuario final (Medina La Plata, 2012).
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3.6 Proceso de toma de decisiones en la empresa

La accién de tomar decisiones es tan cotidiana, que los encargados de efectuar las
mismas, no suelen detenerse a reflexionar sobre ellas. Es decir que cuando se debe
decidir sobre situaciones futuras, desconocidas e inciertas, se suele actuar al azar o de
acuerdo a la intuicién (Pilar, 2012).

Se define a la toma de decisiones como el proceso de identificar y resolver
situaciones o inconvenientes en una organizacién, cuando se evaltan cursos alternativos
de accion y seguidamente se elige e implementa una opcion. Este proceso se encuentra
condicionado por recursos materiales, cognitivos y por diversos intereses. De esta
manera, se forma un proceso complejo y limitado para el tomador de decisiones (Zapata
Rotundo, Sigala Paparella, y Mirabal Martinez, 2016).

Es decir que los propietarios de una empresa pueden tener el proposito de tomar
las mejores decisiones en la misma, pero si no se cuenta con las herramientas necesarias

para cumplir este objetivo se ve reducida la capacidad para lograrlo.

3.6.1 Etapas del proceso de toma de decisiones

Segun lo descripto por Martinez Cardenas (2016), generalmente el proceso de
toma de decisiones suele presentar las siguientes etapas:

Etapa 1: Identificacion de un problema: el primer paso en este proceso es haber
detectado que existe una diferencia entre el estado actual de la situacion y el estado

deseado.
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Etapa 2: Identificacion de los criterios para la toma de decisiones: una vez que se
conoce la existencia de un problema, se debe sefialar la pauta o los métodos que
resultarian relevantes para solucionar el problema.

Etapa 3: Asignacion de ponderaciones a los criterios: se le debe asignar un orden
de prioridad a los criterios seleccionados en la etapa anterior.

Etapa 4: Desarrollo de alternativas: consiste en la capacidad de obtener y
presentar todas las opciones viables que podrian resolver el problema con éxito.

Etapa 5: Andlisis de las alternativas: una vez desarrolladas las alternativas, el
responsable de la toma de decisiones de la empresa debe estudiar minuciosamente las
fortalezas y debilidades encontradas.

Etapa 6: Seleccion de una alternativa: se trata de seleccionar la mejor alternativa
entre todas las analizadas.

Etapa 7: Implantacion de la alternativa: el proceso de seleccidén concluye en la
etapa anterior, sin embargo, la decision puede fallar si no se lleva a cabo de manera
correcta.

Etapa 8: Evaluacion de la efectividad de la decision: en esta Ultima etapa se evalla
el resultado de la toma de decisiones, para comprobar si se ha corregido el problema.

En el caso que el problema planteado persista, se debera revisar el proceso
desarrollado anteriormente. De esta manera detectar la falla y afrontar un nuevo proceso
de toma de decisiones.

Segun lo desarrollado en el presente marco tedrico, el Business Intelligence
contribuird agilizando el proceso de toma de decisiones a través de sus herramientas. ES

decir, convertir todos los datos generados en informacion segura, fiable y ordenada. De
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esta forma se podra afrontar el proceso de toma de decisiones de manera rapida, simple y

confiable.
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4 Capitulo 4. Marco Metodoldgico

4.1 Tipo de Investigacion

Una vez efectuada la revision de la literatura del presente trabajo, se procede a
definir el alcance de la investigacion. Esto se da debido a que el alcance mencionado
depende de los objetivos planteados en el mismo. El trabajo posee un alcance
correlacional, ya que se pretende conocer la relacion que existe entre comportamiento de
las ventas de la empresa con respecto a ciertas variables caracteristicas de dichas ventas.
De esta manera, para evaluar el grado de asociacion entre las variables del &rea ventas se
deben cuantificar, luego analizar y finalmente establecer las vinculaciones (Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado, y Baptista Lucio, 2014).

La utilidad del alcance correlacional consiste en poder establecer el
comportamiento de un concepto o una variable, al identificar el comportamiento de otras
variables vinculadas. Por consiguiente el analisis de estas relaciones da origen a un
alcance explicativo, es decir se tratard de explicar qué sucede con las ventas de la
empresa respecto al comportamiento de ciertas variables relacionadas (Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado, y Baptista Lucio, 2014). Por lo tanto esto va a permitir
brindar informacion util para lograr una mejor toma de decisiones de los directivos de la

empresa.

4.2 Tipo de enfoque de investigacion

El presente trabajo posee un enfoque mixto de investigacion, ya que implica

procesos de recoleccion, analisis y vinculacion de datos cuantitativos y cualitativos
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dentro del mismo proyecto. Es decir se intenta describir tendencias, patrones, evaluar
variaciones, identificar diferencias y medir resultados entre conceptos o variables
cuantitativas. De esta manera se miden las variables en un determinado contexto, se
analizan y se extraen las conclusiones (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, y
Baptista Lucio, 2014).

A su vez se plantea un enfoque cualitativo ya que se pretende convertir los datos
obtenidos en informacion y conocimiento. Asi mismo la investigacién cualitativa se basa
en un proceso inductivo, es decir explorar y describir, y luego generar perspectivas
tedricas. De esta manera se trata de un proceso mas flexible dado que no sigue una
estructura preestablecida (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, y Baptista Lucio,

2014).

4.3 Técnicas e instrumentos para el desarrollo de la Metodologia

Siguiendo los objetivos especificos planteados, en la primera etapa se persigue la
exploracién de datos de diversas fuentes que estén relacionados con las operaciones de
ventas que se realizan en la empresa. De esta manera las técnicas a utilizar son el anélisis
documental, ya que implica la revision de documentos, registros y archivos fisicos o
electronicos que posee la organizacion. Es decir se analizan datos secundarios, dado que
son datos reunidos por el personal de la organizacion.

A su vez realizan entrevistas personales a directivos, administrativos y vendedores
de la empresa, utilizando como instrumento una guia de pautas con preguntas referidas a
los métodos, condiciones y caracteristicas comunes a las operaciones de ventas de la

organizacion.
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Una vez obtenidos los datos pertinentes, se procede a la etapa de consolidacion de
los mismos en una planilla que se utilizara como base de datos o data warehouse. Por
consiguiente, se pretende transformar esos datos en informacion, es decir se utilizard
como tecnica el disefio de un Dashboard o cuadro de mando. De esta manera el
instrumento empleado para disefiar un Dashboard serd una herramienta de Microsoft
Excel. De esta forma, se logra obtener conocimiento para evaluar estrategias
organizacionales.

Una vez que se construye el Dashboard es posible analizar la informacion de
interés para los directivos de la empresa. De esta manera la técnica es el andlisis del
material, siendo el propio investigador/a del presente trabajo el instrumento. Es decir
dado que el investigador es quién, mediante diversos métodos o técnicas, recoge los
datos. De esta forma no solo analiza los datos sino que también es el medio de obtencion
de los mismos (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, y Baptista Lucio, 2014).

Finalmente se procede a comunicar los descubrimientos a los encargados de tomar
las decisiones de la empresa, es decir a los directivos de la misma, brindandoles el

conocimiento pertinente para tomar decisiones con estrategia.
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Tabla 1 - Tabla de Técnicas e Instrumentos

- - _ Valor
Objetivos especificos Datos a relevar | Técnicas Instrumentos Resultados
agregado
Documentos,
Explorar datos de diversas fuentes, | archivos de la | Andlisis
relacionados con el area ventas de la | empresa documental Planilla Obtener datos
empresa, para interpretar el integrada del | reales sobre
comportamiento de las variables e | Testimonios de | Entrevista Guia de pautas area ventas las variables
incluso descubrir nuevas variables | directivos, (Base de | relacionadas
que hasta el momento se | administrativo y datos) al area ventas
desconocian vendedores
Transformar los datos obtenidos en
. L, . - Obtener
informacion estructurada mediante . Disefio  de oo
. PP Planilla . conocimiento
herramientas de analisis de BI, para intearada del Dashboard o | Herramientas de Dashboard ara formular
interpretar 'y descubrir relaciones | g Cuadro  de | analisis BI-Excel para
. ; area ventas decisiones y
entre  variables, tendencias o mando .
estrategias
patrones
Informar los descubrimientos a los
encargados de realizar los cambios g . Optimizar la
. B Anédlisis del | Propio Informe  de
pertinentes en la organizacion, para | Dashboard - . toma de
- material Investigador resultados e
optimizar el proceso de toma de decisiones

decisiones del negocio
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5 Capitulo 5. Diagnostico

5.1 Diagnostico empresarial

5.1.1 Resefia historica.

A mediados de la década de los 60, un joven comerciante, Francisco Roldan,
decidio abrirse un lugar en la venta de motos en la provincia de San Juan. Después de
vender su propia motocarga, que utilizaba para el reparto de mercaderias del rubro lacteo.

En esa época, en la provincia de Cérdoba los concesionarios de autos aceptaban
motos usadas como parte de pago. Por lo tanto aprovechando esa oportunidad, Francisco
comenz6 a comprar motos usadas en Cdrdoba para repararlas y luego venderlas en un
pequefio local que construyo para tal fin en la ciudad de San Juan.

A principios de 1970, el emprendedor incorporo la venta de repuestos de moto. En
1975, Francisco comienza con la construccion de un local comercial de mayor superficie,
después de sufrir una expropiacion por parte de Vialidad Nacional.

Con la inauguracion del nuevo local se incorpora al negocio el hijo mayor
Eduardo, quién propone y gestiona la venta de motocicletas 0 km a través de la marca
Garelli.

Afios més tarde, la empresa familiar se completa con la incorporacion de los hijos
Jorge y Adriana. Posteriormente en el afio 1991, conforman una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, Roldan S.R.L. Seguidamente incorporan la concesion oficial

de Yamaha y de otras marcas reconocidas en el rubro de motocicletas.

5.1.2 Organizacion Juridica.
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En 1991, la Sociedad de Hecho pasa a ser una Sociedad de Responsabilidad
Limitada, Roldan S.R.L. Se organiza juridicamente como una sociedad conformada por

tres socios.

5.1.3 Propietarios.

Francisco Roldan, Eduardo Roldan y Jorge Roldan.

5.1.4 Actividad.

La empresa se dedica a la venta de motovehiculos 0 km. Entre las lineas que

comercializa se encuentran:

- Enduro
- Custom
- Street

- Touring
- Scooter
- Cub

- Cuatriciclos
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Esta ubicada en la provincia de San Juan, con un publico dirigido a jovenes y
adultos. Ademéas ofrece servicio de post venta, que incluye servicios técnicos
reglamentarios para dar cumplimiento a las garantias de las terminales, y finalizado el
periodo de garantia se ofrece servicio de mantenimiento. También incluye la gestion de

patentamientos.

5.2 Mision.

Brindar calidad de atencion y servicio, considerando las necesidades de los

clientes que estan en constante cambio, y trabajando con productos solidos y confiables.

5.3 Visioén.

Ser una empresa lider en el mercado del motovehiculo, logrando una postura

predominante y diferenciada con respecto a la competencia.

5.4 Valores.

- Cumplir las responsabilidades sociales: actuando en armonia con el medio
ambiente y la sociedad, con ética y transparencia.

- Enfocarse en el cliente: conociendo sus deseos y brindando soluciones para
satisfacer sus necesidades.

- Velocidad: responder rapidamente ante los cambios que se presentan.

- Persistencia: trabajar con perseverancia para alcanzar los objetivos deseados,

controlando resultados y corrigiendo los desvios.
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- Trabajo en equipo: respetando la iniciativa de cada persona, estimulando la

comunicacion.

5.5 Organigrama.

GERENCIA
GENERAL
ASESOR
CONTABLE
DEPARITDAEMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
ADMINISTRACION COMERCIAL DE SERVICIOS
GESTORIA
ADMINISTRACION COMPRAS
SERVICIO TECNICO
FINANZAS VENTAS
TALLER
ATENCION AL
CLIENTE

llustracion 2 - Organigrama empresarial

5.6 Funciones de los miembros de la empresa.

Gerencia General: conformada por los representantes legales, los tres socios
gerentes. Comparten las tareas de dirigir y supervisar todas las actividades de la empresa.
Departamento de administracién: coordinar todas las funciones de la empresa. A

través de esta area se intercomunican todos los departamentos para conseguir un proceso
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armoénico en la organizacion. En este departamento intervienen dos de los socios
gerentes, Eduardo y Jorge Roldan, y una persona administrativa.

