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Resumen

Este informe de profundizacién, utilizara un enfoque de ciencia de datos para realizar
un analisis sobre conjunto de datos donde su objetivo principal es la validacion de la
informacién que contiene, teniendo como meta principal la identificacion de las posibles
causas detras del estancamiento de las ventas de laempresa Easytech. A través del siguiente
analisis, se busca entender los factores que han afectado la disminucién de las ventas, una
vez identificada su causa, proponer las estrategias efectivas de mejora. El analisis permitira
entender la informacion desde diferentes dimensiones lo que nos ayudara a entender los
patrones y tendencias mas relevantes, mediante la utilizacion de diferentes técnicas de
analisis para explorar variables como el comportamiento del consumidor, segmentacion
del mercado, canales mas utilizados y sus ingresos mensuales. Al analizar estos datos, se
espera no solo entender por qué las ventas han caido sino también detectar oportunidades
de mejora que podrian ser aprovechadas para reactivar el interés en los productos o
servicios ofertados por Easytech, donde se puede incluir la identificacion de segmentos de
mercado y la posibilidad de evaluar los impactos de las campafias de marketing ya
ejecutadas. Por ultimo, con base en los resultados obtenidos del analisis, se elaboraran
recomendaciones estratégicas que permitan abordar la causa raiz del problema, las cuales
estaran orientadas al mejoramiento de las ventas y asegurar un crecimiento sostenible para
el futuro. El analisis basado en datos no solo permitira tener una vision clara sobre la
situacion actual de la empresa, sino que va a permitir tomar decisiones informadas y
alineadas de acuerdo con las necesidades del mercado previamente identificadas.

Palabras clave: Clientes, Ventas, Marketing, Analisis, Datos, Producto.

Pregunta orientadora de la busqueda



Easytech es una empresa de comercio electronico cuyo enfoque es la
comercializacion y ventas de productos electrénicos, la cual se enfrenta en el presente a
una disminucion en sus logicas de ventas y posicionamiento comercial. Esta situacion, ha
generado preocupacion entre sus directivos, ya que se han visto afectados los ingresos de
la empresa y su crecimiento.

En la actualidad la empresa cuenta con informacion valiosa de clientes, el cual
proporciond al equipo de ciencia de datos una data de més de 3.000 registros para su
andlisis y validacion.

Desde la ciencia de datos, se pretende realizar un andlisis exhaustivo de la
informacion, abordando, identificando anomalias basadas en el anélisis de datos histdricos
que permitan la comprension de los resultados, donde se puedan identificar
recomendaciones y practicas para revertir la recesién en las ventas e impulsar el
crecimiento de la empresa donde se tratard de dar respuesta a la siguiente pregunta
problema ¢Haciendo uso del analisis de la ciencia de datos es posible determinar que
factores estan fomentando la disminucion de las ventas y cdmo se pueden identificar
estos factores para aplicar un plan de mejora? Al responder esta pregunta, se ayudara a
desarrollar estrategias para tomar decisiones; esto hara que desde el enfoque de ciencia de
datos se permita transformar los desafios en oportunidades y garantizar su mejora continua.



Metodologia de busqueda de la informacion

De acuerdo con el contexto y problematica planteada la metodologia que se utiliz6
para el analisis es la CRISP-DM a través de sus 10 pasos, permitiendo incorporar la
evaluacion y gestion de riesgos en cada fase, lo que le ayuda a identificar posibles
obstaculos desde el principio y mitigarlos de manera proactiva.

Paso 1. Entendimiento del Negocio

En este paso se comprende la problemaética planteada en las preguntas orientadoras
y basadas en la informacion y datos existentes. Desde el inicio se comprenderan los factores
importantes que podrén influir en el resultado del anélisis, donde es necesario determinar
los objetivos y requerimientos para evaluar el contexto y validar los requerimientos que se
necesitan para al final validar su éxito, teniendo en cuenta que esto influird en la solucion
general. (Nifio, s.f.)

Paso 2. Enfoque Analitico

Una vez establecida la problematica es muy necesario identificar sobre que enfoque
analitico se va a trabajar y lo que sera necesario abordar, por lo cual de acuerdo con el
proceso de andlisis se identificd que nuestro enfoque serd descriptivo, ya que permite
analizar las relaciones que se tienen entre los datos entregados y que son similares en las
diferentes tablas.

