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Resumen

En este trabajo se va a encontrar una aplicacion préactica de la metodologia del
analisis de datos de una empresa del sector electronico que tiene la problemética
orientada en los siguientes temas: Definicion del problema ya que la organizaciéon ha
identificado una alta pérdida de clientes y estrategias que permitan la retencién de los
clientes. Recoger datos relevantes que permiten identificar el historial de compras por
cliente, comportamiento en cada uno de los sitios web, encuestas o comentarios de
satisfaccion del cliente con los productos. Recopilacion de datos que permiten analizar
y tener estrategias que permitan hacer que la organizacién mejore en cada una de sus
falencias. utilizar herramientas como Power Bl para crear Dashboards que permiten
visualizar datos recopilados y asi facilitar la toma de decisiones. Se utilizara la
herramienta de ciencia de datos que nos permiten recopilar informacién para determinar
y comprender el porqué de la pérdida de clientes, teniendo toda esta informacion
permite que se puedan desarrollar estrategias mucho mas efectivas para mejorar la

retencion de los clientes de esta organizacion.



1. Pregunta orientadora de la busqueda

La ciencia de datos es aquella que permite determinar estrategias de mercado
mediante analisis de datos de clientes, productos y preferencia.

Esta base de datos permite:

Segmentacion de clientes: La empresa puede determinar la division de sus
clientes en diferentes segmentos segun la preferencia del producto, cada uno de sus
habitos de compra y el nivel de fidelizacién.

Prediccion de comportamiento del cliente: aplicar modelos que permitan
identificar que clientes son los que estan siempre adquiriendo compras, los que estan a
punto de no adquirir mas compras, con este tipo de informacién la empresa puede
tomar medidas preventivas como descuentos o programas de fidelizacion.

Optimizacién de publicidad: El analisis de datos permite evaluar como se
comportan cada uno de los canales de marketing que utiliza la organizacion (redes
sociales, email, marketing, etc.) esto permite generar inversion en los medios mas
utilizados por las personas.

Experiencia del cliente: En medio de las compras sugerir productos que permitan
al cliente poder visualizar y comprar.

Optimizacion de precios: utilizar los diferentes modelos como la demanda y
competencia, permitiendo a la empresa implementar precios que sean adaptados por
los clientes.

La ciencia de datos permite a las diferentes organizaciones desarrollar cada una
de sus estrategias, permitiendo mejorar sus campanas, determinar comportamientos,
aumentar mas la inversion en publicidad y lo mas importante permite determinar en
como mejorar las experiencias de cada uno de los clientes, ser competitiva y aumentar
sus ingresos.

Por lo anterior, se plantea la siguiente pregunta ¢ De qué manera la ciencia de
datos puede ayudar a desarrollar estrategias de mercadeo mas efectivas y optimizadas

en la empresa easytech.com?



2. Metodologia de la Ciencia de Datos.

2.1. Metodologia.

La ciencia de los datos es una aglomeracion de gestidn y tecnologia de la
informacion. El proposito de los cientificos de datos no solo se limita al
procesamiento estadistico de datos, sino también a la gestion y
comunicacion de los datos para ayudar a las compafiias a tomar mejores
decisiones (Dashboard, 2025).

Esta metodologia tiene como objetivo principal organizar, resumir e

interpretar datos para asi obtener ideas claras y precisas a la hora de tomar

decisiones, entender cada una de la estructura de cada uno de los datos, identificar

valores o inconsistencias, proporcionar informacién atil para la toma de decisiones

ante una situacion.

Este enfoque se basa en un proceso repetitivo para problemas usando datos:

Planteamiento del problema.

Objetivo: Definir claramente el problema.

Comprension de los datos.

Objetivo: Recolectar y analizar los datos.

Transformacion de datos.

Objetivo: Preparar los datos para el andlisis.

Analisis.

Objetivo: Andlisis para desarrollar maneras de dar solucion a un problema.
mejora continua.

Objetivo: Estrategias que permiten mejorar y aumentar su rendimiento.
(Beecrowd, 2025)

2.2. Entendimiento del Negocio

“Tener esta comprension se coloca al comienzo de la metodologia porque

obtener claridad sobre el problema a resolver, permite determinar qué datos se

utilizaran para responder la pregunta central” (Chapman, 2000, p. 16). Esto permite

identificar una comprension muy clara de comprender y entender muy a fondo el



problema de la empresa para determinar qué datos son los que son mas relevantes y

asi obtener respuestas claras y precisas que permite tomar decisiones.