Administracion: contabilizar las facturas emitidas y recibidas, cobrar a los
clientes, pagar a proveedores y a empleados, liquidacion de impuestos. Estas tareas son
realizadas por dos de los socios gerentes y una administrativa.

Finanzas: sus funciones son controlar la contabilidad, la gestion de costos y la
realizacion de presupuestos; se encarga de conseguir financiacién para las necesidades de
la empresa, planifica para que esta siempre tenga dinero y evalla su rentabilidad.
También se ocupa de la elaboracion de planes de financiacion que ofrecen a sus clientes.
Intervienen en esta actividad uno de los socios gerentes, Jorge Roldan, y una
administrativa.

Departamento Comercial: se encarga de que los productos lleguen al consumidor,
para ello busca obtener conocimientos sobre la competencia y el mercado al que se
apunta, asi como también sobre los precios y ventas. En este departamento intervienen
dos de los socios gerentes, Eduardo y Jorge Roldan.

Compras: se encarga del aprovisionamiento de stock, y de asegurarse de que
siempre haya suficientes productos para satisfacer al cliente. Evalian continuamente los
precios de los proveedores para maximizar ganancias. Se encargan de esta area, Eduardo
y Jorge Roldan.

Ventas: su misién es lograr alcanzar los objetivos de ventas planteados para que la
empresa consiga una rentabilidad adecuada. En esta area participan los tres socios

gerentes.
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Atencion al cliente: se ocupa de la atencion al publico y de los planes de
comercializacion. Se lleva a cabo por un empleado y también intervienen en la atencion
los tres socios gerentes.

Departamento de servicios: se encarga de los servicios de postventa. Entre ellos,
se brinda el patentamiento del motovehiculo, servicio que es terciarizado a un gestor
externo a la empresa. Ademas se ofrece servicio técnico y de mantenimiento. De este
departamento se encarga uno de los socios, Eduardo Roldan.

Servicio técnico: se encarga de controlar la mercaderia recibida, y organizar los
servicios de postventa. Esta area es dirigida por Eduardo Roldan.

Taller: se encarga del armado y alistamiento de la mercaderia y servicio técnico.
Estas tareas son realizadas por un empleado.

Gestoria: la misma es realizada por un gestor externo a la empresa, quién se
encarga de los tramites de inscripcion inicial en el registro del motovehiculo,
patentamientos.

Asesor contable: se trata del asesoramiento brindado por un estudio contable
externo a la empresa, quién se ocupa de los Estados Contables, impuestos a las ganancias

y liquidacion de sueldos.

5.7 Instalaciones.

La empresa esta ubicada en la provincia de San Juan, con domicilio legal en calle
Av. Rawson 1280 (este), Capital. Posee dos vias de acceso por Avenida de

Circunvalacion Norte y a través de Ruta 40.
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En sus instalaciones se encuentra un salon de ventas, oficinas, taller y depdsito.

Las mismas cuentan con una superficie total, cubierta y semicubierta de 229,77 m2.

5.8 Principales clientes.

La empresa posee una cartera de clientes diversificada, dirige sus ventas a jovenes
y adultos, hombres y mujeres, con diverso poder adquisitivo ya que cuenta con productos
econdémicos y de alta gama.

Se preocupa por mantener una excelente calidad en sus productos y servicios, una

satisfactoria atencion, y superar constantemente las expectativas de los clientes.

5.9 Principales proveedores.

La empresa posee una pequefia cantidad de proveedores, seleccionados por la
calidad de sus productos y prestigio. Entre ellos se encuentra el segundo fabricante mas
grande del mundo de motocicletas, Yamaha. También comercializa Zanella, Motomel,

Corven, y posee como proveedores de cascos a Okinoi y Cid.

5.10Analisis del sector.

5.10.1 Amenaza de la entrada de nuevos competidores.

Al ser un sector en el cual el rendimiento del capital invertido es superior a su
costo, la llegada de empresas interesadas en participar es muy grande y rapida. Al

aumentar la competencia disminuye la rentabilidad.

5.10.2 Amenaza de posibles productos sustitutos.
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El precio que los clientes estan dispuestos a pagar por un producto depende, en
parte, de la disponibilidad de productos sustitutos. Existen empresas que comercializan
marcas nacionales con precios muy inferiores a los cuales se dificulta competir, pero a su
vez también son inferiores en calidad, lo cual no preocuparia a la empresa ya que su

finalidad se basa en la calidad del producto.

5.10.3 Poder de negociacién con los proveedores.

En este sector existe un poder dominante de los proveedores, es decir son capaces
de aumentar sus precios sin tener un gran impacto en el volumen de ventas. A su vez otra
posicion negociadora fuerte que poseen los mismos, es la de disminuir la cantidad de
mercaderia ofrecida en vez de bajar sus precios. De esta manera se producen faltantes de
stock. Esto se da ya que son pocos los proveedores, es decir los fabricantes, pero son

muchos los comerciantes que revenden las marcas al consumidor final.

5.10.4 Poder de negociacion de los clientes.

El poder de los compradores resulta ser alto, esto se da debido a la gran cantidad
de comerciantes que existen al mismo nivel de la empresa. Por lo tanto, la organizacion
no posee poder en cuanto a los precios, ya que si la misma aumenta los precios existe una
gran variabilidad de comerciantes sustitutos. Ademas los productos que se comercializan
no estan dentro de las necesidades basicas del cliente, por tal motivo puede prescindir del

mismo.

5.10.5 Rivalidad entre competidores existentes.
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Existe una gran rivalidad entre los competidores del rubro, dado a la numerosa
cantidad de comerciantes que representa el sector. A su vez los productos que se ofrecen
son sustituibles por la mayoria de los rivales. Generalmente el comin denominador
intenta destacarse en cuanto a servicio, atencion, calidad de productos, formas de pago,

entre otros aspectos.

5.10.6 Analisis de la coyuntura econémica.

A partir del afio 2018, el pais ha registrado datos macroeconémicos que reflejan la
desmejora en las centrales variables productivas y financieras, como el producto bruto
interno, la caida del consumo domeéstico, el empleo y la inversién (Letcher, Sacco,
Salerno, Scarano, y Carreras, 2019). A su vez, el primer semestre de 2019 cerr6 con una
inflacion interanual de 55,8%, la devaluacion de la moneda local en un 47,96 % entre
Junio de 2018 y Junio de 2019, y tasas de interés superiores a un 40% (BCRA, 2019).

Esta desfavorable situacion macroeconémica comenz0, para la empresa analizada,
a mitad del afio 2018, provocando una subita caida en las ventas. Se produjo un aumento
sostenido y generalizado de los precios, es decir un aumento desmedido de la inflacién.
De esta esta manera, bajé el consumo doméstico, aumentaron los costos de la empresa,
subieron repentinamente las tasas de interés provocando el aumento en las deudas de la
organizacion, como asi también la caida en los créditos que utilizaban los clientes para
comprar motovehiculos.

Ademas, se obtuvo grandes peérdidas en los costos de reposicion. Es decir, al
momento de reponer la mercaderia vendida, la misma aumentd considerablemente. De

esta manera, se registraron pérdidas en las operaciones ya realizadas. Asi mismo, se vio
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afectada la rentabilidad de la empresa, quedando sin margenes de ganancia. Esto provoco
faltantes de stock, y por consiguiente la pérdida de clientes. A su vez, las marcas
importadas subieron los precios desmedidamente, ademas de limitar el suministro de
ciertos productos debido a la incertidumbre.

Este escenario economico, productivo y financiero del pais, provocé una
imprevista caida comercial en el rubro. De este modo prevalece la incertidumbre en los
empresarios, sobre todo en las PyMEs. A raiz de esta problematica nacional, las pequefias

empresas buscan soluciones para poder mantenerse en el mercado actual.

5.11Proceso de toma de decisiones en la empresa

El proceso de toma de decisiones de la organizacion se efectia a partir de los
socios gerentes, Eduardo y Jorge Roldan. Es decir, ambos socios son los responsables de
tomar las decisiones del negocio. Sin embargo suelen dividirse esta toma de decisiones
entre ellos, con respecto al area de que se trata. Uno de los socios, Eduardo Roldéan,
generalmente es el encargado de tomar las decisiones relacionadas al departamento de
Servicios. Esto es el servicio técnico y los tramites de gestoria. EI otro socio gerente,
Jorge Roldan, se encarga de tomar las decisiones administrativas y financieras del
departamento de administracion. A su vez, ambos socios comparten decisiones en cuanto
al departamento comercial. Es decir, tomar decisiones sobre compras, ventas y atencion
al cliente. Asimismo, dentro del area ventas suelen tomar algunas decisiones los
vendedores, en cuanto a atencion al cliente. Esto se da debido a la confianza establecida
entre gerentes y vendedores, atribuida a la cantidad de afios que éstos ultimos llevan

trabajando para la empresa.
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5.11.1 Proceso de toma de decisiones del area ventas

Como se menciona en el apartado anterior, las decisiones tomadas con respecto a
las ventas estdn a cargo de los socios gerentes Eduardo y Jorge Roldan. También se
menciona la participacion de los vendedores en cuanto a decisiones referidas con ventas o
atencion al cliente. No estd establecida ninguna regla general en cuanto a este
procedimiento. A su vez, algunas decisiones son tomadas por uno u otro gerente
indistintamente, y sin ser consultadas entre ellos.

Con respecto al abastecimiento de mercaderia, no se posee una funcion logistica
de aprovisionamiento de stock necesario para el correcto funcionamiento de la empresa.
De esta manera las compras de mercaderias se rigen de acuerdo al flujo de capital con
que se cuenta en el momento de realizar la compra, pero también suelen aceptar las
condiciones impuestas por los proveedores. Es decir, al tener los proveedores un poder
dominante, los mismos establecen qué mercaderia sera enviada y qué cantidad.

A su vez, teniendo en cuenta lo mencionado sobre la coyuntura econémica, no se
ha establecido ningin curso de accion con respecto al establecimiento de precios. Es
decir, debido al aumento desmedido y constante en los precios de los productos, no se ha
previsto ninguna medida para evitar pérdidas. De esta manera, al momento de reponer la
mercaderia vendida, el costo de la misma suele haber aumentado produciéndose asi
pérdidas en las operaciones ya realizadas.

Generalmente el proceso de toma de decisiones estd basado en la intuicion y
experiencia de los gerentes, esto se da debido a la gran cantidad de afios que poseen los

mismos en el mercado. Asimismo actlan los vendedores de la empresa, no poseen una
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estrategia de venta. Es decir que los mismos no siguen un plan de ventas establecido, sino
que suelen basarse en la experiencia que poseen estos vendedores desarrollando esta

actividad.

5.12Anélisis FODA

5.12.1 Fortalezas:

e Un extenso y prolongado conocimiento del mercado, debido a més de 50 afios de
permanencia en el rubro.

e Posicionamiento de la empresa en el mercado local.

e Concesionario oficial de una de las marcas mas prestigiosas del mundo.

e Contar con servicio post venta especializado.

e Calidad en la atencion al cliente.

e Atencion directa de los duefios de la empresa.

5.12.2 Oportunidades:

e Aumento en la demanda del consumidor durante la época de primavera y verano.
e Crecimiento en la demanda de motovehiculos, debido a que resulta ser un medio
de transporte econémico.

e Promaociones bancarias en financiacion.

5.12.3 Debilidades:

e Falta de actualizacion tecnoldgica.
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Toma de decisiones en base a la experiencia e intuicion de los propietarios.
Inexistencia de plan de ventas.

Ausencia de logistica en el reabastecimiento de mercaderia.

No tener exclusividad en una de las marcas lider que si poseen algunos

competidores

5.12.4 Amenazas:

Gran cantidad de competidores en el rubro.

Estacionalidad, durante el invierno disminuye la demanda del producto.
Crisis econémica del pais.

Elevadas tasas de financiacion.

Incertidumbre por la inestabilidad econémica, provocando un aumento en el

riesgo de inversién o cualquier operacion comercial.
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5.13Conclusiones diagnosticas

Como se menciond en el marco metodoldgico, de la exploracion de datos que se
realizé a documentos fisicos como facturas se extrajo datos de los clientes tales como
edad y sexo. A su vez en documentos y archivos electronicos, se capturd datos sobre
listas de precios de cada marca con la que trabaja la empresa y dentro de la marca los
tipos de motos que poseen las mismas. De esta manera se consolidaron los datos
obtenidos en una planilla integrada que se llamara data warehouse.

