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Resumen 

 

El propósito del presente informe es demostrar la aplicación de los conocimientos y 

habilidades adquiridos durante la formación en la carrera de Administración y Dirección 

de negocios para el diseño e implementación del dashboard comercial para el equipo 

de Licitaciones. 

El diseño e implementación del dashboard partió de la problemática de las bajas ventas 

y el incumplimiento de la cuota de ventas en el periodo 2023 y primer semestre del 

periodo 2024 que se evidencio en el área de contabilidad específicamente en el reporte 

de ventas y cobranzas. De igual forma desde el equipo de Licitaciones se evidencio los 

pocos procesos ganados en contrataciones con el Estado, por lo cual desde el Tablero 

de mando del consolidado de licitaciones se desarrolló el diseño e implementación del 

dashboard para obtener de manera dinámica y visual los resultados del periodo, así 

como también la información del motivo de los procesos perdidos.  

En este dashboard se puede observar diferentes gráficos, visualización de mapas, 

segmentación de datos para rápido acceso en los cuales utilizamos el color distintivo 

de la empresa.  

Todo ello con la finalidad de aportar una herramienta que brinde información dinámica 

al planteamiento de estrategias establecidos por la gerencia encargada de la dirección 

del negocio.  

 

 

 

 

 

 

Palabras claves: Dashboard, Licitaciones, Comercial, Dirección del negocio. 
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Abstract 

 

The purpose of this report is to demonstrate the application of the knowledge and skills 

acquired during training in the Business Administration and Management career for the 

design and implementation of the commercial dashboard for the state bidding team. 

The design and implementation of the dashboard started from the problem of low sales 

and non- compliance with the sales quota in the period 2023 and the first half of the 

period 2024, which was evident in the accounting area specifically in the sales and 

collections report. Likewise, from the Bidding team, the few processes won in contracts 

with the State were evident, which is why the design and implementation of the 

dashboard was developed from the dashboard of the consolidated bidding process to 

obtain in a dynamic and visual way the results of the period, as well as the information 

on the reason for the lost processes. 

In this dashboard you can see different graphs, map visualization, data segmentation 

for quick access in which we use the company´s distinctive color. 

All of this with the purpose of providing a tool that provides dynamic information to the 

approach to strategies established by the management in charge of directing the 

business. 

 

 

 

 

 

 

Keywords: Dashboard, State bidding, Commercial, Business management. 

  



Diseño e implementación de dashboard de licitaciones para optimizar la  
productividad comercial en una metalmecánica 
 

 

9 
 

1. Introducción 

1.1. Objetivo general 

El propósito del presente informe es demostrar la aplicación de los conocimientos 

y habilidades adquiridos durante la formación en la carrera de Administración y 

Dirección de Negocios para el diseño e implementación del dashboard comercial 

para el equipo de Licitaciones, presentando datos de oportunidades de negocio 

relevantes y útiles de una empresa comercializadora de mobiliario hospitalario. 

1.2.  Justificación 

La experiencia profesional desarrollada como Analista de Licitaciones y 

contrataciones con el Estado es relevante debido a la naturaleza dinámica del área 

comercial y la importancia del cliente. Esta función se encuentra alineada con los 

conceptos y habilidades de planificación estratégica, así como la toma de 

decisiones, competencias desarrolladas durante la carrera de Administración y 

Dirección de Negocios 

1.3.  Metodología 

La metodología empleada en la elaboración del presente informe incluyó la revisión 

de experiencia laboral en el equipo de Licitaciones, el análisis documental que 

abarca procesos internos, leyes y reglamentos. Además, se implementó una 

propuesta de mejora para optimizar la toma de decisiones y dirección del negocio. 

2. Contexto Institucional 

2.1. Antecedentes de la institución 

2.1.1.  Nombre y descripción de la institución 

Metax Industria y Comercio S.A.C. 

En el año 1977, el arquitecto Julian Lockett Wallace fundó la empresa 

Metalmatic en el distrito de Surco. En Metalmatic se incursiona en la fabricación 

de mobiliario metálico y eventualmente se desarrolla diverso mobiliario 

hospitalario y una variedad de modelos de camas y camillas, articuladas y 

desarmables. 

