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Resumen
EasyTech.com una empresa de comercio electrénico enfrenta problemas en sus ingresos a

pesar de contar con los recursos y las posibilidades de mejorar. En el siguiente trabajo de grado
buscamos identificar estrategias aumentando las ventas mediante el analisis de datos,
optimizacion y decisiones comerciales. Usaremos diversos métodos como las diferencias de
compra segun el género, la influencia de la ubicacion del comprador en la distribucion y entrega
de los productos, el impacto de la forma de pago ademas se analizaré las ofertas y descuentos
pueden incentivar las compras y la decision de los clientes. Como complemento propone el uso
de gréficos analiticos, ademas de mejorar la experiencia del usuario a través de un mejor servicio
al cliente. Los resultados de este estudio permitiran definir estrategias basadas en datos para
aumentar las ventas y fortalecer y mejorar la imagen de EasyTech.com.
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Ciencia de datos
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Power Bl
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Power Query



Pregunta orientadora de la busqueda
¢ Qué estrategias basadas en el analisis de datos pueden implementarse para aumentar las

ventas de una empresa de comercio electronico como EasyTech.com?

El andlisis de datos y marketing se consideran enfoques como el comportamiento del
consumidor donde se analizan factores como el método de pago, la cantidad de productos.
Ademas, se exploran estrategias que permiten interpretar grandes volimenes en base a la oferta
de productos y la experiencia del usuario.

Desde una perspectiva de marketing, se toma en cuenta la cantidad de productos
comparados segun el género buscando la importancia de las resefias, la reputacion en linea, y el
impacto de satisfaccion. Finalmente, se estudia el mercado segun la ubicacion del comprador y la
satisfaccion del cliente.

Ciencia de datos

La ciencia de datos combina las matematicas y la estadistica, la programacién

especializada, el analisis avanzado, la inteligencia artificial (1A) y el machine learning

con conocimientos especificos en la materia para descubrir conocimientos procesables
ocultos en los datos de una organizacion. Estos conocimientos pueden utilizarse para

orientar la toma de decisiones y la planificacion estratégica (IBM, 2024).

Cientifico de datos

La ciencia de datos es un campo amplio que abarca el analisis de datos e incluye otras
areas como la ingenieria de datos y el aprendizaje automatico. Los cientificos de datos utilizan
métodos estadisticos y computacionales para extraer informacion de los datos, crear modelos
predictivos y desarrollar nuevos algoritmos. El anlisis de datos implica analizar datos para

obtener informacién y fundamentar decisiones comerciales (Qlik, 2024).



Big data

Big data es un meto utilizado para proporcionar puntos de referencia, permitiendo un
manejo de la informacién como los son métodos y modelados permitiendo encontrar problemas
o errores de forma mas concreta y sus posibles soluciones. (Powerdata, 2024).
Microsoft Power Bl

El servicio de Microsoft Power Bi entrega un manejo de datos de diferentes fuentes para
un uso méas comodo y directo ya sea interactiva o visual, para luego limpiarlos, modelarlos y
compartirlos, este método funciona para varios formatos como libros de Excel, datos hibridos
locales y datos de la nube (Microsoft, 2025).
Dashboards

Como una herramienta de gestion la informacion se analiza y luego se muestra de
manera visual usualmente con métricas y datos con el fin de hacer un seguimiento del estado de

una empresa o un proceso especifico (Tudashboard, 2020).



Metodologia de busqueda de la informacion
Para llevar a cabo este analisis, se implement6 una metodologia de 8 pasos que abarca

todo el proceso de pensamiento del cientifico de datos sin embargo en el paso 6 especificamente,
se utilizé el modelo CRISP-DM.

Este modelo es flexible y puede personalizarse facilmente. Por ejemplo, si una
organizacion intenta detectar actividades de blanqueo de dinero, es probable que necesite
analizar grandes cantidades de datos sin un objetivo de modelado especifico. En lugar de realizar
el modelado, el trabajo se centrara en explorar y visualizar datos para descubrir patrones
sospechosos en datos de las ventas. CRISP-DM permite crear un modelo de mineria de datos que
se adapte a necesidades concretas (IBM, 2021).

Figura 1.
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Pasos realizados

Identificar la Iniciativa de Negocio

Se evaluo la situacién de EasyTech.com y se detect6 la necesidad de optimizar las ventas
a través de estrategias de mercado fundamentadas en el andlisis de datos.

Identificar los Stakeholders

El objetivo principal es garantizar que todos los miembros del equipo tengan una
comprension clara del desafio que enfrenta la organizacion, asi como del impacto que este tendra
en su funcionamiento, crecimiento y éxito a largo plazo.