Este tipo de enfoque proporciona una visién de todos los datos, estableciendo una
base fuerte para andlisis completos y facilita la toma de decisiones segin los datos.
(Cognodata, 2023), asi mismo de una forma acertada se analizard la disminucion de las
ventas y los factores que afectaron dicha problematica.

Paso 3. Requisitos de Datos

La empresa proporcion6 un conjunto de datos que consta de 3000 registros y que
tiene las siguientes caracteristicas Datos de Clientes, Historial de Compras, Interaccion de
Marketing, Satisfaccion del Cliente.

Paso 4. Recopilacion de Datos
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En esta fase se realiza una limpieza de Datos y se comienzan a unir conjuntos de
datos que puedan ser Utiles para los planteamientos de las recomendaciones y prepararlos
para el modelado, hay que tener en cuenta que los datos entregados no muchos pueden
estar completos y es necesario comenzar con un proceso de completar la informacion
faltante o inclusive poder trabajar a prueba y error, cuando no se pasan datos completos y
totalmente diligenciados, demandando siempre el mayor esfuerzo y tiempo del proyecto y
del analisis, aproximadamente se prevé un 75% del tiempo. (Alvarez, 2021)

Se realiz6 un andlisis de la base entregada y se logré identificar que habia muchos
campos en 0 y vacios, datos que no serian tan Gtiles al momento de generar los histogramas,
ya que no traerian informacion y no seria viable analizar los graficos, por este motivo
fueron reemplazados para tener un andlisis mas exacto.

Paso 5. Comprension de los Datos

En esta fase se comienza con la creacién de los modelados de los datos a partir de
la informacion entregada para resolver la problematica inicialmente planteada, en caso de
que se determine que hay poca calidad de informacion de sebe regresar al paso 4.

Paso 6. Preparacion de Datos

Este es paso mas dispendioso, debido a que es importante la transformacion de los
datos para que sea mas facil trabajarlos, es necesario estipular una herramienta que permita
sobrellevar las duplicidades en la informacion y los datos que hacen faltan, para el presente
ejercicio se utilizo la herramienta Excel, donde se transformaron los datos de tal forma que
se logrardn codificar los campos para tener una certeza y mejorar la calidad de la
informacion, asi mismo se encontraron similitudes en mucha de la informacion que
contenia la Data.

Paso 7. Modelado

Al implementar un enfoque descriptivo, se debe implementar modelos
comparativos que realizaran los analistas de Datos, el cual se basara en los datos existentes,
y que las variables que se tomen sean las adecuadas para que se asegure que los modelos
que se construyen funcionen correctamente.
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Implica la construccién y validacién de un modelo que responda a los objetivos del
proyecto utilizando técnicas de modelado seleccionadas y un conjunto de datos preparado
en la fase anterior. A través del disefio, la construccion, la evaluacion, la optimizacion y la
validacion se asegura que el modelo sea preciso, eficiente y capaz de generalizar a nuevos
datos.

Paso 8. Evaluacion del Modelo

En esta fase, se evalua el modelo construido en la fase anterior y se determina si
cumple con los objetivos del proyecto. Implica evaluar el modelo construido en la fase de
modelado, revisar el proceso y el proyecto en general, planificar los siguientes pasos y
presentar los resultados a los interesados. Es importante asegurarse de que el modelo
cumpla con los objetivos del proyecto y sea preciso antes de implementarlo (Mora, 2023).

En esta fase se realiza al final de cada modelado: las respectivas recomendaciones
y puntos de vistas encontrados por el cientifico de datos de acuerdo a lo encontrado en el
analisis y graficas realizadas.

Paso 9. Implementacion

En esta fase importante implementar un modelo de produccion, preparando los
datos necesarios integrandolos con el modelo realizar las respetivas pruebas y validar su
rendimiento, es necesario tener en cuenta que se debe documentar el proceso de
implementacién para que se pueda asegurar que es efectivo y en caso de ser necesario
realizar mejoras para que se garantice la eficiencia en el entorno de produccion.

Paso 10. Retroalimentacion

En esta fase y después de la implementacién, es importante tener en cuenta las
recomendaciones de los analistas de datos y los demas implicados, esto es importante para
la medicién del modelo implementado.