En el 2001, Metalmatic se une con Xylo Industra SAC para convertirse en Metax 

y hoy, con más de 45 años de experiencia en la fabricación de equipo 

biomédico, mobiliario hospitalario e institucional son un referente de calidad y 

compromiso dentro del mercado peruano.  Sus productos son fabricados bajo 

procesos estandarizados de calidad, fabricación en serie, y cuidados de reducir 

el impacto ambiental negativo. 
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La planta industrial de 6,000 m2 ubicada en el distrito de Lurín, al sur de Lima, 

cuenta con una infraestructura moderna, un equipo humano altamente 

calificado y alta tecnología en maquinaria automatizada para la industria 

metalmecánica. 

Cuenta, además, con el soporte del Área de Diseño y Desarrollo de Productos, 

(I+D+D) que brinda el soporte para fabricar productos estandarizados, con 

diseño moderno y seguro, basado en las necesidades de los clientes, 

permitiendo garantizar el bienestar y confort para los usuarios. 

El propósito de la empresa es contribuir a mejorar el sistema de salud de la 

sociedad de manera profesional e íntegra. 

Figura 1 

Logo de Metax 

 

 

 

 

 

Nota: página web de Metax 

2.1.2.  Misión 

Desarrollar productos de servicios de calidad para el sector salud, brindando 

bienestar a la sociedad de manera sostenible. 

2.1.3.  Visión 

Convertirnos en una gran empresa enfocada en satisfacer las necesidades 

latentes de la sociedad, brindando soluciones de calidad e innovación. 

2.1.4.  Valores 

● Integridad 

● Colaboración 

● Competitividad 

● Pasión 

● Innovación 
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2.1.5.  Actividad principal y giro de negocio 

Metax es una empresa peruana con más de 45 años de experiencia en la 

fabricación de mobiliario hospitalario e institucional. Cuenta con una moderna 

fábrica de metal mecánica equipada con maquinaria automatizada, CNC y 

procesos robotizados, ubicada en Lurín. Elaboran productos en cumplimiento 

de las exigencias del ISO 9001 e ISO 13485 y en cumplimiento de las normas 

de seguridad y cuidado del medio ambiente. 

2.2.  Estructura organizativa 

Actualmente, el Gerente General es el Lic. Julian Lockett Zamaolla, quien asumió 

el cargo en el año 2001, tras el retiro del fundador, el arquitecto Julian Lockett 

Wallace. 

2.2.1.  Organigrama general de la institución 

Figura 2 

Organigrama general de Metax 

 

Nota: Elaboración propia 
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2.2.2.   Lugar o área donde se desempeñaron las funciones 

El equipo de Licitaciones está estructurado dentro del área comercial con el 

enfoque de lograr contrataciones con el Estado, en el marco de la Ley 30225 

Ley de contrataciones del Estado, valorando la importancia del tipo de cliente 

que este representa para lograr las metas de facturación asignadas al área 

comercial durante un periodo establecido.  

Figura 3 

Domicilio fiscal de Metax: Mariscal Cáceres 112, Santiago de Surco, Lima, Perú 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 
 

Nota: Google Maps 

Figura 4 

Domicilio de la planta de producción de Metax: Calle Los Tulipanes UC 10759, 
Huertos de Santa Genoveva Lurín 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

Nota: Google Maps 
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La estructura organizacional del equipo de Licitaciones incluye los siguientes 

puestos: 

● Coordinador de Ventas (1) 

● Analista de Licitaciones (2) 

● Asistente de Licitaciones (1) 

 

Figura 5 

Organigrama del equipo de Licitaciones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
 

Nota: Elaboración propia 

 

3. Descripción de las Funciones Profesionales 

3.1.  Cargo ocupado 

Analista de Licitaciones 

El analista de licitaciones es un profesional encargado de analizar y evaluar las 

bases de los diferentes tipos de contratación con el Estado, así como los 

requerimientos de los proyectos. Su labor incluye participar en los actos 

preparatorios, como indagación de mercado, y, de ser necesario, elaborar 

consultas y observaciones para garantizar la idoneidad de la participación de la 

empresa. Asimismo, es responsable de la preparación de las propuestas técnicas 

y económicas para las contrataciones de bienes, servicios u obras dentro del rubro 

de la empresa.  
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3.2.  Funciones y responsabilidades 

● Analizar las bases administrativas del proceso, previamente identificado por 

la asistente de licitaciones. 