2.3. Enfoque Analitico.

El analisis descriptivo examina los datos para obtener informacién sobre lo que

ha ocurrido u ocurre en el entorno de datos. Se caracteriza por las

visualizaciones de datos, como los graficos circulares, de barras o lineas, las

tablas o las narraciones generadas. (Amazon, 2025)

Permite resumir datos que permiten comprender e identificar tendencias para
visualizar cada uno de los datos en Orden, graficos de barras, lineas y circulares para
determinar andlisis y lo mas importante esto facilita a las empresas a determinar su
situacion actual, que permite identificar cada uno de sus problemas, oportunidades y

disefar estrategias de mejora efectivas.

2.4. Requisitos de Datos.

“Esto incluye identificar el contenido, los formatos y las fuentes de datos
necesarios para la recopilacién de datos inicial” (Chapman, 2000, p. 20), por lo que es
importante pensar con anticipacion en las necesidades de las etapas posteriores. Su
propésito principal, es determinar qué datos son necesarios para llevar a cabo un

analisis muy eficaz y asi responder la pregunta del problema planteado.

2.5. Recopilacion de Datos

Se debe realizar una recopilacion de datos inicial, con estos, “el cientifico de
datos realiza una evaluacion para determinar si tienen o no lo que necesitan. En esta
fase, se revisan los requisitos de datos y se toman decisiones sobre si la recopilacién
requiere 0 no mas o menos datos” (Fayyad, 1996). En esta etapa la ciencia de datos
tiene como objetivo recolectar y evaluar datos para determinar analisis adecuados,
garantizando También que los datos sean Utiles y confiables para desarrollar modelos y

asi obtener estrategias.
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2.6. COMPRENSION DE DATOS

Los histogramas son una buena manera de “comprender como se distribuyen los
valores o una variable, y qué tipo de preparacion de datos puede ser necesaria para
gue la variable sea més util en un modelo” (Friedman, 2009, p. 32). Los histogramas
ayudan a comprender aliin mas mejor los datos antes de aplicar cada uno de los
modelos analiticos, asegurando que todo esté bien estructurado y listo para tener

andlisis demasiado efectivos.

2.7. Preparacion de Datos

Una caracteristica es un rasgo que puede ayudar a resolver un problema. Las
caracteristicas dentro de los “datos son importantes para los modelos predictivos e
influirdn en los resultados que desea lograr” (Chapman, 2000, p. 12). Determinar las
caracteristicas es una clave fundamental para que todo salga de la mejor manera que

permita obtener datos precisos y confiables.

2.8. Power Bl

Es un software de inteligencia de negocios que permite recolectar, analizar y
visualizar datos dentro de una empresa. Su interfaz es intuitiva y amigable para
los usuarios que necesitan combinar, modelar y compartir datos provenientes de
diversas fuentes, como CRM, Excel y Google Analiticas, mediante paneles,
gréficos y tablas (Power Bl, 2014).

2.9. Implementacion.

“Dependiendo del propésito del modelo, se puede implementar a un grupo
limitado de usuarios o en un entorno de prueba, para generar confianza en la aplicacion
del resultado para su uso en todos los ambitos” (Rusell, 2020). Determinar soluciones
claras y precisas que permitan determinar donde esté el problema, que se puede hacer,

como se debe hacer y con qué fin se logra.
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2.10. Anadlisis de Datos.

“El andlisis de datos es el estudio exhaustivo de un conjunto de informacién cuyo
objetivo es obtener conclusiones que permitan a una empresa o entidad tomar una
decisién” (Lopez, 2020, p. 13). Un andlisis de datos es demasiado fundamental dentro
de una organizacion ya que esto permite adquirir conocimientos claros y precisos de
donde esté fallando una organizacion para asi tomar decisiones y estrategias que

permitan la mejora en un problema determinado o encontrado.

3. Sustentacion Tedrica de la Pregunta
3.1. Contexto

La empresa de comercio electrénico EasyTech.com destinada a la venta de
productos electronicos y tecnoldgicos con mas de diez afios en el mercado que ha
tenido un crecimiento constante, presenta una problematica que viene desde los Ultimos
meses notando que han bajado sus ventas y que vienen presentando también la
perdida de los clientes.

El objetivo principal es brindar soluciones especificas que permitan identificar y
analizar las causas de la pérdida de clientes o proponer estrategias que permitan
retener los clientes.