En el data warehouse se reunieron los datos de las ventas de todo el ejercicio
econdmico con cierre en el afio 2018. Segln esta base de datos se contabiliz6 un total de
cuatrocientas sesenta y uno operaciones de ventas. Dada la extensa cantidad de
operaciones mencionadas, se confirmo la conjetura que se menciona en el presente
trabajo. Es decir, como se indica en la Justificacidn de este proyecto, es necesario aplicar
una herramienta digital de Business Intelligence. Esto ocurre ya que no se pueden
analizar a priori una extensa cantidad de datos, ni es posible establecer correlacion entre
los mismos.

A su vez de las entrevistas efectuadas a directivos se concluyé que la forma que
poseen para tomar las decisiones de la empresa, esta basada en la intuicion. Durante las
entrevistas con los mismos, los propietarios hacen referencia a la gran cantidad de afios
que poseen en el rubro. Es decir afirman tener bastante experiencia, en la que basan las
decisiones. Dentro de tales decisiones relacionadas con las ventas se encuentran las
referidas a la cantidad de mercaderia comprada a los proveedores, qué marcas o tipos de

motos ofrecer al cliente, como asi también las formas de pago que se proporcionan. Sin

46



embargo segun la revision de la literatura realizada en el marco teorico, se establece
como una falencia en lo que respecta a tomar decisiones basadas en la intuicion de una
persona.

Asimismo en las entrevistas realizadas al nivel administrativo, se detectdé que no
poseen un curso de accion establecido en cuanto al stock de la mercaderia. Es decir se
realizan las compras de mercaderias segun la intuicion que basan en la experiencia, como
asi también efectdan las mismas segun el criterio del proveedor. De esta manera se
evidencia que no existe una estadistica real que permita un mejor seguimiento. Ademas
se indag6 sobre la existencia de herramientas de andlisis en la empresa, donde se
confirma la ausencia de las mismas.

Por otro lado se cuestion6 a los vendedores, detectando que no poseen una
estrategia de venta basada en datos comprobables. Al igual que como sucede en el alto
nivel de la empresa, los vendedores no siguen un patron estadistico para vender. Es decir
se basan en la intuicion por la cantidad de afios transcurridos en el puesto de venta.
También se detect6 una falta de comunicacién entre los vendedores y los administrativos
en cuanto a la demanda del cliente con respecto a las compras realizadas a los
proveedores.

Como se menciona en el segundo parrafo de estas conclusiones diagndsticas, la
base de datos resulta ser muy extensa para efectuar analisis periddicos cuando se
necesiten tomar decisiones. Por tal motivo se manifiesta la necesidad de implementar una
herramienta digital que posibilite ahorrar tiempos en analisis, con datos certeros para
tomar correctas decisiones. Adicionalmente, se busca disminuir pérdidas o costos

innecesarios por falta de informacion, dado que se podria evitar perder clientes por no
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contar con stock suficiente para cubrir la demanda de mercaderia. De la misma manera,
otro objetivo es evitar el estancamiento de mercaderia que no tiene demanda y representa
capital inmovilizado.

Segun las falencias que se destacan en el analisis diagnostico, se propone
implementar un Dashboard o cuadro de mando para el area ventas que permita visualizar
el comportamiento de las variables relacionadas al area. Es decir, una herramienta digital
facil de interpretar, a la cual se puede recurrir en cualquier momento para tomar
decisiones con mayor rapidez y certidumbre. De esta forma se trata de decidir con
inteligencia de negocio. A su vez un Dashboard no solo contribuye a las decisiones

actuales, sino que ademas ayuda a predecir futuras decisiones.
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6

Capitulo 6. Desarrollo de la Propuesta de Aplicacion

Luego de la revision de literatura en el marco teorico, la descripcion de la

metodologia a utilizar y el diagndstico realizado a la empresa, se procede a desarrollar la

propuesta de aplicacion. La misma consta de las siguientes etapas:

6.1 Etapa estratégica

Segun lo desarrollado en el marco teorico, se determind la estrategia del siguiente

modo:

Planificacion: En primer lugar se aline6 la implementacién del proyecto a
la estrategia que desea lograr la empresa, es decir optimizar la toma de
decisiones en las ventas. Seguidamente se identificé al area ventas para la
aplicacion de BI. Posteriormente se seleccioné como tecnologia de
aplicacion la herramienta de Microsoft Office Excel.

Anélisis de Requerimientos: Se establecieron reuniones con los directivos
de la empresa, de esta manera se indago6 sobre qué variables suelen influir
en las operaciones de ventas. Los directivos indicaron que entre tales
variables se encuentra la estacionalidad, ya que en época de verano
aumentan exponencialmente las ventas. Pero durante el invierno, estas
operaciones disminuyen. Por lo tanto, la variable que se utilizara para
referenciar la estacionalidad seran los meses del afio 2018. También se
menciond la fidelidad del cliente con ciertas marcas, sobre todo con
Yamaha. Sin embargo, se manifiesta una incertidumbre con la misma,
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debido a que es una marca internacional que se ha visto totalmente
afectada por la devaluacion de la moneda local. A su vez existen tipos de
motos que son mas solicitadas que otras, de acuerdo al sexo, edad o
capacidad econdmica del comprador. Por ultimo, y no menos importante,
se afirmd que debido a la critica situacion macroeconémica del pais, el
cliente busca posibilidades de financiacion. Es por eso que se utilizara
como variable las formas de pago. De esta manera se definieron las
variables y las métricas del area ventas:

v" Métrica: ventas.

v" Variables: tiempo (meses), marcas, tipo de moto, clientes, formas

de pago.

e Arquitectura y modelamiento de datos:

El modelo estrella utilizado se grafica a continuacion:

50



lustracion 3- Modelo estrella (Fuente: Elaboracion propia en base a Medina La Plata, 2012)

Tipo
Tiempo P
. Cub
]31 as Custom
eses { , N End
Afios Tiempo Sﬂ uro
Marca cooter
: Street
P Tipo :
Marca Cliente- Sexo | Tourmg |
Cliente- Edad
Corven | Formas depago Cliente-Sexo
Motomel
e Masculine
Zanella Ventas Femenino
( Formas de Pago ]—
Contado Cliente-Edad
Debito
Crédito Entre 20 vy 29
Tarjeta de Crédito Entre 30 v 39
Entre 40 v 49
Entre 530 v 59
Entre 60 v 69

En cuanto a la extraccidn, transformacién, carga de datos y explotacion de la

informacion se desarrollaran en la siguiente etapa tactica.

6.2  Etapa tactica

6.2.1 Recoleccion de datos

En primera instancia se procedié a la exploracion y recoleccion de datos

relacionados con el area ventas de la empresa. La misma fue efectuada segun las técnicas
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mencionadas en el marco metodoldgico, codmo el Analisis Documental y las Entrevistas a
directivos, administrativos y vendedores.

Para el Analisis Documental se recolectaron datos referidos a las operaciones de
ventas, es decir se registraron los documentos que instrumentaron cada venta, como las
facturas. De las mismas se extrajo datos sobre fechas de las operaciones, precios, formas
de pago y caracteristicas de los clientes como sexo y edad. También se tomo nota del
contenido de archivos electrénicos, de los mismos se registraron datos sobre marcas de
motocicletas que se comercializan, a su vez dentro de cada marca el tipo de moto que
existe y precios de las mismas.

Ademas del Analisis Documental se realizaron Entrevistas de forma personal, a
los directivos o socios, a la persona encargada de la administracion y vendedores. Para
llevar a cabo estas Entrevistas se confecciond una Guia de pautas qué se presenta en el

Anexo | de este trabajo.

6.2.2 Andlisis de los datos recolectados

Luego de la recoleccion de los datos se continta con la estructuracion de los
mismos, a través de la organizacién de los datos y la transcripcion del material. Para
realizar este anlisis se debe contar con criterios de rigor, credibilidad y confirmacion. A
su vez para la transcripcion del material se auxilia con herramientas digitales como base

de datos, como sera explicado en la proxima etapa.

6.2.3 Almacén de datos o data warehouse
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Una vez obtenidos los datos referentes al area ventas de la empresa, se construye
una base de datos o data warehouse. Para lo mencionado se utilizar4 una herramienta de
Microsoft Office, es decir una tabla de Excel. Dado que esta base de datos es muy
extensa, la misma se adjuntara en el Anexo Il. Es decir este data warehouse posee la
totalidad de las ventas efectuadas en el ejercicio econdmico del afio 2018 de la empresa,
con exactamente cuatrocientas sesenta y uno operaciones.

El data warehouse cuenta con las variables que surgen de la informacion brindada
por los empresarios, es decir que las mismas modifican el comportamiento de las ventas
del negocio. Las variables se ven reflejadas en el disefio del almacén de datos, y son las
siguientes:

-Fecha de la operacién

-Marcas de motos vendidas

-Tipo de motos vendidas

-Formas de pago en que se realizaron las operaciones de venta

-Sexo de los clientes

-Edades de los clientes

-Precios de cada operacion de venta

6.2.4 Disefio de Dashboard o Cuadro de mando

Como se explicd en capitulos anteriores para poder analizar datos de forma
rapida, facil y permanente es necesario disefiar un Dashboard. Esto se da debido a que se

pretende mostrar a los usuarios de la empresa analizada, la oportunidad de contar con
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informacidn precisa y actual sobre las ventas que se realizan permanentemente en su
empresa. Este disefio les permitira apreciar de manera simple y atractiva visualmente.

Para este disefio se utilizo la herramienta de Microsoft Office, Excel. Se comenzd
con el disefio de tablas dinamicas, seguidamente de graficas dindmicas y se concluyé en
un modelo final de Dashboard. EI mismo se muestra a continuacion:

Tablas Dinadmicas:

Se construye una tabla dindmica con las fechas de ventas del afio 2018, estas
fechas se agrupan en meses para interpretar luego en la grafica correspondiente cuales

son los meses del afio en que aumentan o disminuyen las operaciones de ventas.

llustracion 4 - Ventas por mes del afio 2018

Etiquetas de fila| * | Suma de PRECIO
ene $2.289.890,00

feb $2.604.630,00
mar $3.296.800,00
abr $2.696.880,00
may $2.028.210,00
jun $1.083.380,00
jul $637.330,00
ago $713.120,00
sep $ 756.930,00
oct $313.340,00
nov $ 709.000,00
dic $791.550,00
Total general $17.921.060,00
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A su vez las tablas dinamicas permiten filtrar las ventas por mes de cada una de

las marcas, para luego poder graficar y analizar qué sucede en las ventas de acuerdo a las

marcas:

llustracion 5 - Ventas por Mes y por Marca del afio 2018

Sumade PRECIO  Etiquetas de columna -

Etiquetas de fila| =  CORVEN
ene

feb

mar

abr

may

jun

jul

ago

sep

oct

nov

dic

Total general

MOTOMEL YAMAHA

$543.920,00 $1.034.290,00
$531.550,00  $135.800,00 $1.391.490,00
$616.280,00  $171.350,00 $1.434.670,00
$732.770,00  $148.680,00 $1.274.010,00
$294.840,00 $94.780,00  $904.630,00
$118.850,00 $104.610,00  $545.390,00

$207.800,00
$192.800,00 $81.840,00
$251.000,00  $149.690,00

$172.500,00 $77.500,00

$110.700,00 S 147.900,00
$3.662.310,00 $1.074.950,00 $ 6.732.380,00

ZANELLA
$711.680,00
$545.790,00

$1.074.500,00
$541.420,00
$733.960,00
$314.530,00
$429.530,00
$438.480,00
$356.240,00
$313.340,00
$459.000,00
$532.950,00
$ 6.451.420,00

Total general
$2.289.890,00
$ 2.604.630,00
$ 3.296.800,00
$ 2.696.880,00
$2.028.210,00
$1.083.380,00

$637.330,00
$713.120,00
$756.930,00
$313.340,00
$ 709.000,00
$791.550,00
$17.921.060,00