● Determinar el cumplimiento de las especificaciones técnicas del bien, 

evaluando las características generales y específicas, así como la viabilidad 

de la cantidad y plazo de entrega. 

● Establecer las consultas y observaciones administrativas y técnicas que se 

pudieran hacer para lograr la admisión de la oferta y una posible contratación, 

y presentarlas a través de la plataforma del SEACE. 

● Revisar el pliego de absolución de consultas y observaciones y definir la 

participación en el proceso. 

● Elaborar la oferta técnica junto con la coordinadora de ventas y la oferta 

económica junto con el gerente de ventas. 

● Solicitar cotización de servicios accesorios como transporte, mantenimiento, 

capacitaciones, manuales, entre otros, según corresponda. 

● Presentar la oferta a través de la plataforma del SEACE y notificar a los 

involucrados. 

● Realizar el seguimiento al cronograma de actividades del proceso y sus 

posibles postergaciones. 

● Completar el tablero de mando con la información de todos los procesos 

identificados y actualizar las etapas hasta el cierre del proceso. 

● Preparar los documentos para el perfeccionamiento del contrato y coordinar 

con el cliente (entidad pública) la firma del mismo. 

● Registrar en el SAP la oferta y orden de venta para la atención del contrato u 

orden de compra, según sea el caso. 

● Realizar el seguimiento de la ejecución del contrato hasta la conformidad de 

la entrega. 

● Solicitar la emisión de la factura al área de tesorería y realizar el seguimiento 

del pago de esta. 

● Solicitar la constancia de prestación y archivarla como experiencia del postor 

en la especialidad. 

● Actualizar tablero de mando de experiencia del postor en la especialidad. 

● Atender las solicitudes de cotizaciones que envían las entidades a manera de 

indagación de mercado. 
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3.3.  Bases teóricas de las actividades realizadas 

● Buena pro: término que se refiere a la asignación de un postor ganador de un 

concurso público específico. 

● Constancia de prestación: Documento emitido por la entidad contratante 

donde se menciona información principal de la contratación, el cual sirve para 

acreditar experiencia del postor en la especialidad. 

● Experiencia del postor en la especialidad: término que se refiere a las 

contrataciones del postor con entidades del estado durante un periodo 

determinado, con el fin de demostrar la experiencia en el bien o servicio objeto 

de la convocatoria. 

● Ley 30225 Ley de contrataciones del Estado: norma que tiene por finalidad 

establecer lineamientos orientados a maximizar el valor de los recursos 

públicos que se invierten y a promover la actuación bajo el enfoque de gestión 

por resultados en las contrataciones de bienes, servicios y obras en el sector 

público. 

● Pliego de absolución de consultas y observaciones: documento donde se 

registran todas las observaciones y consultas presentadas por los 

participantes y la respuesta de cada una de ellas a cargo del comité de 

selección u órgano encargado de las contrataciones. 

● RNP: Registro Nacional de Proveedores, que permite a las personas 

naturales o jurídicas, nacionales o extranjeras, proveer bienes o servicios al 

Estado. 

● SEACE: herramienta pública que permite encontrar los procedimientos de 

selección que convocan las entidades públicas.  Tiene la finalidad de facilitar 

el acceso a la información de los proveedores, entidades y público en general. 

● SAP: software de gestión empresarial (ERP) que permite integrar procesos 

como ventas, finanzas, inventario, producción, distribución y almacenes en un 

solo sistema.  

3.4. Logros alcanzados 

3.4.1. Resultados de la implementación de tareas 

Como egresada de la carrera de Administración de Empresas y Dirección de 

Negocios, y con experiencia en el área comercial atendiendo principalmente al 

Estado Peruano, actualmente desempeño el cargo de Analista de Licitaciones 

en la empresa Metax Industria y Comercio S.A.C., el principal fabricante de 

mobiliario hospitalario del país. En esta función, gestiono la participación en 

procesos de selección para la contratación de bienes, servicios y obras. 
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Durante mi labor en la empresa, he logrado alcanzar los siguientes objetivos 

operativos, de análisis y de dirección: 

● Se mantiene el registro de los procesos de licitación actualizados en el 

tablero de mando, identificando al 80% las etapas del proceso. 

● Se preparó y subió las ofertas dentro del plazo establecido en el 

cronograma de actividades de la convocatoria y así se logró evitar laborar 

fuera del horario establecido por la empresa. 