Identificar las Entidades Analiticas

Se determinaron las variables fundamentales para el andlisis, incluyendo aspectos clave
como la satisfaccion al cliente, informacion del producto, los detalles de la compra, con el fin de
obtener una vision integral del comportamiento del consumidor.

Priorizar las Decisiones

Se establecen preguntas clave a responder y las decisiones que generan mayor impacto en
la empresa.

Brainstorm de Variables y Métrica

Se identifican y priorizan variables esenciales para establecer métricas alineadas con los
objetivos del analisis.

Creacion de Métricas y Visualizaciones (scores)

Se crean métricas relevantes y se visualizan a través de scores para evaluar el impacto de
las acciones y resultados obtenidos.

Identificar Recomendaciones

A partir del analisis, se identifican recomendaciones clave para mejorar areas

especificas del negocio.



Sustentacion teorica de la pregunta
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1. Planteamiento del Problema

EasyTech.com una empresa en el comercio electrénico ha percibido un estancamiento en
sus ventas a pesar de su inventario, disponibilidad, variedad de productos e incluso un amplio
inventario de clientes. Como medida de marketing la empresa decide buscar estrategias y
soluciones ante este problema.

Objetivo del problema

Analizar los factores que ocasionan la ralentizacion de las ventas en la empresa, ofrecer
soluciones, estrategias basadas en el analisis de datos que nos permitan identificar de manera
detallada oportunidades de mejora y optimizacién en el proceso de ventas, con el objetivo de
incrementar los ingresos y permitir un crecimiento en el proximo semestre.

2. Stakeholders (Interesados clave)

Tabla 1.
Stakeholders.
Stakeholder Nivel de Tipo de Influencia
Influencia
Directivos Alto Decisiva: Definen la estrategia y
asignan recursos.
Equipo de Ciencia Alto Técnica: Desarrollan modelos
de Datos analiticos
Equipode Tly Alto Operativa: Implementan los
Desarrollo modelos en la plataforma.
Equipo de Servicio Medio Funcional: Usa los datos para

al Cliente mejorar la atencion al cliente.
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Clientes Medio Reactiva: Su comportamiento

genera datos clave para el andlisis.

Fuente: Elaboracion propia.
3.l1dentificar las entidades analiticas

Figura 2
Entidades Analiticas

COMENTARIOS

SATISFACCION

S LA CLIENTE

TIPO // \
TRANSACCION RECOMENDACIONES

INFORMACION DE
,___ PRODUCTO PRECIOS

Fuente: Elaboracion propia.

Este diagrama resalta las interacciones entre clientes, compras, satisfaccion del cliente y

producto, incluyendo los atributos importantes de cada entidad.
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4. Priorizar las decisiones

1. ¢Podria haber una diferencia significativa de compras entre géneros?

Se busca hacer una comparativa entre varios géneros ya sea femenino, masculino u otros,
con la intencién de observar la cantidad de compras realizadas y posibles estrategias.

2. ¢La ubicacion del comprador influye en la cantidad de ventas realizadas?

La pregunta hace referencia a los posibles inconvenientes que presenta la empresa,
debido a la ubicacion de comprador, los distribuidores y repartidores podrian verse altamente
afectados por las distancias requeridas, el transporte de altas cantidades podria verse afectado por
el terreno y clima al ser transitado.

3. ¢Laregularidad de las compras adquiridas se puede ver afectada debido al método de
pago?

En este caso hacemos énfasis en el manejo monetario, los modos de transaccién
existentes han permitido el uso fisico y virtual del dinero, como reaccion la mayor cantidad de
compras son virtuales infortunadamente no todos los medios de pago son aceptados, como
consecuencia varias compras no pueden ser finalizadas.

4. ¢ Al aumentar las ofertas puede crecer la probabilidad de que mas clientes compren el
producto?

La pregunta hace referencia al aumento de ventas y clientes por medio de ofertas
aumentando significativamente las ventas proporcionando una facilidad econdémica a los clientes

NuUevos o0 recurrentes.
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5. Brainstorm de variables y métrica

pago?

1. ¢Podria haber una diferencia significativa de compras entre géneros?
Grafica Compras por Genero

Variable Genero

Variable compras por genero

2. ¢La ubicacion del comprador influye en la cantidad de ventas realizadas?
Grafica compras por ubicacion

Variable compras por ubicacion

Variable Ubicacion

3. ¢Laregularidad de las compras adquiridas se puede ver afectada debido al método de

Grafica metodo de pago
Variable frecuencia compra
Variable método de Pago

4. ¢ Al aumentar las ofertas puede crecer la probabilidad de que mas clientes compren el

producto?