Sustentacion tedrica de la pregunta
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Analizando la metodologia Crisp-DM donde se obtuvieron unos resultados en
cada fase, mencionamos a continuacion los hallazgos correspondientes a cada etapa del
proceso donde se estructurd y analizo de acuerdo con la informacion entregada.

1. Identificar la Iniciativa de Negocio
Planteamiento del problema:

Easytech es una empresa de comercio electronico especializada en la
comercializacion de productos electronicos, el cual estd enfrentando una paralisis en sus
ventas lo que ocasiona que el crecimiento de la empresa sea limitado, Aunque se dispone
de informacion valiosa, no se han logrado determinar las causas ni las estrategias
requeridas para incrementar las ventas y mejorar la fidelizacion de sus clientes.

Objetivo
Buscar las causas posibles de por qué se estan presentando estas anomalias e

identificar las estrategias necesarias que permitan mejorar las ventas.

2. Stakeholders
Tabla 1.Stakeholder y su impacto.

Stakeholder Nivel de  Tipo de interés
influencia

Gerente y Alto Aumento de ventas.

Representante

Compafiia

Area Analisis Datos Alto encargados de analizar la

informacion

Director Mercadeo Alto Optimizacion de campafas

Area Servicio al Medio Satisfaccion del Cliente

Cliente

Area Comercial y Alto Mejorar las ventas

Ventas




Area Tl Medio Garantizar las plataformas
utilizadas por compradores

Fuente: Elaboracion propia.

3. Identificar las entidades analiticas.

llustracion 1. ldentidad de Entidades.

ubicacion

tipo mensaje

metodos de
pago

id cliente —4 canal marketing

fecha compra

o

producto

Fuente: Elaboracion propia.

4. Priorizar las decisiones

Tabla 1. Priorizacion de las decisiones su impacto y justificacion.
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LISTADO IMPACTO JUSTIFICACION
ID CLIENTE- 1 DECISION
CANAL ¢Medir cuales son los canales de marketing de los clientes mas
MARKETING efectivos para realizar compras?
Evaluar la efectividad de los diferentes canales de marketing mas
utilizados.
FECHA 2 DECISION
COMPRA- ¢Cudles son los productos mas vendidos por meses identificando
PRODUCTO. temporadas especificas el afio?
Analizar la fecha de compra y el producto nos ayuda a identificar
que productos se venden mas y en que épocas del afio.
UBICACION- 3 DECISION
TIPO MENSAJE- ¢ Qué tendencia se puede llegar a identificar entre la ubicacion, el
CANA tipo de mensaje y el canal de marketing que expliquen las
MARKETING anomalias en las ventas y permitan optimizar las estrategias de
ventas?
Analizar la relacién entre ubicacion, tipo mensaje y canal de
marketing para identificar una posibilidad de mejora en el
rendimiento de las campafias por paises
TIPO MENSAJE- 4 DECISION:

CANAL DE
MARKETING

1. ;Qué criterios pueden ser los méas utilizados identificando los
canales mas efectivos para transmitir los diferentes tipos de
mensajes y como aplicar la informacién para la asignacion de
estrategias?

Identificar que canales de marketing son mas efectivos para la
transmisién del tipo de mensaje que generen mejores resultados,
permitiendo una mejor asignacion de recursos y un enfoque mas
dirigido.

5. Brainstorm de Variables y Métricas

Tabla 2. Variables y Métricas con su relevancia.

VARIABLES

RELEVANCIA
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1. Canal de Marketing
2.Medicion
3.Cliente

Identificar el canal a través del cual los clientes
realizan mas compras nos permite enfocarnos
estratégicamente en los canales mas efectivos. Esto
facilitara el desarrollo de una estrategia sdlida,
brindandonos la capacidad de medir y controlar los
canales que se utilizan con mayor frecuencia.

Es importante siempre analizar (The Power, 2023)
¢A qué métricas debes prestar atencion para saber
cual de los métodos planteados funcionan mejor?

1.Meses del afio
2. Producto mas vendido
3. Temporadas especificas

De acuerdo con las variables planteadas, se pueden
disefar estrategias de valor efectivas que optimicen
recursos y mejoren las interacciones con el cliente,
utilizando criterios adecuados para medir la
efectividad de los canales basados en datos reales.
Conocer los canales mas efectivos asegura llegar al
cliente objetivo permitiendo estructurar estrategias
de comunicacién més efectivas optimizar recursos
y garantizar que los mensajes sean recibidos
adecuadamente por el cliente ajustandolas en
funcién de los resultados obtenidos.