● Se eliminó la No admisión o Descalificación de las ofertas por motivos de 

inconsistencia en documentación administrativa. 

● Se identifico las 6 causas de desistimiento de participación en los 

procesos de contratación: incumplimiento de especificaciones técnicas, 

incumplimiento de plazos, inviabilidad económica, no comercializamos, 

no acogieron consultas y falta de experiencia. 

● Se identifico las 4 principales causas de perdida en la participación en los 

procesos de contratación: precio elevado, puntaje obtenido, 

incumplimiento de especificaciones técnicas y error en sustento. 

● Se optimizó el uso del programa Adobe Acrobat para la compaginación 

del archivo de oferta técnica: enumerar páginas, editar contenido, firmar 

documentos, entre otras funciones de la herramienta.  

4. Resultados y evidencias de la aplicación profesional 

4.1. Implementación práctica del dashboard comercial  

La implementación de un dashboard constituye una herramienta visual clave para 

la dirección del negocio, especialmente en un entorno comercial dinámico. Su 

función principal es facilitar la venta, promoción y posicionamiento de los 

productos de la organización, además de contribuir al cumplimiento de las metas 

de facturación establecidas por la gerencia general al inicio de cada periodo.  

La información recopilada en el dashboard permite evaluar de manera continua el 

avance y la evolución de las metas asignadas al área, así como identificar las 

razones del desistimiento en ciertos procesos de contratación. Esto proporciona 

datos estratégicos y operativos fundamentales para respaldar la toma de 

decisiones y la formulación de planes de acción en el equipo de ventas de una 

empresa comercializadora de mobiliario hospitalario.  

4.2. Proceso de ventas por licitaciones 

El proceso de ventas de licitaciones se compone de una serie de etapas 

esenciales que permiten participar, ofertar y adjudicar la contratación de una venta 
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al Estado. Estas etapas, que se presentan de manera ordenada y secuencial en 

el tablero de mando, son las siguientes: 

• Registro 

• Consultas y observaciones y su absolución 

• Preparación del expediente 

• Perfeccionamiento del contrato 

• Ejecución contractual 

• Expediente de pago 

Cada una de estas etapas es fundamental y debe ser completada en el orden 

establecido para garantizar el éxito del proceso de ventas de licitaciones. 

4.3. Problemática por resolver 

Durante el año 2023 y el primer semestre del año 2024 se evidencio una baja en 

la facturación y el no cumplimiento de las metas de ventas, esto se vio reflejado 

en el reporte mensual de ventas y cobranzas elaborado por el área de 

contabilidad. 

4.4. Fuente de la información 

Para mayor comodidad y rapidez, la elaboración del dashboard se realizó en una 

hoja de cálculo de Microsoft Excel, dado que este programa permite gestionar un 

tablero de mando en el que se registran las oportunidades de negocio con el 

Estado, previamente identificadas por el asistente de licitaciones en la plataforma 

SEACE.  

La revisión del SEACE se lleva a cabo dos veces al día. Si se encuentra un 

proceso relacionado con los productos fabricados por la empresa, se procede de 

inmediato a registrar la participación en la convocatoria y a documentar la 

información del proceso en el tablero de mando. Posteriormente, se envía un 

correo electrónico a los involucrados en el proceso, comunicando la oportunidad 

detectada y adjuntando las bases administrativas de la convocatoria junto con el 

cronograma de actividades. 

Este procedimiento se realiza mediante un formato aprobado por la empresa, 

denominado: CORP-VEN-F203 CONSOLIDADO DE LICITACIONES GENERAL 

METAX v.3.  
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Figura 6 

Buscador de procedimientos de selección 

 

Nota: web de SEACE 3.0 

 

La búsqueda de oportunidades en la plataforma SEACE 3.0 – Buscador público, 

es un proceso sencillo y accesible. Para iniciarlo, es necesario aplicar filtros por 

fecha y seleccionar el objeto de la contratación, el cual puede ser: Bien, 

Consultoría de obra, Obra o Servicio. Luego, en la descripción del objeto, se 

ingresan palabras clave que permitan identificar posibles oportunidades. En el 

caso de Metax, se emplean los términos como: mobiliario, hospitalario, clínico, 

camas, camillas, muebles, coches, colchones, entre otros. Finalmente, se 

presiona el botón Buscar.  Cuando los resultados de búsqueda muestran 

oportunidades alineadas con los productos que fabrica y comercializa Metax, se 

procede inmediatamente a registrar a la empresa como participante.  