Se elabora una tabla dindmica diferenciando los potenciales clientes de acuerdo al

sexo de los mismos:

llustracion 6 - Ventas por Sexo del Cliente-Afio 2018

Etiquetas de fila ~ | Suma de PRECIO

FEMENINO $3.687.760,00
MASCULINO $ 14.233.300,00
Total general $17.921.060,00

55



A su vez, la herramienta permite representar los valores en porcentajes, para luego
ser graficados. De esta manera, el usuario de la empresa pueda visualizar mejor la

informacion:

[lustracion 7- Ventas por sexo del cliente en porcentaje-Afio 2018

Etiquetas de fila| = Suma de PRECIO

FEMENINO 20,58%
MASCULINO 79,42%
Total general 100,00%

Se elabora una tabla dinamica para interrelacionar la variable tipo de moto con la
variable sexo del cliente, para luego graficar esta relacion que permita al usuario
visualizar de mejor manera la tendencia de consumo del cliente segun el sexo del mismo:

llustracion 8 - Ventas relacionadas entre tipo de moto y sexo del cliente -Afio 2018

Sumade PRECIO  Etiquetas de columna |~

Etiquetas de fila| = FEMENINO MASCULINO Total general
CcuB 9,12% 12,16% 21,28%
CUSTOM 0,00% 0,74% 0,74%
ENDURO 2,14% 16,70% 18,83%
SCOOTER 0,00% 0,65% 0,65%
STREET 9,32% 47,54% 56,86%
TOURING 0,00% 1,64% 1,64%
Total general 20,58% 79,42% 100,00%
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De acuerdo a la variable edad del cliente, se agruparon por décadas para que la
grafica posterior sea comprensible y de mejor visualizacion para el usuario. De esta

manera, el mismo podra analizar las ventas en funcion de las edades de los compradores:

llustracion 9 — Ventas por edad del cliente- Afio 2018

Etiquetas de fila| = | Suma de PRECIO

20-29 4,79%
30-39 33,95%
40-49 38,62%
50-59 15,03%
60-69 6,74%
70-79 0,87%
Total general 100,00%

Por ultimo, se elabord una tabla dinamica con la variable formas de pago que
posee la empresa, estas son Contado-Efectivo, Créditos bancarios o de instituciones
financieras, Tarjeta de Débito y Tarjeta de Crédito. Esta tabla se utilizara posteriormente
para realizar la grafica que visualizaran los usuarios de la empresa, para analizar el

comportamiento de las ventas en funcion a los medios de pago.

llustracion 10- Ventas segun forma de pago- Afio 2018

Etiquetas de fila| ~ |Suma de PRECIO

CONTADO 32,84%
CREDITO 22,47%
DEBITO 5,36%
TARJETA CREDITO 39,34%
Total general 100,00%
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Gréficas Dinamicas:

Luego de la elaboracion de las tablas dindmicas, se procede a realizar las graficas
correspondientes. Estas graficas permiten una mejor visualizacion al usuario de la
empresa. De esta manera, los empresarios podran analizar sencillamente las variables en

cuestion.

lustracion 11 - Gréafica Ventas por Mes y por Marca

Ventas por Mes y por Marca

9%

8%

7%

6%
5%

4%

3%

2%

1%

0%

B CORVEN EMOTOMEL ®EYAMAHA B ZANELLA

De acuerdo a esta grafica dinamica, se ve reflejado a simple vista un punto de
inflexion a mitad del afio 2018. Esto se da debido al impacto macroeconémico que sufrio
el pais durante ese afio. De esta manera la crisis econémica provocé una fuerte caida en

las ventas de motovehiculos.
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Sin embargo, si se toma el primer semestre del afio, antes del impacto
macroecondmico, se refleja que los meses con mas ventas fueron Febrero y Marzo. Vale
destacar que durante el mes de Enero el negocio cierra por vacaciones durante 15 dias,

por lo tanto las ventas de ese mes equivalen a un 50% de la tendencia en ventas de Enero.

llustracion 12- Ventas Enero-Febrero-Marzo

Etiquetas de fila -7/ Suma de PRECIO

ene $2.289.890,00
feb $2.604.630,00
mar $3.296.800,00
Total general $8.191.320,00

Si durante el mes de Enero se trabajé un 50% y se obtuvo $2.289.890, esto indica
que si se hubiese trabajado un 100%, el mes de Enero hubiese sido el de mayor cantidad
de ventas. De este modo, se determina que no resulta conveniente cerrar por vacaciones
esa quincena.

De este analisis sobre las variables del Tiempo, se concluye que la época de
mayor venta es el verano. Es decir, existe un ciclo de estacionalidad, por este motivo se
debe realizar un aprovisionamiento mayor del stock de mercaderia. De esta manera, se
evita la pérdida de clientes por faltantes de stock. Otra informacion util que surge de este
analisis con respecto a las variables del Tiempo, puede servir para enfrentar el poder
dominante que tienen los proveedores. Es decir, debido a que durante la época de
invierno disminuye la demanda de motovehiculos, se puede negociar con los proveedores

durante esta época inactiva. De este modo se pueden conseguir mejores precios por estar
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fuera de estacion, y lograr el aprovisionamiento de stock para la época de mayor
demanda. A su vez esta planificacion de la cantidad que se puede necesitar en época alta,
se realiza de manera facil y agil con el Dashboard disefiado para la empresa.

Otra informacion que surge de este andlisis, se refiere a que la marca mas vendida
es Yamaha, siendo la empresa concesionario oficial de la misma. Esto representa una
fortaleza de la empresa, por lo tanto es necesario mantener la fidelidad del cliente con la
misma. Se debe contar con el stock necesario anticipadamente, esto resulta facil de lograr
con la informacion que brinda el cuadro de mando disefiado.

A su vez si se analiza el segundo semestre del afio, luego de la impactante
inflacion que atraveso el pais, se ve reflejada la repentina disminucion en las ventas de la
marca Yamaha. Esto se dio debido a la escasez de productos por parte de las fabricas,
como asi también por la inesperada suba del délar que impact6 a la moneda local. Por lo
tanto este cambio de esquema, provoca un punto de inflexion al momento de tomar las
decisiones. Es decir, los directivos de la empresa deben realizar un cambio en sus
decisiones con respecto a este imprevisto. Dado que la marca dejé de ser las méas vendida,
ademas de presentar incertidumbres en cuanto al stock y a los precios, que se encuentran
representados en ddlares. Los directivos de la empresa se encuentran muy arraigados a la
marca, pero es fundamental observar datos reales para tomar decisiones acordes a la
realidad.

Al realizar la gréafica sobre la variable sexo del cliente, se puede observar
facilmente que el sexo masculino representa los potenciales compradores de

motovehiculos.
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llustracion 13- Ventas por sexo del cliente- 2018

Ventas por sexo del cliente
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Esta informacion resulta Gtil para planificar la publicidad, es decir
direccionandola hacia el puablico masculino. Se debe apuntar a promocionar las motos a
través de los medios que consume el sexo masculino. Estos pueden ser programas de
televisibn mayormente vistos por hombres, incluyendo propagandas durante tales
programas. También pueden ser revistas consumidas por el sexo masculino, programas de
radio, eventos donde concurra mayormente el pablico masculino, sitios web, entre otros.

A su vez, si se relacionan las variables sexo del cliente con respecto al tipo de

moto que utiliza cada uno, se refleja:
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[lustracion 14- Ventas relacionadas entre tipo de moto y sexo del cliente

Ventas relacionadas entre el tipo de moto

y el sexo del cliente
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De acuerdo a la gréfica se obtiene el conocimiento sobre las tendencias a las que
apuntan los clientes de ambos sexos. Es decir, las mujeres suelen comprar motos del tipo
Cub y Street, por lo tanto esta informacidn resulta Gtil para los vendedores. De esta forma
se pueden elaborar estrategias de ventas con respecto a la clientela femenina. Por
ejemplo, el modelo Cub resulta méas sencillo de conducir por su disefio, es economica y
atractiva. Se deben saber usar las caracteristicas de las motos para promocionarlas.

A su vez, se observa que el publico masculino, suele consumir en mayor cantidad

el tipo de moto Street. Esta informacion resulta Gtil tanto para elaborar estrategias de
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ventas para la clientela masculina, como asi también contar con aprovisionamiento
necesario de stock de este tipo de moto, dado que el cliente masculino representa el
consumo predominante.

Por lo tanto, entre el consumo femenino y el consumo masculino del tipo de moto
Street, alcanzan un total de ventas del 56,86%. De esta manera, el tipo Street representa
mas de la mitad de las ventas totales de la empresa. Es decir, que hay una clara tendencia
del publico en general por este tipo de moto en la actualidad. Este analisis resulta
favorable para establecer publicidad y promocion con la moto que es tendencia, como asi

también contar con el aprovisionamiento necesario de este tipo de motovehiculo.

llustracion 15- Ventas por edad del cliente- Afio 2018

Ventas por edad del cliente
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Esta grafica ilustra facilmente que los clientes que se encuentran dentro la década
de los 40 afios de edad, son los mayores compradores de motovehiculos. De esta forma,
se deberian elaborar estrategias de ventas dirigidas a consumidores de estas edades. Es
decir, esta informacion ayuda a planificar tacticas comerciales, como la publicidad o
promocion.

Luego de interrelacionar las variables sexo del cliente y tipo de moto, lo que dio
como patrén el sexo masculino y el tipo Street, se decide incluir a la interrelacion la

variable edad del cliente para obtener mas informacion:

llustracidn 16- Ventas relacionadas entre tipo de moto y edad del cliente- Afio 2018

Ventas relacionadas entre tipo de moto

y edad del cliente
25,00%
20,00%
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De este modo, se descubre la tendencia actual sobre clientes hombres que rodean

la edad de 40 afios, con mayor interés en el tipo de moto Street. Esto se da debido a la
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moda existente sobre las motocicletas “Café Racer”, una moda instalada entre el sexo
masculino que ronda los 40 afios. Se trata de un estilo de moto popularizado en los afios
cincuenta, época en la que los propietarios de las mismas transformaban sus motos
poniendo énfasis en la velocidad y agilidad. De esta manera, los jovenes practicaban
carreras con sus motos viajando de café en café.

Por lo tanto, descubrir la relevancia de esta moda actual con respecto a los
potenciales demandantes de motos, resulta de gran importancia para planificar y aplicar
estrategias de ventas. Se debe aumentar el marketing sobre este tipo de motocicleta,
aprovechando la oportunidad de la moda instalada. Por ejemplo, acondicionar
tematicamente un espacio del local con la tendencia Café Racer, para captar la atencion
del cliente. También se puede afiadir a la venta accesorios de motos con el estilo
mencionado, a causa de que se trata de una tendencia que motiva a transformar o
refaccionar motocicletas.

Por ultimo, se analiz6 la variable formas de pago, segin lo mencionado estas son
Contado-Efectivo, Créditos bancarios o de instituciones financieras, Tarjeta de Débito y

Tarjeta de Crédito:
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llustracion 17- Ventas segun forma de pago- Afio 2018

Ventas segun forma de pago
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En la ilustraciéon se puede visualizar que el medio de pago mas utilizado por el
consumidor es la tarjeta de crédito. De esta forma, la informacidn resulta Gtil para buscar
y establecer promociones con las mismas. Es decir, se debe buscar entre los diversos
emisores de tarjetas de crédito, como bancos u otras entidades financieras, la manera de
establecer promociones vinculadas a las compras que se realizan al negocio con tales
tarjetas. En efecto, se negocia una conveniencia mutua entre la empresa, que suma
clientes a la tarjeta, y la entidad emisora que facilita descuentos o cuotas.

Asimismo, el pago de contado también refleja una importante cantidad de
consumidores. Es decir, que teniendo en cuenta la relevancia de presentar liquidez para la
empresa, es necesario mantener esta forma de pago. Esto se puede lograr evaluando la

implementacién de descuentos por pago de contado o alguna promocién por el mismo.
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Por ejemplo, se puede ofrecer algun tipo de atencion hacia el cliente por comprar de
contado, es decir ofrecer el servicio post venta gratis o con descuento, obsequiar algun

tipo de accesorio, entre otros.