3.2. |dentificar a los Stakeholders

Dentro de esta organizacion electrénica dentro de la problematica las personas
gue se pueden ver afectadas son:

o Atencion al cliente: él volumen de quejas, cuando el cliente no se
siente satisfecho con el servicio prestado, quieren resolver rapidamente todo tipo
de problemas para evitar la pérdida de clientes.

o Equipo de ventas: la pérdida de clientes afecta claramente cada
uno de sus objetivos de ventas. Ellos quieren comprender y ajustar estrategias

gue permitan retener a los clientes.
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o Gerente o directivos: la pérdida de clientes afectaria o llevaria
muy rapidamente a reducir en los ingresos de la organizacion, ellos buscan
informacién que les permita saber el por qué los clientes se estan yendo para
tomar decisiones o estrategias que permitan retener clientes

° Finanzas: la disminucién de clientes afecta directamente los
ingresos o propositos que se tienen proyectados dentro de la organizacion, lo
gue implica un impacto en cada uno de los presupuestos y planificacion
financiera de la empresa, ellos se reldinen con el grupo de gerentes para apoyar

las decisiones o estrategias respecto a la retencion de clientes.

4. |dentificar las Entidades Analiticas.

Figura 1.
Entidades Analiticas.

UBICACION

CANTIDAD DE COMPRAS

PRODUCTO

/

SATISFACCION DEL
CLIENTE

GENERO

13

DESCUENTO

COMENTARIOS

CANAL DE MARKETING

Fuente: Elaboracién propia.
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5. Priorizar las Decisiones

Analizar la ubicacion, producto, género y canal de marketing dentro de las
compras generadas, que satisfaccién tienen los clientes por el servicio prestado y los
productos ya adquiridos. Tener en cuenta que en el momento de adquirir un producto ya
se puede tener una idea clara de que si fue satisfactorio ese producto y dar una opinién
gue permite a la organizacién entrar en analisis para mejorar.

Ubicacion, canal de marketing, producto y comentarios. Tener una idea clara de
gue pais esta presentando y que producto se esta adquiriendo mas, porque canal estan
teniendo mas ingreso los clientes y que tipo de comentarios estan generando para
tomar medidas claras y precisas que permitan contribuir con el aumento de los clientes.

Analizar la ubicacién y producto estos nos permiten determinar que producto
esta adquiriendo el cliente, permite también tener una idea mas Clara de que es
exactamente lo que esta buscando el cliente.

Ubicacion, producto canal marketing y producto, analizar en que pais, que medio
se estan generando las compras y que medio esta siendo utilizado mas para conocer
sobre el producto, para determinar medidas que permitan contribuir el aumento y no

perdida de clientes.

6. Creacion de Métricas y Visualizaciones (scores)
Gréfica 1.

Producto Ubicacién Canal de Marketing y Género.
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Recuento de producto por Mes Computador portatil

Kit Gamer

B Monitor Gamer
PC Gamer
Reloj inteligente

Teléfono inteligente

-. --- lIl ubicacion

Recuento de producto

Ménco

Recuento de producto por canal_marketing
Recuento de producto por género

género

notificacion push

Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede analizar en la imagen anterior muestra que las ventas del
producto Monitor Gamer en la ciudad de México han tenido variaciones a lo largo del
afo. En algunos meses, se observd un incremento positivo en las ventas, mientras
gue en tres meses consecutivos estas fueron relativamente bajas.

A pesar de las variaciones, el canal de marketing utilizado por la organizaciéon
ha demostrado un alto rendimiento, favoreciendo mas la comercializacion es este
producto. Ademas, se puede destacar que el Monitor Gamer e también se puede
analizar que el Monitor Gamer es uno de los productos mas preferidos por el género
masculino.

Recomendaciones:
e Realizar para México una estrategia de publicidad por medio de redes sociales,

correo electrénico y anuncios dentro de los diferentes buscadores.
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e Ofrecer descuentos especiales que permitan aumentar el interés del producto e
incrementar el flujo de clientes.

Gréfica 2.
Ubicacién, Canal De Marketing, Producto Y Comentarios.