Posteriormente, se extraen los datos previamente definidos y se registran en el 

tablero de mando para su gestión y seguimiento. 
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Figura 7 

Ficha de selección de un proceso  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: web de SEACE 3.0 
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Figura 8 

Imagen de tablero de mando 

 

Nota: Archivo digital compartido de Metax 

 

La interfaz interna del tablero de mando presenta de manera estructurada la 

información de cada etapa del proceso de ventas, previamente identificada. Las 

columnas del tablero contienen datos clave para la gestión, tales como la fecha 

de publicación del proceso, el nombre de la entidad contratante, el tipo de proceso 

de selección, la nomenclatura del proceso, las fechas del cronograma de 

actividades, el estado del proceso, el objeto a contratar y la cantidad requerida. 

Además, el tablero muestra el avance de la participación de Metax en cada 

licitación, así como la intervención de los representantes de ventas, permitiendo 

un monitoreo continuo del desarrollo de cada oportunidad comercial. 

4.5. Desarrollo del dashboard 

Para el diseño e implementación del dashboard, se tomó como base el tablero de 

mando denominado CORP-VEN-F203 CONSOLIDADO DE LICITACIONES 

GENERAL METAX v.3. Este archivo del programa Microsoft Excel debía 

mantenerse actualizado para garantizar la veracidad de los datos reflejados en el 

dashboard. En él se registraba toda la información del proceso de venta al cliente 
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del sector público, desde la identificación de oportunidades en el portal de SEACE 

3.0, hasta la generación del expediente de pago en caso de adjudicación y 

contratación. 

Sin embargo, debido a la rotación de personal y la falta de capacitación en el 

correcto llenado del tablero, se detectaron inconsistencias en los registros, tales 

como datos mínimos, información inexacta, duplicaciones y falta de coherencia.  

Ante esta situación, se hizo necesario reorganizar el archivo para optimizar su uso 

y mejorar la precisión de la información. 

 

Primera Etapa: Reorganización del tablero de mando 

La reorganización del tablero de mando comenzó el 10 de diciembre del 2024, 

cuando, al intentar diseñar e implementar el dashboard, se identificó un desorden 

en la información, así como duplicidad de datos e imprecisiones que dificultaban 

la generación de resultados en una herramienta visual. Para corregir esta 

situación, se empleó la pestaña de “Datos” en Microsoft Excel, lo que permitió 

filtrar, depurar y estructurar adecuadamente la información contenida en la hoja 

de cálculo. 

 

• Reorganizar las fases del proceso de licitaciones: si bien las etapas del 

proceso de ventas ya estaban identificadas correctamente, se evidencio que 

en el tablero de mando se encontraban dispuestas de manera desordenada. 

Para optimizar el proceso de ventas, fue fundamental reestructurar el tablero 

de mando, asegurando que las etapas se presentaran de forma secuencial y 

lógica. Para ello, se utilizó el flujograma del proceso de venta por licitaciones, 

permitiendo una mejor organización y comprensión del flujo de trabajo. 

• Estandarización de criterios: fue esencial establecer un conjunto de 

criterios uniformes para la entrada de datos en el tablero de mando. En 

reuniones con la coordinadora de licitaciones se definió claramente qué 

información debía incluirse, cómo debía presentarse y en qué formato. Para 

garantizar la estandarización, las listas establecidas se insertaron en una 

nueva hoja del mismo archivo, permitiendo luego la implementación de listas 

desplegables en las columnas de: Estado del proceso, Motivo de 

desistimiento, Motivo de pérdida, Estado final del proceso. 

• Automatización y validación de datos: Para evitar la incompletitud de la 

información, se implementaron validaciones automáticas en la hoja de cálculo 

de Microsoft Excel, permitiendo completar los datos de manera precisa, 
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reduciendo la intervención manual y minimizando el riesgo de errores. Estos 

datos automáticos son mes y año de la convocatoria, nombre del vendedor 

asignado según la entidad (cliente) y las fechas límites de preparación del 

expediente. Para ello, se utilizó la función Validación de Datos personalizada. 

• Ajuste del contenido: Cuando se completó la identificación de los datos 

estandarizados, se realizó una depuración de la información, corrigiendo los 

datos duplicados, completando la información faltante y uniformizando el 

contenido mediante el uso de listas desplegables. 