6.2.5 Dashboard o cuadro de mando:

Luego de construir las tablas y graficas dinamicas, se disefid un modelo de
Dashboard. Este cuadro de mando permite a los usuarios de la empresa, visualizar todas
las variables que influyen en las ventas de la misma. De esta manera, los usuarios podran
obtener la informacién que necesiten en cualquier momento, de forma répida y sencilla.
A su vez el Dashboard es dindmico, es decir que permite a los usuarios agregar datos
permanentemente. De este modo, el cuadro de mando se va actualizando
automaticamente, a medida que se ingresan nuevos datos.

Esta herramienta de Business Intelligence, va a permitir tomar mejores decisiones
a los responsables de las mismas. Estas nuevas decisiones van a estar basadas en datos
reales y concretos.

El Dashboard es el producto final de todo el proceso de andlisis, es decir que
expone un modelo simplificado y representativo de todos los datos analizados. De esta
manera, se pretende ahorrar complejidad técnica al usuario, dado que puede visualizar la
informacion mas importante y necesaria consolidada en una simple pantalla. Se trata de
un tablero de mando, en el cual el usuario final podra monitorear su empresa.

Se muestra el modelo de Dashboard disefiado para esta empresa:
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llustracion 18- Dashboard de la empresa
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Este modelo de Dashboard permite a los usuarios de la empresa, visualizar de
manera agil y sencilla, el comportamiento de las variables en cada momento que se
necesite. De esta manera, el empresario obtiene el conocimiento adecuado para formular
decisiones y estrategias de negocio. El disefio se desarrollé en base a datos del afio 2018,
pero su dinamica permite seguir agregando datos sobre el afio actual y los siguientes.
Solo basta con seguir agregando datos al Data warehouse o almacén de datos, para que el
Dashboard se actualice automaticamente.

Luego de la implementacion de esta herramienta en la empresa, se debe capacitar
a los usuarios de la misma. De este modo, los empresarios puedan seguir usando el

Dashboard y agregando datos, ademas de contar con servicio de soporte.

6.3 Informe de resultados

Del andlisis realizado a través del Dashboard, se obtuvieron los indicadores clave
del &rea ventas de la empresa. Por lo tanto, se procede a informar los descubrimientos a
los encargados de tomar las decisiones en la empresa:

v Se recomienda a los propietarios de la empresa, no cerrar el negocio por
vacaciones durante el mes de Enero. Debido a que resulta ser el mes con
tendencia de mayores ventas. Se sugiere mantener abierto el negocio
durante Enero, y en consecuencia otorgar turnos de vacaciones. Sin
embargo, si los propietarios deciden cerrar completamente una quincena,
se recomienda que se efectué durante la época baja de ventas.

v Debido a que en la época de verano tienden a aumentar las ventas, se debe

contar con el stock suficiente para satisfacer la demanda. De esta forma,
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evitar la pérdida de clientes. Para prever la mercaderia necesaria, se utiliza
el tablero de control o Dashboard, del mismo se obtienen cantidades
estimadas.

Se sugiere negociar con los proveedores durante temporada baja, para
conseguir mejores precios en la mercaderia. De esta manera, contar con el
stock suficiente de productos, anticipandose a la temporada alta.

Se recomienda aplicar un margen de ganancia mayor a las marcas
importadas como Yamaha. De este modo, se puede prever una inesperada
suba del costo de la misma, debido a la incertidumbre generada por la
inflacion.

Se debe invertir en publicidad, contenida en los principales medios que
consume el sexo masculino. Por ejemplo, en programas de television
mayormente observados por hombres, como partidos de futbol, carreras
automovilisticas o de motos, entre otros. Del mismo modo, en programas
de radio o transmisiones de partidos. Incorporar publicidad en revistas
dirigidas al publico masculino, en sitios web, y en eventos sociales
mayormente concurridos por hombres.

Aplicar estrategias de ventas por parte de los vendedores, utilizando la
informacién obtenida de acuerdo al tipo de cliente. Es decir, cuando el
cliente sea de sexo femenino, ofrecer motos del estilo Cub mostrando sus
mejores caracteristicas acorde a la mujer.

Se recomienda acondicionar un espacio del local de ventas, creando un

ambiente tematico de acuerdo a la tendencia de las motos Café Racer. De
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esta forma, captar la atencion del cliente debido a la moda instalada
actualmente entre hombres que rodean la edad de los 40 afios. Como asi
también, incluir la venta de accesorios que suele buscar este segmento de
clientes, para acondicionar o transformar sus motocicletas.

v’ Se sugiere buscar emisores de tarjetas de créditos, en bancos o entidades
financieras, para negociar con los mismos promociones en las operaciones
de venta. Creando un vinculo de conveniencia mutua entre la empresa y el
emisor de la tarjeta de crédito. De esta manera, se puede ofrecer al cliente
opciones de pago como cuotas 0 descuentos.

v" Para mantener un buen nivel de ventas efectuadas de contado efectivo, se
recomienda ofrecer al cliente si es posible un descuento, o alguna atencién
mediante el obsequio de un accesorio, descuento en la proxima venta o en
el servicio post venta.

Con el presente informe, los directivos de la empresa cuentan con el conocimiento
necesario para optimizar la toma de decisiones. Asimismo, los empresarios seguiran
contando con el conocimiento pertinente, en funcion de la implementacion de la
herramienta de Business Intelligence. Es decir, continuaran con las ventajas ofrecidas por

el Dashboard disefiado especificamente para la empresa.
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6.4 Etapa presupuestaria

Segun los aranceles fijados por el Consejo Profesional de Ciencias Econdémicas

para el afio 2019 (CPCE, 2019):

Por la elaboracion de un proyecto analitico de sistemas de informacion

automatizados que comprenda en una primera etapa:
- Relevamiento y andlisis de los sistemas administrativos-contables.
- Determinacion de necesidades y objetivos.

El honorario serd del 1.5 % del patrimonio del ente, con un minimo de $3775.
Ademas por incluir el asesoramiento para la contratacion de recursos informaticos y
andlisis financiero de las diferentes propuestas, el honorario anterior se incrementara en

un 50%.

En una segunda etapa, por la elaboracion de un proyecto analitico de sistemas de

informacion automatizados que comprenda:
- Implementacion de Software.
- Elaboracion de la base de datos o data warehouse.
- Relevamiento de datos fisicos y electronicos.

- Disefio del Dashboard.
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- Capacitacion del usuario para manejar el Dashboard, de 10 horas en el periodo

de una semana.

- Soporte técnico.

El honorario serd a convenir, con un minimo de $7.550. Ademas por incluir la
direccion de todo el proceso de transformacion o cambio de sistema, el honorario anterior

se incrementara en un 100%.

6.5 Cronograma de actividades:

Tabla 2 - Diagrama de Gantt

Semanas
N° [Actividades

10 20 30 40 50 60 70 80

90

1 |Planificacion y Andlisis de requerimientos

2 |Arquitectura y modelamiento de datos

Entrevistas a directivos, administrativos y
3 |vendedores

Recoleccion de datos mediante analisis de
4 |registros y documentos fisicos y electronicos

5 |Anlisis de los datos recolectados

6 [Crear un Data warehouse

7 |Disefio del Dashboard

Comunicar los descubrimientos a los usuarios
8 |interesados

Implementacion de la herramienta de Business
9 |Intelligence

10 |Capacitacion a los usuarios de la empresa

(Fuente: Elaboracion propia)
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6.6 Conclusiones finales

Como conclusion de este trabajo de aplicacion profesional se afirma el
cumplimiento del Objetivo General del mismo, es decir la aplicacion del Business
Intelligence a una PyME en su &rea ventas. De esta manera se logré transformar los datos,
relacionados al &rea en cuestion, en informacion. A su vez, la informacion obtenida se
transformé en conocimiento para una éptima toma de decisiones de los directivos de la
empresa.

El logro se fue completando en varias etapas, es decir se pudo explorar y
conseguir con exito los datos relacionados con las ventas de la empresa. De esta forma se
pudo identificar y analizar las variables correspondientes a las ventas del negocio. Luego
todos esos datos fueron consolidados en una base de datos o Data warehouse, para poder
transformarlos en informacion estructurada. Esto se pudo realizar mediante una
herramienta de analisis BIl, como la de Microsoft Excel. A través de la misma se pudo
analizar, interpretar y detectar tendencias y patrones entre las diversas variables. Las
mismas son tiempo, marcas, tipos de motos, clientes por sexo y edad, formas de pago.
Estas variables son las que modifican el comportamiento de las ventas de la empresa.

Seguidamente, se elaboraron tablas y graficas dinamicas, sobre las que se fue
analizando cada variable y relacionandolas entre si. De esta manera, se obtuvo
informacidn util para elaborar estrategias de ventas, en funcion a datos reales y concretos.

Finalmente se concluyé comunicando a los directivos de la empresa los
descubrimientos que se obtuvieron aplicando esta solucion de BIl. Es decir, que la

informacién adquirida del analisis se informo a los directivos de la empresa, para que
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puedan tomar mejores decisiones. A su vez, se los capacito para que puedan manejar el
Dashboard en cualquier momento que requieran, como asi también para que puedan
agregar nuevos datos a medida que vayan surgiendo. De esta manera se pudo concretar el
objetivo final de que el usuario comprenda los beneficios que le otorga esta solucion. Es
decir que el mismo pudo comprender las ventajas de esta herramienta para monitorear su

negocio de forma rapida, facil y continuamente para optimizar la toma de decisiones.
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8 Anexos

8.1 Anexo I: Guia de pautas

8.1.1 Entrevista a Directivos

¢Qué antigiiedad tiene en la Empresa?

¢Cudl es su rol en la empresa y cuales las tareas que desempefia generalmente?
¢COmo supervisa las tareas en la Empresa?

¢En qué se basa para tomar decisiones?

¢Evalua con otros directivos la toma de decisiones?

¢Con cuanta informacion cuenta para tomar decisiones?

¢ Cuénto tiempo dispone para analizar la informacion?

¢Posee algun sistema de informacién para la toma de decisiones?

¢Los sistemas de informacidn que posee, le ayudan a tomas decisiones con

rapidez?

8.1.2 Entrevistas a los administrativos

¢Qué antigliedad tiene en la Empresa?

¢Qué relacién tiene con los Directivos de la Empresa, y con el resto del personal?
¢Cual es su rol en la empresa y cuales las tareas que desempefia generalmente?
¢Qué lo motivo para postularse en el area administrativa?

¢Con quien comparte las tareas?

¢Realiza estadisticas? ;Posee un curso de accion establecido en cuanto al stock de

la mercaderia?
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¢Como se relaciona con el personal de las otras areas de la Empresa?
¢Cual es la parte del proceso administrativo que menos le gusta?
¢Qué valores principales deberia poseer un comercial?

¢Qué cree que la Empresa podria hacer mejor?

Si empezara su propia compafia mafiana, ;,cOmo seria?

8.1.3 Entrevista a vendedores

¢Qué antigiiedad tiene en la Empresa?

¢Queé relacidn tiene con los Socios de la Empresa, y con el resto del personal?
¢Qué lo motivo para postularse en el area de ventas?

¢Cuando realiza una venta, como se relaciona con el personal del area
administrativa y taller de la Empresa?

¢Posee un plan de ventas y cual su estrategia de ventas?

¢De qué manera realiza sugerencias al personal de Compras? Por ejemplo, en
relacion a la demanda de los clientes

¢Cudl es su forma de manejar las objeciones de los clientes?

¢Alguna vez ha tenido una racha perdedora? ;Cémo la cambi6?

¢Puede relatarme los pasos que da desde que empieza una venta hasta que la
cierra?

¢Cual es la parte del proceso de ventas que menos le gusta?

¢Qué valores principales deberia poseer un comercial?

¢ Qué cree que la Empresa podria hacer mejor?

