REPORTE DE DIAGNÓSTICO – BASE “PEDIDOS Y ENTREGAS”
(Pedidos de clientes, entregas y pagos)
1. Objetivo del diagnóstico
Evaluar la estructura actual de la base Pedidos y Entregas para identificar:
· Qué análisis ya se pueden realizar con la estructura disponible.
· Qué preguntas de negocio se pueden responder.
· Qué datos faltan o requieren aclaración para construir un sistema financiero–operativo sólido (ventas, costos, rentabilidad, inventarios).
· Qué estrategia de datos debe seguirse.

2. Estructura actual de la base
La base está organizada en seis hojas, lo cual confirma que proviene de un ERP:
2.1 Clientes
Incluye información valiosa para análisis geográfico y comercial:
· ID de cliente
· Nombre / contacto
· Dirección
· Tipo (“Local”, “Foráneo”)
· Estado de limpieza de equipos (útil para mantenimiento preventivo)
👉 Uso inmediato: segmentación de clientes, mapas, rutas, análisis por zonas, ranking de ventas por tipo de cliente.

2.2 Productos
Contiene:
· ID de producto
· Nombre
· Tipo (Cerveza / otro)
· Estilo
· Lista de precios por presentación (precio público y precios especiales)
👉 Uso inmediato: análisis de margen futuro, mezcla de producto (“product mix”), ranking de los productos más pedidos.
👉 Dato faltante clave: Costo de producción por producto, necesario para medir utilidad real.

2.3 Pedidos
Hoja más rica en datos. Contiene:
· Fecha de pedido
· Cliente
· Cantidad (litros, piezas, barril, etc.)
· Presentación (Keg, PET, etc.)
· Producto
· Precio
· Estatus (“Pagado”, “Archivado”, etc.)
· Fecha de llenado
· Lote y No. Barril
· Fecha de entrega
· Importe
· Factura
· Tipo de pago
· Guía de envío
· Costo de envío
· Descuento
· Tipo de transacción
👉 Esta hoja permite construir:
Insights posibles de inmediato
· Ventas mensuales por cliente
· Ventas por producto
· Ventas por presentación (20L PET, Metal, 30L, etc.)
· Ventas por zona (cruzando con “Clientes”)
· Ranking de clientes que más compran
· Ticket promedio por cliente
· % de productos por estatus (Pagado vs Pendiente)
· Tiempos desde pedido → llenado → entrega (tiempos operativos)
· Mapa de calor por zonas y por estilos de cerveza

2.4 Relación Pagos
Contiene:
· Fecha de pago
· Cliente
· Monto pagado
· Tipo de pago
· Conciliación
👉 Uso inmediato: conciliación preliminar
👉 Dato faltante: no trae el ID del pedido, por lo que no se puede relacionar automáticamente el pago con el pedido.
Debe solicitarse aclaración al cliente.

2.5 BaresPropios
Es la lista de puntos de venta propios de Tres Islas.
Sirve para:
· Clasificar ventas externas vs internas
· Calcular la demanda interna
· Estimar margen por canal

2.6 TAP
Es un registro complementario de conexiones de barril con datos como:
· Fecha de conexión
· Cliente
· Cantidad
· Lote
Sirve para análisis operativo de rotación de barriles y consumo en sitio.

3. Diagnóstico general de calidad de datos
Fortalezas
· Muy buena estructura relacional (Clientes → Pedidos → Productos).
· Trazabilidad parcial de cada pedido (fechas, lotes, barriles).
· Información suficiente para análisis de ventas y operación.
Áreas a mejorar / Datos faltantes
1. No hay costos de producción ni costos estándar por producto.
→ No se pueden calcular márgenes ni utilidades.
2. No hay inventarios actuales ni históricos de barriles, PETs, lotes ni materias primas.
→ No se puede calcular rotación ni costo de ventas.
3. Los pagos no están ligados al ID del pedido.
→ No se puede saber qué pedido está pagado y cuál no (solo parcialmente por el estatus).
4. Las unidades de medida no están normalizadas
(litros, pza, tanque, etc.).
→ Requiere estandarización para indicadores consistentes.
5. Falta una tabla maestra de presentaciones y equivalencias
(ej. 30L Metal = 30 litros exactos, PET 20 = 20 litros, etc.)
6. Algunos campos parecen históricos incorrectos
(ej. fechas de limpieza 01/03/1970).