Promedio de puntaje_satisfacciéon por ubicacién y ubicacién Y B2 ---
ubicacién © Venezuela @ Perd ®Espafia ® Chile @ Colombia ® Panama @ Argentina & México

canal_marketing producto

0O i B Computador portatil
] Kit Gamer

] notificacién push O oG

Il redes sociales [ Reloj inteligente

[C] web directa [ Teléfono inteligente

Recuento de comentario por comentario
Buen product Excelente tenda

Fuente: Elaboracion propia.
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El analisis de la imagen anterior muestra que Venezuela, Panama y Chile son
los paises donde el computador portatil tiene mayor visualizacién por las redes sociales
e incremento en ventas. Las redes sociales han sido una base muy fundamental para la
comercializacion de este producto, ya que ha generado comentarios positivos y
recomendaciones sugiriendo integrar nuevos productos que permiten la integracion de
nuevos clientes.

Recomendaciones:
¢ Incluir dentro de cada una de las plataformas utilizadas mas productos que

permitan generar nuevas ventas y atraccion de nuevos clientes.

. Realizar variaciones en la plataforma de productos para asi evitar la
insatisfaccion de los clientes, teniendo en cuenta las recomendaciones o
comentarios, esto contribuiria muchisimo a generar mas interes de los clientes
dentro de las plataformas.

Gréfica 2.
Ubicacion-producto.

ubicacion @ @ ¢ @ t ® £ @

AMERICA DEL NORTE

EUROPA
°(’ “‘, AFRICA
S’
4 N\
( [
AMERICA DEL SUR
- © 2028 TomTom. © 2025 Mcroscf Corporaton DoeriSueeNias Jerrs

producto
Computador portatil
Kit Gamer
Monitor Gamer

PC

Gamer
Reloj inteligente

B Teléfono inteligente
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Fuente: Elaboracién propia.

El telefono inteligente para los clientes ha tenido un muy buen
acogimiento en la mayoria de los paises mencionados. Sin embargo, en Panama
hay una gran preocupacion ya que este producto no ha sido acogido por los
clientes de la mejor manera.

Recomendaciones:

o Implementar estrategias de publicidad por redes sociales y en la web que
permitan aumentar mas la visibilidad de este producto.

e Generar encuestas dirigidas a clientes que hayan visitado o que hayan realizado
compras anteriores por la plataforma, para identificar las razones del porque el
bajo nivel de ventas que se estan presentando en Panama.

. Analizar los mensajes de satisfaccion de los clientes para comprender y analizar

porque no estan visitando las plataformas y tomar medidas que permitan evitar
la perdida de clientes.

Gréfica 3.
Ubicacion, Producto Canal Marketing y Producto.

ubicacion
producto

Computador portatil
Kit Gamer
Hl rMonitor Gamer
Reloj inteligente

Teléfono imeligente
Recuento de producto por canal_marketing

Recuento de producto por Mes

Recuento de producto

Fuente: Elaboracion propia.
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Se puede analizar que el Monitor Gamer en Colombia, ha tenido un comportamiento
variado en ventas. Durante dos meses se puede ver que se registraron buenos resultados,
mientras que en un mes las ventas fueron excesivamente bajas .En los demas meses, las
ventas han estado estables.

Se puede concluir que los clientes han conocido este producto por medio de redes
sociales.

Recomendaciones:

¢ Analizar muy a fondo las ventas de Monitor Gamer,ya que esto representa una

gran preocupacion para la organizacion y la perdida de clientes.

o Fortalecer las estrategias de publicidad por medio de correo electronico, redes

sociales y anuncios en cada uno de los buscadores.

e Implementar promociones donde los meses en ventas fueron bajos.

e Ofrecer descuentos que permitan la atraccion y el interes de los clientes.

7. Conclusiones.
A traves de cada uno de los analisis de datos se pudo identificar cada uno de los
comportamientos comunes en los clientes y los que se han alejado de la empresa, ya
sea por que hay insatisfaccion en los productos adquiridos, precios o falta de mas
atencion hacia los clientes.

El uso de analisis es muy fundamental ya que permite a la empresa comprender
mejor a sus clientes, identificar sus falencias, predecir de manera adecuada sus bajas y
disefiar estrategias muy efectivas que permitan mejorar la fidelizacion de los clientes.

Con datos mucho mas detallados la organizacién puede crear diferentes campafias
de marketing que se puedan alinear con las preferencias de cada uno de los clientes asi
generando la relevancia y efectividad.

El analisis de datos es uno de los recursos muy fundamentales a la hora de
presentar una problematica de perdida y retencion de clientes dentro de una organizacion

permitiendo identificar claramente las dificultades para proponer estrategias de mejoras.
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