Si empezara su propia compafia mafiana, ;cOmo seria?
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8.2 Anexo |l: Base de datos o data warehouse

ORDEN ~ [FECHA |~ |MARCA ~ |TIPO |~ [CLIENTE SEXO - |CLIENTE EDAD ~ |[FORMA DE PAGO ~ |PRECIO |~
1|02/01/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 32|DEBITO $ 19.800,00
2|02/01/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 31{CREDITO $25.300,00
3|02/01/2018[YAMAHA |STREET |MASCULINO 24(DEBITO $52.850,00
4{02/01/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 33|CONTADO $41.790,00
5/02/01/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 26|DEBITO $29.890,00
6/03/01/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 29[CONTADO $25.300,00
7|03/01/2018[ZANELLA [ENDURO |FEMENINO 25[TARJETA CREDITO $ 28.900,00
8|03/01/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 28|DEBITO $21.900,00
9|03/01/2018| YAMAHA |CUB FEMENINO 28|CREDITO $29.800,00

10{04/01/2018|ZANELLA [STREET |FEMENINO 27[CONTADO $25.300,00
11{04/01/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 45| TARJETA CREDITO $19.800,00
12{04/01/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 25[CREDITO $19.800,00
13|04/01/2018|ZANELLA [ENDURO |MASCULINO 34|CONTADO $ 28.900,00
14|04/01/2018|ZANELLA [STREET |FEMENINO 30{CONTADO $22.890,00
15/04/01/2018|YAMAHA |ENDURO |MASCULINO 23[CREDITO $103.000,00
16/04/01/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 36[CONTADO $58.590,00
17|04/01/2018| CORVEN [STREET |MASCULINO 28|CONTADO S 58.590,00
18|04/01/2018| CORVEN  [STREET |MASCULINO 56(DEBITO $ 85.550,00
19|05/01/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 24[CONTADO $19.700,00
20|05/01/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 27(TARJETA CREDITO $19.450,00
21|05/01/2018(ZANELLA |CUB MASCULINO 22|CONTADO S 16.800,00
22|05/01/2018[ZANELLA |ENDURO [MASCULINO 25|CREDITO $ 28.900,00
23|05/01/2018[YAMAHA |STREET [MASCULINO 26[{CREDITO $54.190,00
24|05/01/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 28[CREDITO $54.200,00
25|05/01/2018[CORVEN |STREET [MASCULINO 40[CONTADO $59.600,00
26|06/01/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 25|CONTADO S 16.800,00
27|06/01/2018[ZANELLA |CUB MASCULINO 34|CONTADO $ 16.800,00
28|06/01/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 27[CREDITO $16.900,00
29|06/01/2018)YAMAHA |STREET |FEMENINO 64[CREDITO $54.550,00
30|06/01/2018[CORVEN  |STREET [MASCULINO 55|TARJETA CREDITO |$123.100,00
31|08/01/2018[ZANELLA |CUB FEMENINO 66[CONTADO $ 16.800,00
32|08/01/2018[ZANELLA |STREET [MASCULINO 48|CREDITO $22.890,00
33|08/01/2018) YAMAHA |STREET |MASCULINO 58|TARJETA CREDITO $44.250,00
34|08/01/2018[YAMAHA |STREET [FEMENINO 67|TARJETA CREDITO $ 46.190,00
35/10/01/2018{ZANELLA |CUB MASCULINO 34|DEBITO $ 16.890,00
36/10/01/2018[ZANELLA |STREET [MASCULINO 28[CONTADO $26.290,00
37/10/01/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 32|CONTADO $19.800,00
38|10/01/2018[YAMAHA |STREET [MASCULINO 29|TARJETA CREDITO $ 54.550,00
39|10/01/2018[YAMAHA |STREET [MASCULINO 54|CONTADO $ 54.500,00
40|10/01/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 24{CREDITO $55.990,00
41|11/01/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 60[CREDITO $22.890,00
42|11/01/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 76|CONTADO $31.800,00
43|11/01/2018| YAMAHA |CUB FEMENINO 30| TARJETA CREDITO $ 31.250,00
44|11/01/2018|YAMAHA |STREET |FEMENINO 43|TARJETA CREDITO $ 54.550,00
45|11/01/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 45|CONTADO $ 55.500,00
46|11/01/2018|CORVEN [ENDURO |MASCULINO 33[CREDITO $52.500,00
47|12/01/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 47[(TARJETA CREDITO $20.290,00
48|12/01/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 28[CREDITO $20.790,00
49|12/01/2018|ZANELLA [CUB MASCULINO 52|TARJETA CREDITO $ 16.800,00