1. Ubicacion

2. Tipo mensaje

3. canal de Marketing

4. Anomalia Ventas

5. Optimizacién Estrategias

La integracion de andlisis geograficos y datos con
estrategias de marketing para la comprension del
comportamiento de los consumidores esto permite
identificar oportunidades y mejoras en las acciones
al momento de optimizar estrategias.

El utilizar técnicas como analisis de datos
geogréficos, basados en la ubicacién del cliente
permite la personalizacion de los tipos de mensajes
y canales de marketing segin la ubicacion del
cliente. Permitiendo causales en las anomalias de
las ventas

1. Efectividad de canales
2. Tipos de mensajes

3. Asignacion de estrategias

De acuerdo con las variables planteadas, se pueden
disefar estrategias de valor efectivas que optimicen
recursos y mejoren las interacciones con el cliente,
utilizando criterios adecuados para medir la
efectividad de los canales basados en datos reales.
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Conocer los canales mas efectivos asegura llegar al
cliente  objetivo. Estas variables permiten
estructurar estrategias de comunicacién mas
efectivas, optimizar recursos y garantizar que los
mensajes sean recibidos adecuadamente por el
cliente, ajustandolas en funcion de los resultados
obtenidos.

Fuente: Elaboracion propia.

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

llustracion 2. Analisis Id cliente canal de marketing.

6.735.910.000

Recuento de producte por canal_marketing

Recuento de pmdurlu

Ventas por género

Suma de precio

H cion ;:\ ::e web directa r\:le

2674465.000

2.146.765.000
2milM 1.814,680.000
B I
0 milM
o M F

Fuente: Elaboracion propia.

270
Total Cliente
Ventas por metodo de Pago
606 605 598 597 594 Todas e

Mes id_cliente \u’entas totales Id Clients yemas Totales
Junio 224 18.900.000 116 24
mayo 131 17.750.000 134 ‘ 22
naviembre 69 16.720.000 245 22
diciemiore 5 16,610,000 208 ‘ 2
septiembre 241 16.610.000 2 20
marzo 54 15.850.000 Total | 100
enero 9 15.100.000
octubre 38 15.015.000
agosto 177 14,685,000
naviembre A 14.410.000
Total 6.725.910.000

Recomendacién: este Analisis permite evidenciar que de acuerdo a las ventas que se

presentaron el canal de Marketing méas utilizado por los clientes es a través de

notificaciones Push, asi mismo se observa una concentracion de compras en pocos clientes

donde es necesario disefiar una estrategia para la diversificacion los clientes, por ultimo se

nota una gran diversidad de ventas en los generos, lo cual podrd ayudar para adaptar
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estrategias de marketing especifica para cada segmento, teniendo en cuenta: que lo que no
se mide no se puede mejorar. (Drucker, 2024)

llustracion 3. Analisis de fecha de compra y producto.

Productos Vendidos por Mes

Mes @enero @ febrero ®marzo ®abril ®mayo ®junic ®julic ®agosto ® septiembre ® octt

ﬂ - ﬂ = - - 6.735.910.000 ... ..

400 -
Suma de precio

_compra

Ventas por Canal de Marketing

5 S

15 il 1408255000 1402810000 1374475000

Suma de precio

Bl

Computador it Gamer Moritor Gamer PC Gamer Reig inteligents Teléfono 0,0 mil M
portit nt

producta

Ventas por mes y .?

07 milM

£39.650.000

555,550,000

519,500,000 T 05milM

Mes

Fuente: elaboracion propia.

Recomendacion: disefiar una estrategia de ventas basadas en los meses de menos compra
mediante los diferentes canales de marketing con la posibilidad de aplicar descuentos a
productos especificos para aumentar su venta, asi mismo seguir fomentando mediante el
canal de Web directa las estrategias de promocion y marketing aplicando promociones a

diversos productos teniendo en cuenta que el canal de méas venta es género.