4. Qué análisis de valor podemos generar desde hoy
Aunque no entendamos cada campo al 100%, la estructura permite:
1) Tabla dinámica de Ventas por Mes
· Ventas totales
· Ventas por cliente
· Ventas por producto
· Ventas por tipo de presentación
2) Ranking de productos más vendidos
· Litros totales
· Ingresos totales
· Frecuencia de compra
3) Ranking de clientes
· Top clientes por ingresos
· Clientes inactivos
· Clientes que compran una sola vez vs recurrentes
4) Análisis geográfico
Con la dirección del cliente podemos generar:
· Mapa de calor por zonas
· Ruta de reparto optimizada
· Densidad de ventas por colonia/municipio
5) Tiempos operativos
· Tiempo entre pedido y llenado
· Tiempo entre llenado y entrega
· Tiempo total del ciclo de pedido
6) Control de barriles / lotes
Aunque no esté completo, se puede analizar:
· Lotes con más ventas
· Cantidad de barriles entregados por cliente

5. Estrategia de datos recomendada
Objetivo general:
Construir un modelo capaz de dar:
· Utilidad real por producto
· Utilidad real por cliente
· Utilidad de canales (bares propios vs externos)
· Control de inventarios
· Flujo de caja y conciliación
Fases sugeridas

FASE 1 – Claridad y estandarización (1 semana)
Datos que debemos solicitar al cliente:
1. Costo de producción por producto (CIF + MOD + MP).
2. Equivalencias de presentaciones:
· Cuántos litros tiene cada tipo (20 PET, 30 PET, Metal, etc.)
3. Inventario actual y método utilizado:
· Barriles
· PETs
· Lotes
4. Relación exacta entre pagos y pedidos
→ Necesitamos: ID Pedido en la tabla de pagos
5. Catálogo de estatus y su significado verdadero
(Pagado, Archivado, Facturar, etc.)

FASE 2 – Integración y automatización (1–2 semanas)
1. Unificar todas las tablas en un modelo relacional limpio.
2. Crear medidas clave:
· Litros vendidos mensuales
· Ingresos netos después de descuentos
· Margen por producto
· Margen por cliente
· Rotación por barril
· Tiempos operativos
3. Crear dashboard automático:
· Ventas y crecimiento
· Ranking productos / clientes
· Mapa geográfico de demanda
· Indicadores operativos (llenado → entrega)

FASE 3 – Finanzas e inventarios (2 semanas)
· Integrar costos reales
· Crear Costo de Ventas (COGS)
· Integrar inventarios inicial–final
· Calcular utilidades por línea de producto
· Dashboard financiero completo

6. Conclusión del diagnóstico
La base Pedidos y Entregas tiene una estructura sólida, útil y lista para análisis comerciales y operativos inmediatos.
Sin embargo, no permite medir rentabilidad real ni inventarios, por falta de:
· Costos
· Relación pagos-pedidos
· Inventarios
· Catálogos estandarizados
Con unos pocos datos adicionales y una estrategia de datos clara, podemos construir un sistema completo de:
✔ Ventas
✔ Mezcla de productos
✔ Clientes recurrentes
✔ Rotación de barriles
✔ Demandas por zona
✔ Flujo de pagos
✔ Margen por producto y por cliente

¿Quieres que también prepare la propuesta de trabajo formal para enviarla al cliente?
La puedo hacer en formato ejecutivo de 1 página, o tipo presentación.