81




50|12/01/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $31.800,00
51|12/01/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 38|CONTADO $28.900,00
52|12/01/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 52| TARJETA CREDITO $28.900,00
53|12/01/2018|YAMAHA |STREET |FEMENINO 41| TARJETA CREDITO $55.990,00
54|12/01/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 58[TARJETA CREDITO $ 44.250,00
55|12/01/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 45/CONTADO $ 54.500,00
56/12/01/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 43|TARJETA CREDITO $ 16.800,00
57|12/01/2018|CORVEN |ENDURO |MASCULINO 60[CONTADO $89.190,00
58|13/01/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 44| TARJETA CREDITO $16.800,00
59|13/01/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 66[{CONTADO $ 16.800,00
60|13/01/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 34|CREDITO $31.250,00
61|13/01/2018|YAMAHA |CUB MASCULINO 28|CREDITO $31.250,00
62|01/02/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 43|CONTADO $16.800,00
63|01/02/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 47|CREDITO $ 16.800,00
64|01/02/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 45|CONTADO $21.390,00
65|02/02/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 47|TARJETA CREDITO $ 16.800,00
66/02/02/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 32|TARJETA CREDITO $ 16.800,00
67|02/02/2018|YAMAHA |CUB FEMENINO 33| TARJETA CREDITO $21.390,00
68|03/02/2018[ZANELLA |CUB FEMENINO 46|CONTADO $18.000,00
69|03/02/2018|YAMAHA |ENDURO |MASCULINO 43|TARJETA CREDITO  |$115.490,00
70|03/02/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 50| TARJETA CREDITO $55.700,00
71|03/02/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 42|TARJETA CREDITO $ 35.650,00
72|05/02/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 79|CONTADO $20.490,00
73|06/02/2018(ZANELLA |STREET |MASCULINO 33|CONTADO $24.390,00
74|06/02/2018|ZANELLA |STREET |FEMENINO 49|CONTADO $24.390,00
75|06/02/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 27|CREDITO $ 46.890,00
76/06/02/2018|CORVEN |ENDURO |MASCULINO A8|TARJETA CREDITO $49.990,00
77|07/02/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 32|CREDITO $27.800,00
78|07/02/2018[ZANELLA |CUB FEMENINO 34[CONTADO $18.290,00
79|08/02/2018ZANELLA |CUB MASCULINO 41|CONTADO $17.900,00
80|08/02/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 46| TARJETA CREDITO $20.850,00
81(08/02/2018| YAMAHA [STREET [MASCULINO 31| TARJETA CREDITO $58.190,00
82|08/02/2018|YAMAHA |STREET |FEMENINO 45|TARJETA CREDITO |$181.700,00
83|09/02/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 38|TARJETA CREDITO $18.290,00
84|09/02/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 39|TARJETA CREDITO $17.550,00
85(09/02/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 49|CREDITO $ 17.550,00
86/09/02/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 42|CONTADO $17.500,00
87(09/02/2018|CORVEN [ENDURO [MASCULINO 48| TARJETA CREDITO $89.190,00
88|10/02/2018ZANELLA |CUB FEMENINO 43| TARJETA CREDITO $20.850,00
89|10/02/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 39|TARJETA CREDITO $24.390,00
90|10/02/2018|YAMAHA |ENDURO |FEMENINO 31|TARJETA CREDITO $56.950,00
91(10/02/2018| YAMAHA [CUB MASCULINO 33|CREDITO $32.750,00
92|10/02/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $ 46.150,00
93|10/02/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 37|TARJETA CREDITO $17.550,00
94|10/02/2018|CORVEN |ENDURO |MASCULINO 45|TARJETA CREDITO $52.500,00
95(10/02/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 49|CREDITO $ 16.890,00
96|14/02/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO A8|TARJETA CREDITO $20.850,00
97(14/02/2018| CORVEN [CUB MASCULINO 43|CONTADO $16.500,00
98|16/02/2018[ZANELLA |CUSTOM |MASCULINO 39(CREDITO $41.850,00
99(16/02/2018|ZANELLA [ENDURO [MASCULINO 40|TARJETA CREDITO $ 33.800,00
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100|16/02/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 37|TARJETA CREDITO $49.000,00
101|16/02/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 43|TARJETA CREDITO $ 56.850,00
102|16/02/2018YAMAHA |STREET |MASCULINO 38[TARJETA CREDITO $58.300,00
103(16/02/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 36|TARJETA CREDITO $ 58.300,00
104|16/02/2018) YAMAHA |[ENDURO |MASCULINO 43|CONTADO $103.000,00
105|16/02/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 42|CREDITO $ 63.950,00
106|17/02/2018{ZANELLA |STREET |MASCULINO 38|CREDITO $24.390,00
107|17/02/2018| MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 36|CREDITO $24.450,00
108|19/02/2018|ZANELLA [CUB MASCULINO 33[TARJETA CREDITO $20.850,00
109(19/02/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 53|CONTADO $56.850,00
110{19/02/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 34|CONTADO $ 16.890,00
111|20/02/2018[CORVEN |CUB FEMENINO 46|CREDITO $17.500,00
112|22/02/2018 YAMAHA |STREET |FEMENINO 42|CREDITO $ 58.300,00
113|22/02/2018| YAMAHA [CUB MASCULINO 35|TARJETA CREDITO $32.890,00
114(22/02/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 33[TARJETA CREDITO $ 56.850,00
115|23/02/2018(ZANELLA |CUB MASCULINO 30| TARJETA CREDITO $20.850,00
116|23/02/2018ZANELLA |CUB FEMENINO 38|TARJETA CREDITO $18.290,00
117|23/02/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 63| TARJETA CREDITO $24.390,00
118(23/02/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 32[(TARJETA CREDITO $46.190,00
119(23/02/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 36|/CONTADO $56.850,00
120|23/02/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 48| TARJETA CREDITO $ 63.950,00
121|23/02/2018 MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 37|CREDITO $29.300,00
122|26/02/2018ZANELLA |CUB MASCULINO 36|TARJETA CREDITO $18.290,00
123|26/02/2018|ZANELLA [CUB MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $17.900,00
124|26/02/2018| YAMAHA |SCOOTER |MASCULINO 43|CONTADO $77.100,00
125|26/02/2018 YAMAHA |STREET |MASCULINO 36| TARJETA CREDITO $49.000,00
126|26/02/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 47|CONTADO $17.000,00
127|27/02/2018ZANELLA |CUB FEMENINO 44|CREDITO $18.290,00
128(27/02/2018| MOTOMEL [STREET  |[MASCULINO 48|CONTADO $ 28.300,00
129(27/02/2018| MOTOMEL [STREET |[MASCULINO 36|CREDITO $ 24.450,00
130{28/02/2018 MOTOMEL |STREET |FEMENINO 78|CREDITO $29.300,00
131|01/03/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 37|TARJETA CREDITO $58.300,00
132|01/03/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 42|TARJETA CREDITO $95.150,00
133/01/03/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 47|/CONTADO $95.150,00
134|01/03/2018| YAMAHA |STREET |FEMENINO 43|CREDITO $59.300,00
135|01/03/2018|CORVEN |ENDURO |MASCULINO 39|CREDITO $52.500,00
136|01/03/2018|CORVEN |TOURING|MASCULINO 50|TARJETA CREDITO $89.190,00
137|02/03/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 35|CREDITO $32.900,00
138|02/03/2018|CORVEN |STREET |FEMENINO 42| TARJETA CREDITO $ 40.700,00
139/02/03/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 33|TARJETA CREDITO $16.890,00
140|02/03/2018|CORVEN |STREET |FEMENINO 34|TARJETA CREDITO $69.990,00
141|02/03/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 42| TARJETA CREDITO $19.100,00
142|02/03/2018| MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 65[TARJETA CREDITO $29.300,00
143|03/03/2018|ZANELLA [CUB MASCULINO 64[TARJETA CREDITO $18.290,00
144|03/03/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 46|CONTADO $ 25.500,00
145|03/03/2018ZANELLA |[ENDURO |MASCULINO 33| TARJETA CREDITO $30.990,00
146|03/03/2018| MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 35|CREDITO $29.300,00
147|05/03/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 48| TARJETA CREDITO $ 25.550,00
148|05/03/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 50|TARJETA CREDITO $60.890,00
149|05/03/2018| MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 35|CREDITO $29.300,00
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150|05/03/2018 MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 34|CREDITO $ 24.450,00
151|06/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 53|CREDITO $ 18.350,00
152|06/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 38[CONTADO $22.390,00
153|06/03/2018| YAMAHA |STREET |FEMENINO 47|DEBITO $49.500,00
154|06/03/2018| CORVEN [CUB MASCULINO 39[CONTADO $ 18.500,00
155|06/03/2018| CORVEN |CUB MASCULINO 51|DEBITO $19.100,00
156|07/03/2018ZANELLA |CUB MASCULINO 32|DEBITO $21.890,00
157|07/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 66[CREDITO $18.350,00
158|07/03/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 36[TARJETA CREDITO $50.190,00
159(07/03/2018|CORVEN [STREET |MASCULINO 38|DEBITO $ 65.600,00
160|08/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 54|CONTADO $ 18.350,00
161|08/03/2018(ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 49|CONTADO $29.100,00
162|08/03/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 33|TARJETA CREDITO $40.700,00
163|09/03/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 38|TARJETA CREDITO $28.950,00
164|09/03/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 35[TARJETA CREDITO $ 33.400,00
165|09/03/2018 YAMAHA |STREET |MASCULINO 45|TARJETA CREDITO $59.790,00
166|09/03/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 41|CREDITO $ 17.550,00
167|10/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 45|TARJETA CREDITO $21.890,00
168|10/03/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 38[TARJETA CREDITO $18.490,00
169(10/03/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 39|DEBITO $18.490,00
170{10/03/2018ZANELLA |CUB FEMENINO 49| TARJETA CREDITO $ 18.500,00
171|10/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 45/CONTADO $ 18.350,00
172|10/03/2018 YAMAHA |STREET |FEMENINO 36[CONTADO $98.190,00
173/10/03/2018| MOTOMEL [STREET  |[MASCULINO 39|CONTADO $ 35.000,00
174|12/03/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 62(CREDITO $ 28.890,00
175|12/03/2018 YAMAHA |CUB MASCULINO 32|CREDITO $ 33.400,00
176|12/03/2018 YAMAHA |STREET |FEMENINO 41|DEBITO $50.190,00
177|12/03/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 47|/CONTADO $16.890,00
178(12/03/2018| MOTOMEL [STREET  |[MASCULINO 78|CONTADO $24.000,00
179(14/03/2018|ZANELLA [ENDURO [MASCULINO 37|CONTADO $ 35.000,00
180|14/03/2018{ZANELLA |[ENDURO |MASCULINO 47|CONTADO $ 35.000,00
181|14/03/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 46|CREDITO $21.150,00
182|14/03/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 37[CONTADO $20.700,00
183|15/03/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 54|CONTADO $48.100,00
184|16/03/2018(ZANELLA |CUB MASCULINO 45|TARJETA CREDITO $18.490,00
185|16/03/2018ZANELLA |CUB MASCULINO 36| TARJETA CREDITO $ 18.490,00
186|16/03/2018(ZANELLA |STREET |MASCULINO 37|CONTADO $ 25.550,00
187|16/03/2018(ZANELLA |[ENDURO |MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $30.990,00
188|16/03/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 43| TARJETA CREDITO $18.490,00
189(17/03/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 40|CONTADO $95.150,00
190{19/03/2018(ZANELLA |CUB MASCULINO 41|CONTADO $18.490,00
191|19/03/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 44|TARJETA CREDITO |$ 181.000,00
192|20/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 36|TARJETA CREDITO $22.390,00
193|20/03/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 32|CREDITO $17.550,00
194|21/03/2018{ZANELLA |[ENDURO |MASCULINO 48|DEBITO $29.100,00
195|21/03/2018(ZANELLA |CUB FEMENINO 40(TARJETA CREDITO $ 18.490,00
196|21/03/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 48| CONTADO $ 33.400,00
197|23/03/2018ZANELLA |STREET |FEMENINO 45|TARJETA CREDITO $24.550,00
198(23/03/2018|ZANELLA [CUB MASCULINO 52|TARJETA CREDITO $18.490,00
199|23/03/2018| YAMAHA |STREET |FEMENINO 42|CONTADO $48.100,00
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200|24/03/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 48| CONTADO $32.850,00
201|24/03/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 43|TARJETA CREDITO $22.390,00
202|24/03/2018|ZANELLA |ENDURO |FEMENINO 53|CONTADO $30.990,00
203|24/03/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 36|/CONTADO $18.000,00
204(24/03/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 37[CONTADO $ 18.000,00
205|25/03/2018| YAMAHA |SCOOTER |MASCULINO 58| DEBITO $39.800,00
206|25/03/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 37|TARJETA CREDITO $ 33.400,00
207|25/03/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 43|CONTADO $59.790,00
208[25/03/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 37[CONTADO $16.800,00
209(27/03/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 38|DEBITO $28.950,00
210|27/03/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 44/CONTADO $30.500,00
211|27/03/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 45/CONTADO $21.800,00
212|27/03/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 46|DEBITO $18.490,00
213(27/03/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 54|CONTADO $17.530,00
214(28/03/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 34[CONTADO $22.390,00
215|28/03/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 37|CONTADO $59.790,00
216|29/03/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 41|TARJETA CREDITO $32.850,00
217|29/03/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 33|CONTADO $30.500,00
218(29/03/2018|ZANELLA [ENDURO [FEMENINO 37[TARJETA CREDITO $29.100,00
219(29/03/2018| YAMAHA [STREET [FEMENINO 50|TARJETA CREDITO $59.790,00
220|29/03/2018|CORVEN |STREET |FEMENINO 48| TARJETA CREDITO $22.190,00
221|29/03/2018|CORVEN |ENDURO |MASCULINO 39|TARJETA CREDITO $ 75.500,00
222|03/04/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 40| TARJETA CREDITO $22.390,00
223(03/04/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 39|CREDITO $ 47.400,00
224|03/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 44| TARJETA CREDITO $59.790,00
225|03/04/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 56| TARJETA CREDITO |$ 131.000,00
226|03/04/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 53|/CONTADO $131.000,00
227|05/04/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 37|CREDITO $35.790,00
228|05/04/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 46|CONTADO $ 18.400,00
229(05/04/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 56|TARJETA CREDITO $ 48.100,00
230|05/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 54|CREDITO $58.190,00
231|05/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 46| TARJETA CREDITO $58.190,00
232|05/04/2018|YAMAHA |STREET |FEMENINO 36[CONTADO $ 58.200,00
233|06/04/2018| YAMAHA [STREET |[MASCULINO 46| TARJETA CREDITO $50.190,00
234|06/04/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 54|DEBITO $17.550,00
235|06/04/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 46| TARJETA CREDITO $ 65.600,00
236|07/04/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 44|CONTADO $32.200,00
237|07/04/2018| MOTOMEL |STREET |FEMENINO 48| TARJETA CREDITO $ 46.190,00
238|09/04/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 39(CREDITO $ 25.550,00
239(09/04/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 36/CONTADO $ 25.550,00
240|09/04/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 33|CONTADO $18.490,00
241|09/04/2018| YAMAHA |CUB FEMENINO 38|CONTADO $32.900,00
242|09/04/2018|YAMAHA |STREET |MASCULINO 34{CREDITO $48.100,00
243|09/04/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 43| TARJETA CREDITO $19.100,00
244|10/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 48| CONTADO $58.100,00
245|10/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 39|CONTADO $98.190,00
246|10/04/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 43|CREDITO $ 65.600,00
247|11/04/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 62[CONTADO $21.890,00
248(12/04/2018| YAMAHA [CUB MASCULINO 48|CREDITO $ 33.400,00
249|12/04/2018|CORVEN |STREET |FEMENINO 47|CONTADO $ 40.700,00
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250|12/04/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 42|CONTADO $17.690,00
251|12/04/2018 MOTOMEL |STREET |MASCULINO 35|CONTADO $ 24.450,00
252|13/04/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 50{CONTADO $24.550,00
253(13/04/2018|ZANELLA [ENDURO |[MASCULINO 35|CREDITO $30.500,00
254(13/04/2018|ZANELLA [ENDURO |MASCULINO 48|CONTADO $30.500,00