 

Segunda etapa: Diseño del dashboard 

La elaboración del dashboard inició el 20 de diciembre del 2024. Con el tablero de 

mando organizado y con información completa, se procedió a identificar los datos 

que se deseaba plasmar. Esta selección se realizó en coordinación con la 

responsable de presentar los resultados ante la gerencia y jefaturas. Para el 

diseño, se utilizaron herramientas Microsoft Excel, como tablas dinámicas, 

gráficos dinámicos y segmentación de datos. 

 

• Nombre y color del dashboard: se definió al reporte con el título de 

Análisis de oportunidades de negocio con el Estado. Se estableció el color 

verde por ser el color institucional de la empresa METAX. 

• Segmentación de datos: los primeros filtros para analizar la información 

por periodos son el año y el mes, ya que las presentaciones en directorio 

son mensuales. 

• Datos totales: se presenta la sumatoria de los procesos identificados en 

la plataforma del SEACE 3.0, los cuales se dividen en dos categorías. La 

primera corresponde a los procesos desistidos, es decir, aquellos en los 

que la empresa no participó, y la segunda incluye los procesos en los que 

Metax sí participó. 

• Cantidad y tipo de contrataciones: es importante identificar el tipo de 

proceso convocado, ya que cada uno tiene particularidades relacionadas 

con el objeto de la contratación, la cuantía y otras condiciones previstas en 

la Ley de Contrataciones del Estado y su Reglamento. Los tipos de 

contrataciones identificados como oportunidad de negocio en el año 2024 

fueron Adjudicación simplificada y Licitación pública. La cantidad de 

procesos identificados se presenta de manera mensual y en paralelo para 

visualizar los meses más destacados. 
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Figura 9 

Imagen del dashboard de Licitaciones 

 

 

 

Nota: Archivo digital compartido de Metax 

 

• Procesos participados: Luego de revisar la información de manera 

general, se presentó en el dashboard la cantidad de procesos en los que 

participo la empresa, identificando principalmente el resultado o estatus del 

proceso. 

 

Figura 10 

Imagen del dashboard de Licitaciones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Archivo digital compartido de Metax 
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• Procesos ganados y contratados: Fue importante mostrar los procesos 

ganados y contratados con el Estado luego de haber obtenido la Buena 

Pro durante el periodo, no solo en cantidad, sino también en valores 

monetarios, para fácil la visualización de la gerencia. Asimismo, se 

incluyeron los procesos perdidos y el motivo de dicho resultado, 

permitiendo realizar un análisis detallado de cada caso. 

• Procesos pendientes: Para realizar una proyección de las ventas de los 

próximos meses, se presenta el monto ofertado en los procesos que están 

en etapa previa a la adjudicación de la Buena Pro. Esto también ayudará 

a predecir la demanda y realizar una planificación de producción más 

eficiente. 

 

Finalmente, esta herramienta se ha venido utilizando con dos propósitos 

principales. En primer lugar, se presenta al jefe de ventas para realizar análisis 

más detallados en casos específicos y contribuir a la creación de estrategias 

de ventas más agresivas. En segundo lugar, se emplea para presentaciones 

ante la gerencia, mostrando resultados finales en cifras. 

 

Figura 11 

Imagen del dashboard de Licitaciones 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Archivo digital compartido de Metax 
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Figura 12 

Imagen del dashboard de Licitaciones 

 

 

Nota: Archivo digital compartido de Metax 

 

Figura 13 

Imagen del dashboard de Licitaciones 

 

Nota: Archivo digital compartido de Metax 

 

4.6. Análisis crítico y reflexión sobre desafíos enfrentados  

Se detallan los problemas encontrados al inicio en la etapa de diseño del 

dashboard, específicamente al utilizar el tablero de mando de licitaciones, en 
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donde se encontró desorganización, falta de criterios uniformes en su llenado, y 

presencia de información incompleta. Estos inconvenientes afectaron 

negativamente la eficiencia de la dirección al momento de tomar decisiones 

basadas en datos, lo que generó confusión y retrasos en los procesos operativos. 

• Desorden en la organización del tablero de mando: El tablero de mando 

presentaba una estructura desordenada, lo que dificultaba su uso y 

comprensión.  