Grafica Compras con y sin descuento
variable compras con descuento
Variable compras sin descuento

Variable producto



6y 7. Creacion de métricas y visualizaciones (scores) - identificar recomendaciones

Figura 3
Compras por géenero
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Fuente: Elaboracion propia.

1) Como podemos ver en la grafica, al hacer un analisis de compras basado en géneros

denominados (femenino, masculino, otros).

Como resultado la mayor cantidad de compras ha sido realizado por parte del género

denominado (otros).
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Recomiendo un tipo de diversificacion en el tema de marketing con el fin de asegurar que

el contenido de las campafias sea inclusivo y atractivo para los tres segmentos de género, que el

contenido visual y textual sea idoneo para todos.



Tabla 2.
Compras por ubicacion

ubicacion Compras_Por_Ubicacion
h 4

Colombia 65160
México 5790
Perd 3510
Venezuela 3230
Argentina 3160
Chile 2970
Panama 2610
Espafia 2570
Total 30000

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 4.
Compras por ubicacion geogréafica

Fuente: Elaboracion propia.

om, @ 2025 Microsoft Corporatic

. @ OpenStreethlap Terms
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2)En relacion con la pregunta se utiliza una tabla comparativa entre ventas y paises, para

una mejor compresion, también hacemos uso de una grafica de mapa mas detallada en base al

pais y productos comprados.
Realizar un analisis de mercado en regiones como Europa que es donde se enfoca la poca
presencia para evaluar la viabilidad de expansion de la empresa EasyTech.com y disefiar

estrategias de marketing donde se ofrezcan promociones y se mejore la logistica de envios para

poder atraer muchos mas clientes

Figura 5.
Frecuencia de Compra por Método

tarjeta débito 2,6
. 'S 2,5
= PSE 35
m
S
= tarjeta crédito 2,5
P
Q) : ‘ 2
= transferencia... 24

PayPal 24
0 2 4

Frecuencia_Compra_Metodo

Fuente: Elaboracion propia.

3) En el siguiente caso se utiliza una grafica de barras con las formas de pago, como
complemento las anteriores graficas se ven afectadas al inspeccionar a detalle

cada método de pago.

Se recomienda incentivar el uso de métodos de pago como el PayPal y las transferencias

gue segun estudios y la visualizacion de la grafica son los de menor frecuencia a través de



17
descuentos y beneficios adicionales como lo seria un tipo de pago mas rapido y efectivo o

bonificaciones a compras futuras

Figura 6.
Compras con descuento/Compras sin descuento

® Compras_Con_Descuento @Compras_Sin_Descuento
o 203
2 300
A
@
OI
c 2
& 200
L)l
o
—
5 100
c
S
0
Computador  PC Gamer Relaj Monitor Kit Garner Teléfono
portatil inteligente Gamer inteligente
preducte

Fuente: Elaboracion propia.

4) En la siguiente grafica se decidié hacer una comparativa entre productos con
descuento y productos sin descuento usando como base cada producto a la venta. al revisar los
productos individualmente podemos observar sus ventas en cada pais y cual fue el método
de pago mas usado.

Recomiendo aumentar las ventas de los PC Gamer enfocandonos en destacar el
rendimiento del producto y realizando paquetes atractivos al publico, para los teléfonos
inteligentes enfocar caracteristicas clave como la cAmara y la bateria y asi

ofrecer mas promociones.

Conclusiones
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Las estrategias basadas en el andlisis de datos han sido herramienta clave para optimizar

las ventas a través del uso de gréaficos analiticos, se identificaron factores determinantes en la
decisién de compra, tales como el género del comprador, la ubicacion geogréfica, el método de
pago y las promociones. Estos elementos permiten a la empresa tomar decisiones clave dirigido a
un mejoramiento en ventas.

Ademas, se nos muestra la importancia de implementar dashboards interactivos y
herramientas de inteligencia de negocios como Power Bl, que facilitan la visualizacion y el
analisis de datos. Como ya se menciona la integracidn de estos recursos habilita la deteccion de
patrones de compra las estrategias comerciales para maximizar el impacto en diferentes
segmentos de clientes.

En conclusidn, el uso de la ciencia de datos en el mercado de electrénicos no solo permite
mejorar la eficiencia operativa, sino que también fortalece la relacion con los clientes al ofrecer
experiencias de compra mas adaptas. La interaccidn de estas estrategias contribuye al
crecimiento sostenible de EasyTech.com, asegurando su competitividad en el mercado y su

imagen comercial.
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