[lustracion 4 Analisis de ubicacion, tipo mensaje y canal de marketing
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Productos Vendidos por Mes

Mes ®znero ®febrero @marzo ®abril ®mayo ®junic @julio @ agosto @ septiembre ®octubre ® noviembre @diciembre

N 6.735.910.000 ... ..

Suma de precio

Ventas por Canal de Marketing

1402810000 1374415000

00 . 271 700
329.370.000 . )
I I I }
notificacion push redes sociale: emai

Suma de precio

Computador Kt Gamer Monitor Gamer PC Gamer Relc] inteligente
portit gent s publicidad web
producta canal_marketing
gy
Ventas por mes y e
®Recuento de ubicacién ® Suma de precio
07 milM
g 248 251 252 245 2 253 =
. P 2 252 25 a7 5 e _ o
2 225 __ * - 253 675,675.000 242 .
= 639.650.000 5
5 200 sEmim &
H = 563.145.000 e
E o
§ 10 H
E . &
5 518.760.000 0,5 mil M
@

Fuente: Elaboracion propia.
Recomendacion: se puede observar que el realizar la combinacién de ubicacion y canal
de marketing es una base principal para el disefio de una estrategia de marketing sélida que
ayudard a generar mas ventas, asi mismo permite analizar qué tipo de mensaje se esta
utilizando con mayor frecuencia en cada ubicacion. Estas estrategias se pueden centrar en
paises como Colombiay México el cuales son los paises con mas registro de ventas totales.
Los canales de marketing mas efectivos en total son los email y notificacion push
teniendo en cuenta que esto puede variar segun su ubicacion, pero se pueden tomar como
base inicial para el enfoque de distribucién y propagacion de la estrategia disefiada (Scott,
2024).

[lustracion 5. Andlisis tipo mensaje y canal de marketing.



Tipo de mensaje por Canal

canal_marketing @email ® notificacion push ® publicidad web

200
@
®
2
& 150
o 10mi M
3 g 1omiM 254,980,000
g 2
= 100 Py
A 3 320310.000
@
2 E 05miM
: 5 S
2 a 267.885.000
S
&
0
00 mil M
canal marketing @cma
C Garr
o
S Computador portatil
2
= o alEfmm i .
g g Terono meigente
g 3
H g [

Fuente: Elaboracion propia.

canal_marketing ®email ® notificacion
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Ventas por Metodo de Pago y canal de Marketing
edes soc web di

push @publicidad web ® redes ales

244,380.000

257.935.000

259.455.000 234.930.000

297.935.000

258.490.000 233.825.000

280.950.000

278.740.000
251.235.000 338.580.000

2T 225,155,000

PayPal tarjeta débito
métade_pago

fetacrédito transferencia en
Ventas totales por Producto y Canal de Marketing

@ notificacién push @ publicidad web @ redes sociales @ web directa

640.320.000

384.300.000

174,150,000 141,150,000

104.310.000

101.970.000

102510.000 85.425,000

38/605.000 35.280.000

31.080.000

Recomendacién: de acuerdo con el analisis realizado podemos evidenciar que de acuerdo
con el tipo de mensaje y canal de marketing donde el mas destacado es la notificacion push

y el canal con mayores ingresos generado es: Promocién, seguido por Recordatorio

visualizamos que estos tipos de mensajes incentivan a los clientes a realizar sus compras y

son los més efectivos para el aumento de las ventas. Por lo que es necesario, disefiar una

estrategia potencial enfocado en estas dos variables, teniendo en cuenta que esto pude

influir significativamente en el comportamiento de compra del cliente, una estrategia bien

estructurada que consideré estas variables puede resultar en un crecimiento notable en las

ventas. (Brenner, 2021)

Conclusiones.
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El proceso de la ciencia de datos ayuda a realizar una segmentacion mas precisa y
detallada permitiendo realizar un cruce en las diferentes variables de informacion.
Mediante la ciencia de datos es posible realizar analisis para diferentes areas donde podran
identificar canales mas efectivos y tener un enfoque que les ayude a marcar una meta
definida.

Los anélisis mediante pronosticos permiten a las diferentes empresas anticiparse en
estrategias con enfoques puntuales y precisos. Contar con una base solida de informacién
y anélisis de datos, permitird conocer de manera mas exacta la personalizacion de
estrategias que se puedan ajustar a publico o para cada segmento teniendo un alto nivel de
efectividad.
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