• Criterios inconsistentes entre los usuarios: Los criterios utilizados para 

completar el tablero variaban considerablemente entre los diferentes 

usuarios. Cada usuario completaba las secciones del tablero según su propio 

criterio, lo que resultaba en una presentación con información duplicada e 

incoherente.  

• Información incompleta: Un aspecto crítico del tablero de mando era la falta 

de datos completos o actualizados, lo que generaba vacíos significativos en 

los informes. Esta incompletitud en los datos afectó la precisión de los análisis 

y dificultó la toma de decisiones fundamentadas. 

De igual forma, la falta de compromiso en las reuniones, especialmente en lo 

referente al análisis y determinación de los puntos clave que se visualizarán en el 

dashboard, fue un problema recurrente que afectó la efectividad de su 

implementación y la toma de decisiones futuras dentro de la organización. A 

continuación, se destacan algunos aspectos clave de este problema: 

• Valor de la herramienta: los involucrados no comprendían cómo el 

dashboard podía mejorar los procesos, la toma de decisiones o los resultados. 

Inicialmente, no entendían con claridad cómo los puntos discutidos en las 

reuniones se traducián en decisiones clave o cómo afectan a la organización. 

Esto se debió a la falta de claridad en los objetivos del dashboard y en la 

manera en que los datos serían utilizados para optimizar los procesos o 

resultados. 

• Reticencia: Los involucrados se mostraron reticentes, especialmente cuando 

el análisis del dashboard evidenciaba la ineficiencia de algún proceso o 

actividad bajo su responsabilidad. Este temor los llevó a adoptar una actitud 

pasiva, minimizando su participación para evitar quedar en el centro de 

atención de una evaluación crítica. 
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• Temor a resultados negativos: la posibilidad de presentar ciertos resultados 

o métricas en el dashboard que no fueran favorables generó ansiedad entre 

los responsables del área comercial, quienes se sintieron culpables por no 

haber alcanzado los objetivos esperados. Esta situación provocó desinterés 

en el análisis de ciertos puntos del dashboard, al percibirlo como una 

herramienta para señalar fallos o errores, en lugar de una oportunidad para 

mejorar. 

La reflexión a la que pudimos llegar sobre los desafíos que surgen al inicio y 

durante el diseño e implementación del dashboard se pueden resumir en la 

importancia de contar con un formato estandarizado para la inclusión de datos. Es 

fundamental desarrollar una base de datos o tablero de mando diseñado teniendo 

en cuenta las necesidades de los usuarios. Además, es crucial explicar de manera 

clara cómo el análisis de esos datos puede impactar positivamente en el trabajo y 

en la estrategia de la organización, especialmente cuando se plasman a través de 

una herramienta visual y dinámica como el dahsboard. 

4.7 Aprendizaje adquirido 

Trabajar con equipos en paralelo en el área comercial, como son vendedores y 

coordinadores de producto, ofrece una experiencia de aprendizaje muy 

enriquecedora. Una de las lecciones más valiosas es la importancia de la 

comunicación efectiva. Al colaborar estrechamente, se aprende a compartir 

información de manera clara y a escuchar las necesidades y perspectivas de los 

demás, lo que puede mejorar significativamente la estrategia de ventas. 

Además, se desarrolla una comprensión más profunda de cómo cada rol 

contribuye al éxito del equipo. Los vendedores pueden ofrecer información valiosa 

sobre las preferencias y comportamientos de los clientes, mientras que los 

coordinadores de producto pueden proporcionar detalles sobre las características 

y beneficios de los productos. Esta sinergia permite crear propuestas más 

atractivas y alineadas con las expectativas del mercado. 

Esto no solo mejoró las habilidades individuales, sino que también fortaleció el 

trabajo en equipo. 

5. Conclusiones y Recomendaciones 

5.1. Conclusiones 

El diseño e implementación de dashboard de licitaciones, como el aquí propuesto, 

muestra con éxito los puntos claves que son necesarios monitorear de manera 

ágil en las ventas a través de este canal. Esta herramienta visual como lo es el 
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dashboard ha permitido un análisis más profundo de los procesos de venta e 

identificar nuestras oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades. 