255|13/04/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 35|CONTADO $ 33.000,00
256|13/04/2018| MOTOMEL |CUB MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $18.990,00
257|14/04/2018|YAMAHA |STREET |FEMENINO 42|CREDITO $ 47.400,00
258(14/04/2018) YAMAHA [CUB FEMENINO 36[{CONTADO $ 33.400,00
259(16/04/2018|ZANELLA [STREET [FEMENINO 38|TARJETA CREDITO $35.790,00
260|16/04/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $22.390,00
261|16/04/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 35|CONTADO $ 17.550,00
262|16/04/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 44|CREDITO $19.100,00
263(19/04/2018| YAMAHA [STREET |[MASCULINO 36|CREDITO $58.190,00
264(19/04/2018|CORVEN [CUB FEMENINO 37[CONTADO $ 16.890,00
265|19/04/2018|{CORVEN |ENDURO |MASCULINO 43|CREDITO $89.190,00
266|19/04/2018 MOTOMEL |STREET |MASCULINO 37|CREDITO $ 34.600,00
267|20/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 37|CREDITO $50.190,00
268(20/04/2018 YAMAHA [STREET |MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $98.190,00
269(20/04/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 65[TARJETA CREDITO $18.100,00
270|21/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 34|TARJETA CREDITO $ 47.400,00
271|21/04/2018| MOTOMEL |STREET |MASCULINO 43|TARJETA CREDITO $ 24.450,00
272|23/04/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 48|CONTADO $29.900,00
273(23/04/2018|CORVEN [CUB FEMENINO 46|CONTADO $18.100,00
274|25/04/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 56|CONTADO $59.790,00
275|25/04/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 39|DEBITO $ 65.600,00
276|26/04/2018|ZANELLA |CUSTOM |MASCULINO 64|TARJETA CREDITO $43.790,00
277|26/04/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 56|TARJETA CREDITO $ 26.500,00
278|26/04/2018|ZANELLA [ENDURO [FEMENINO 38[TARJETA CREDITO $31.990,00
279(26/04/2018| YAMAHA [CUB FEMENINO 33|TARJETA CREDITO $ 33.400,00
280|27/04/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 48|DEBITO $ 24.550,00
281|27/04/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 50| TARJETA CREDITO $ 40.700,00
282|27/04/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $ 33.400,00
283(28/04/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 37|CREDITO $48.100,00
284|28/04/2018| YAMAHA |STREET |FEMENINO 50|CREDITO $ 47.400,00
285|28/04/2018| YAMAHA |CUB FEMENINO 40|CREDITO $ 33.400,00
286|03/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 58|CONTADO $50.190,00
287|04/05/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 40]CONTADO $24.000,00
288|04/05/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 45|CREDITO $24.550,00
289(04/05/2018 YAMAHA [ENDURO |MASCULINO 46|TARJETA CREDITO $59.150,00
290|04/05/2018 MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 47|CONTADO $27.950,00
291|05/05/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 49| TARJETA CREDITO $ 40.700,00
292|07/05/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 50{CONTADO $21.800,00
293(07/05/2018| CORVEN [STREET |[MASCULINO 48| TARJETA CREDITO $ 65.600,00
294|08/05/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 36|TARJETA CREDITO $36.100,00
295|08/05/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 51|CONTADO $ 36.150,00
296|08/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 36|CREDITO $101.990,00
297|08/05/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 42|TARJETA CREDITO $42.790,00
298|08/05/2018| MOTOMEL [STREET  |MASCULINO 39(CREDITO $ 24.450,00
299|09/05/2018|ZANELLA |STREET |FEMENINO 36|DEBITO $ 34.550,00
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300|10/05/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 42|CREDITO $ 18.850,00
301|10/05/2018| YAMAHA |ENDURO |MASCULINO 58|CONTADO $ 58.750,00
302|10/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 65[CONTADO $48.100,00
303[11/05/2018| CORVEN [CUB MASCULINO 45|CONTADO $17.150,00
304(12/05/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 56(DEBITO $ 18.850,00
305/12/05/2018|ZANELLA |STREET |FEMENINO 35|CREDITO $ 47.500,00
306|12/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 41|CONTADO $50.600,00
307|14/05/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 52| TARJETA CREDITO $22.690,00
308(14/05/2018|ZANELLA [ENDURO [FEMENINO 52|TARJETA CREDITO $36.100,00
309(14/05/2018|ZANELLA [ENDURO |[MASCULINO 40| TARJETA CREDITO $31.290,00
310|14/05/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 33|TARJETA CREDITO $17.150,00
311|14/05/2018|CORVEN |CUB FEMENINO 48|CREDITO $17.150,00
312|15/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 62[CONTADO $62.500,00
313(17/05/2018| YAMAHA [STREET |[MASCULINO 32|TARJETA CREDITO $59.790,00
314{17/05/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 45|TARJETA CREDITO $ 65.750,00
315|17/05/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 34|CONTADO $ 135.000,00
316|18/05/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 50|CONTADO $22.700,00
317|18/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 38| TARJETA CREDITO $50.190,00
318(18/05/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 49|TARJETA CREDITO $50.190,00
319(19/05/2018|ZANELLA [ENDURO |MASCULINO 41| TARJETA CREDITO $34.100,00
320|19/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 39|TARJETA CREDITO $55.100,00
321|19/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 48| TARJETA CREDITO |$ 105.990,00
322|21/05/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 38[DEBITO $34.100,00
323[22/05/2018|ZANELLA [CUB MASCULINO 56|CONTADO $20.000,00
324|23/05/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 50{CONTADO $ 38.000,00
325|23/05/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 35|TARJETA CREDITO $50.190,00
326|24/05/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 62|CREDITO $26.290,00
327|24/05/2018| MOTOMEL |CUB FEMENINO 36|CREDITO $21.190,00
328(24/05/2018| MOTOMEL [CUB FEMENINO 53|TARJETA CREDITO $21.190,00
329(26/05/2018|ZANELLA [CUSTOM |MASCULINO 35|CREDITO $ 46.500,00
330|26/05/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 47|CREDITO $19.700,00
331|26/05/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 53|CREDITO $26.290,00
332|26/05/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 46| TARJETA CREDITO $24.600,00
333(28/05/2018|ZANELLA [STREET |[MASCULINO 78| TARJETA CREDITO $22.100,00
334|28/05/2018|ZANELLA |STREET |FEMENINO 41|CREDITO $ 24.600,00
335/30/05/2018|ZANELLA |ENDURO |FEMENINO 48| CONTADO $ 38.000,00
336/01/06/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 33|DEBITO $22.150,00
337|01/06/2018| YAMAHA |ENDURO |MASCULINO 45|CONTADO $ 65.500,00
338|06/06/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 58|CREDITO $ 28.250,00
339|06/06/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 35|TARJETA CREDITO $21.500,00
340|07/06/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 45|TARJETA CREDITO $34.100,00
341|07/06/2018| YAMAHA |CUB MASCULINO 32|CONTADO $ 36.000,00
342|07/06/2018/ MOTOMEL |STREET |MASCULINO 33[CONTADO $26.910,00
343|08/06/2018| YAMAHA [STREET [FEMENINO 36|TARJETA CREDITO $53.350,00
344|09/06/2018 MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 50|CREDITO $ 38.850,00
345|12/06/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 52|TARJETA CREDITO |$ 207.000,00
346|13/06/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 43|CONTADO $ 24.600,00
347|14/06/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 46|CREDITO $39.450,00
348(15/06/2018|ZANELLA [STREET [FEMENINO 43| TARJETA CREDITO $34.100,00
349|15/06/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 50| TARJETA CREDITO $ 26.290,00
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350|15/06/2018| MOTOMEL |STREET |FEMENINO 35|TARJETA CREDITO $ 38.850,00
351|18/06/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 44|CONTADO $ 66.290,00
352|19/06/2018|ZANELLA |ENDURO |FEMENINO 35[CONTADO $34.100,00
353[19/06/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 39|CREDITO $20.290,00
354(19/06/2018|CORVEN  [STREET |MASCULINO 62[CONTADO $72.350,00
355/20/06/2018| YAMAHA |STREET |MASCULINO 63|CONTADO $ 65.750,00
356|22/06/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 48| TARJETA CREDITO $ 46.500,00
357|25/06/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 56|CREDITO $29.700,00
358(29/06/2018| YAMAHA [STREET |MASCULINO 39(DEBITO $51.500,00
359(02/07/2018|ZANELLA [ENDURO |[MASCULINO 65[CONTADO $34.500,00
360|03/07/2018|CORVEN |CUB MASCULINO 42|CREDITO $20.300,00
361|03/07/2018|CORVEN |TOURING|MASCULINO 63|CONTADO $98.500,00
362|04/07/2018|{CORVEN |STREET |FEMENINO 36[{CREDITO $ 44.000,00
363|05/07/2018|ZANELLA [STREET |[MASCULINO 46|CREDITO $33.590,00
364|05/07/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 46|CONTADO $20.800,00
365|06/07/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 41|TARJETA CREDITO $34.500,00
366|06/07/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 44|CONTADO $33.700,00
367|07/07/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 35|CONTADO $20.800,00
368(11/07/2018|ZANELLA [CUB MASCULINO 40]CONTADO $ 25.600,00
369(12/07/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 40|DEBITO $20.800,00
370|19/07/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 37|TARJETA CREDITO $20.350,00
371|19/07/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 43|TARJETA CREDITO $ 56.490,00
372|21/07/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 43|TARJETA CREDITO $20.800,00
373[21/07/2018|ZANELLA [STREET |[MASCULINO 33|CREDITO $27.750,00
374|23/07/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 41|CONTADO $20.800,00
375|25/07/2018|ZANELLA |ENDURO |FEMENINO 45/CONTADO $32.550,00
376|28/07/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 48 CONTADO $ 26.500,00
377|28/07/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 45|TARJETA CREDITO $45.000,00
378|01/08/2018|ZANELLA [ENDURO |MASCULINO 62[CONTADO $41.190,00
379(02/08/2018|ZANELLA [ENDURO |[MASCULINO 37|CONTADO $32.550,00
380|03/08/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 35|TARJETA CREDITO $27.100,00
381|03/08/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 35|CREDITO $ 45.000,00
382[03/08/2018|CORVEN [CUB MASCULINO 43|TARJETA CREDITO $21.100,00
383|04/08/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 40| TARJETA CREDITO $27.100,00
384|06/08/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 36|CONTADO $ 38.000,00
385|06/08/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 65|CREDITO $ 25.490,00
386|09/08/2018 MOTOMEL |STREET |MASCULINO 38|CREDITO $30.150,00
387/09/08/2018| MOTOMEL [CUB FEMENINO 35|CREDITO $22.690,00
388(11/08/2018|ZANELLA [CUB FEMENINO 46| TARJETA CREDITO $21.300,00
389(15/08/2018|ZANELLA [STREET |MASCULINO 38|TARJETA CREDITO $ 35.600,00
390|15/08/2018 MOTOMEL |STREET |MASCULINO 39|CONTADO $29.000,00
391|16/08/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 37|CONTADO $ 38.000,00
392(23/08/2018|CORVEN  [CUB FEMENINO 47|CREDITO $21.100,00
393(24/08/2018|ZANELLA [STREET |[MASCULINO 35|CREDITO $ 35.590,00
394|28/08/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 41|CREDITO $37.390,00
395|28/08/2018|CORVEN |TOURING|MASCULINO 49|CREDITO $ 105.600,00
396|29/08/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 50|CONTADO $28.690,00
397|30/08/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 65|TARJETA CREDITO $ 28.690,00
398(30/08/2018|ZANELLA [ENDURO [FEMENINO 36(CREDITO $21.790,00
399|04/09/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 62|CONTADO $ 23.000,00
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400(04/09/2018| MOTOMEL |[STREET |MASCULINO 38|CREDITO $38.890,00
401|06/09/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 48| CONTADO $23.500,00
402|06/09/2018 MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 36[CONTADO $28.000,00
403|07/09/2018(ZANELLA |STREET |MASCULINO 41|CONTADO $30.000,00
404|08/09/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 43|CONTADO $38.200,00
405/08/09/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 37|TARJETA CREDITO $ 46.650,00
406/11/09/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 78|CONTADO $28.490,00
407|12/09/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 47|CREDITO $42.150,00
408|14/09/2018 MOTOMEL |STREET  |MASCULINO 38[TARJETA CREDITO $ 47.000,00
409|15/09/2018(ZANELLA |CUB MASCULINO 48|CREDITO $26.300,00
410[19/09/2018| MOTOMEL |[STREET |MASCULINO 33|CONTADO $ 35.800,00
411|21/09/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 50|CONTADO $27.700,00
412|21/09/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 36[TARJETA CREDITO $ 58.450,00
413|22/09/2018(ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 37|CREDITO $ 58.450,00
414]26/09/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 50[{TARJETA CREDITO |$ 158.000,00
415|29/09/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 50| TARJETA CREDITO $ 46.350,00
416/01/10/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 36|CONTADO $26.300,00
417|06/10/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 35|CONTADO $27.000,00
418|10/10/2018[ZANELLA |ENDURO |FEMENINO 34[TARJETA CREDITO $42.150,00
419|13/10/2018(ZANELLA |CUB MASCULINO 50|CONTADO $31.000,00
420|16/10/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 33|CONTADO $29.900,00
421|18/10/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 66|CONTADO $ 26.000,00
422|24/10/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 62[CREDITO $ 48.850,00
423|26/10/2018(ZANELLA |CUB MASCULINO 33|CREDITO $33.290,00
424|27/10/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 49|CREDITO $ 48.850,00
425/02/11/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 35|CREDITO $32.900,00
426/02/11/2018|CORVEN |STREET |MASCULINO 44|CONTADO $172.500,00
427|05/11/2018|ZANELLA [STREET [FEMENINO 48|CREDITO $ 42.600,00
428|07/11/2018[ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 44|CREDITO $ 48.850,00
429|07/11/2018ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 62(CREDITO $61.000,00
430[09/11/2018| MOTOMEL |[STREET |MASCULINO 53|CONTADO $ 44.000,00
431|14/11/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 48| TARJETA CREDITO $ 42.750,00
432|15/11/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 63[CREDITO $25.950,00
433|20/11/2018ZANELLA |CUB MASCULINO 47|/CONTADO $29.900,00
434/22/11/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 33|TARJETA CREDITO $ 25.500,00
435(22/11/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 44|DEBITO $ 25.500,00
436(23/11/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 50|TARJETA CREDITO $42.750,00
437|26/11/2018| MOTOMEL |[STREET |MASCULINO 37|CREDITO $33.500,00
438|30/11/2018ZANELLA |CUB MASCULINO 62[TARJETA CREDITO $ 25.500,00
439|30/11/2018[ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 36/CONTADO $ 55.800,00
440(01/12/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 35|TARJETA CREDITO $40.300,00
441|01/12/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 53| TARJETA CREDITO $55.800,00
442|03/12/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 36[CONTADO $22.500,00
443|11/12/2018ZANELLA |STREET |MASCULINO 47|/CONTADO $29.900,00
444|11/12/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 38|CONTADO $ 28.800,00
445|12/12/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 33| TARJETA CREDITO $ 26.700,00
446(13/12/2018| MOTOMEL |CUB FEMENINO 41|CREDITO $24.700,00
447(14/12/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 66[{CONTADO $20.850,00
448|15/12/2018|YAMAHA |ENDURO |MASCULINO 48| TARJETA CREDITO $56.950,00
449|17/12/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 66|/CONTADO $ 24.700,00
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450(18/12/2018|ZANELLA |CUB MASCULINO 48|DEBITO $28.700,00
451|18/12/2018|ZANELLA |CUB FEMENINO 43|CONTADO $ 24.200,00
452|18/12/2018|ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 38|CREDITO $53.950,00
453|18/12/2018ZANELLA |CUB MASCULINO 33|DEBITO $ 25.950,00
454|19/12/2018ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 35|CREDITO $ 40.300,00
455(19/12/2018|ZANELLA [STREET [MASCULINO 39|CREDITO $ 35.000,00
456(20/12/2018| MOTOMEL |CUB MASCULINO 45|DEBITO $22.500,00
457|20/12/2018| MOTOMEL |[STREET |MASCULINO 37|CONTADO $41.000,00
458|27/12/2018|ZANELLA |STREET |MASCULINO 39|CREDITO $ 35.000,00
459|28/12/2018[ZANELLA |ENDURO |MASCULINO 50{CONTADO S 40.300,00
460(28/12/2018| MOTOMEL |CUB MASCULINO 40{CONTADO $22.500,00
461(30/12/2018| YAMAHA [ENDURO [MASCULINO 44|CONTADO $90.950,00,
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