Como consecuencia de estos logros, derivados de la implementación del 

dashboard de licitaciones, se constituye una evidencia clara de suficiencia 

profesional en la gestión de análisis de procesos e información para toma de 

decisiones. Se demuestra: 

• Competencia Técnica: La capacidad de identificar y comprender los criterios 

para estandarizar los motivos de pérdida o motivos de desistimiento en la 

participación de un proceso, basado en situaciones repetitivas en el proceso 

diario. 

• Ejecución y Seguimiento: La capacidad de coordinar las reuniones con el 

equipo de ventas para lograr identificar las necesidades de cada involucrado 

y plasmarla en el diseño del dashboard. 

• Visión Estratégica: La comprensión de que el dashboard, es una herramienta 

visual que genera valor para la empresa, al usarla como punto de partida para 

el diseño de estrategias de negocio y que, a través de la recopilación y análisis 

de datos específicos, hemos podido identificar áreas de oportunidad y 

optimizar nuestras estrategias de ventas, que se implementarán a través del 

trabajo articulado con el coordinador de producto y representantes de ventas.  

 

Los logros alcanzados y las evidencias de suficiencia profesional demuestran el 

valor de contar con herramientas dinámicas para la toma de decisiones en una 

organización.  

Esta iniciativa no solo fortalecerá nuestra posición en el mercado, sino que 

también nos permitirá tomar decisiones más informadas en el futuro. 

5.2. Recomendaciones:  

Para seguir mejorando profesionalmente en el área comercial específicamente a 

través del canal de licitaciones se recomienda enfocarse en:  

• Especialización continua: iniciar la capacitación y actualización de la nueva 

Ley General de Contrataciones Públicas (Ley N° 32069) la cual, entrará en 

vigor en marzo de 2025.  

• Integración Tecnológica: Utilizar plataformas digitales y análisis de datos 

para una gestión más eficiente, como es la herramienta Power BI o un CRM 

para gestionar la relación con el cliente. 
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• Habilidades Técnicas Avanzadas: Dominar el proceso de licitaciones con el 

estado incluso desde el lado de la entidad contratante. 

Estas mejoras buscan una gestión comercial más especializada, tecnológica, 

participativa y orientada al cumplimiento de la cuota de venta. 
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Anexo 2: Registro de impacto y resultados  

 

Tipo de documento: Trabajo de Suficiencia Profesional 

Título del Trabajo de Suficiencia Profesional 

Diseño e implementación de dashboard de licitaciones para optimizar la  
productividad comercial en una metalmecánica 
 

Integrantes: 

1. Purizaga Carrasco Massiel Isabel 

 

Asesor: Sam Anlas Carlos Antonio 

Impacto de la investigación 

El impacto de una investigación se refiere a los efectos, tanto esperados como 

inesperados, que esta puede generar, abarcando aspectos económicos, políticos, 

culturales, ambientales, tecnológicos, sociales, entre otros. 

 

El impacto interno de la elaboración del dashboard fue ganar información útil para la 
elaboración de estrategias. En cuanto al impacto tecnológico surgió como mejora la 
implementación de esta herramienta en un programa mas sofisticado como el Power BI, lo 
cual conllevara a una asignación de presupuesto adicional.  

 

 

Resultado del proceso de investigación 

Los resultados de un proyecto de investigación son los descubrimientos o conclusiones 

alcanzadas después de realizar el estudio. Estos reflejan los datos obtenidos durante el 

proceso investigativo y responden a las preguntas o hipótesis formuladas al comienzo del 

proyecto. Los resultados son fundamentales para evaluar, interpretar y comprender los 

efectos o la validez de lo investigado. 
 

Como resultado de la investigación se muestra con éxito los puntos claves que son 
necesarios monitorear de manera ágil en las ventas a través de este canal. Esta 
herramienta visual como lo es el dashboard ha permitido un análisis más profundo de los 
procesos de venta e identificar nuestras oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades. 

Como consecuencia de estos logros, derivados de la implementación del dashboard de 
licitaciones, se constituye una evidencia clara de suficiencia profesional en la gestión de 
análisis de procesos e información para toma de decisiones. 



Diseño e implementación de dashboard de licitaciones para optimizar la  
productividad comercial en una metalmecánica 
 

 

33 
 

 

Anexo 3: Contrato N°02-2025-DIRESA-HRM 
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Anexo 4: Constancia RNP 
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Anexo 5: Constancia y certificados de experiencia profesional   
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Anexo 6: Constancia de estudios profesionales 
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Anexo 7: Certificados de capacitación adicional 
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