Universidad del

Rosario

Escuela de Administracion
Escuela de Ingenieria Ciencia y Tecnologia

Maestria en Business Analytics

Anadlisis y estructuracion de clientes para una empresa del sector logistico. Caso Italian
Shipping Cargo

Presentado por:

Sergio Andrés Orjuela Torres — Bianca Johanna Ordofiez Lugo

Bajo la direccion de:

Jeison Pinilla

Bogota, D.C. 20 de mayo de 2023



fg*“i
% A%-
Umver5|dad del

Rosario

Escuela de Administracion
Escuela de Ingenieria Ciencia y Tecnologia

Analisis y estructuracion de clientes para una empresa del sector logistico. Caso Italian
Shipping Cargo

Tipo de trabajo (Trabajo de Grado).

Autores.
Sergio Andrés Orjuela Torres — Bianca Johanna Ordofiez Lugo

Tutor
Jeison Pinilla

Programa
Maestria en Business Analytics

17 de junio de 2023

Bogota, Colombia



Contenido

Declaracion de originalidad y autonomia .........ccccceeveiieieeie s 6
LiSta de taDIAS. ....cveeiee e 9
ADIEVIBIUIES ...ttt ettt st nne s 10
(€] (157 ¢ o OSSPSR 11
RESUMIBN ... 14
Palabras ClAVE .........cooiiieiee s 14
ADSITACT ... e et 15
KBYWOITS ...t 15
ISR [ 411 70T L1 ToTox o] ST 16
2. ODJELIVOS ..ttt 18
2.1, ODJEtiVo GENETAl .....c.ooviiiiiiiie e 18
2.2.  ODJetivos ESPECITICOS......cviiriirieieierieiees e 18
TR N [ ol SRR 19
4. MEtOUOIOGIA .. e e 20
S T O (0] oo =10 - H USRS U RV OUR PSPPI 22
6.  Descripcion de la Situacion organizacional donde se realizara el proyecto
(Contexto) 23
7. Descripcidn de la situacion estudio de caso y/o problematica empresarial y
método y/o estrategia a aplicar para SU SOIUCION ..........cccveveieveiiiiie e 25
8. Comprension del NEGOCIO. ........ccrieiririiee e 28
8.1.  APIICACION CANVAS.......eiuiieiiiiiiieieeie et 29
T O = 0] o] T o - WSS 29
ST T [0 Tox o] S 30
8.3 BASES ..ttt re e ree s 30
8.4, HIPOTESIS ..ottt bbbt 30
TR o1 (0] (- ST R PRSP 30
TG T ol of ] 1= USSR 31
BT, KPIS e 31

8.8. Propuesta de ValOr .........ccooiiiiiiiiiiiiee e 31



TR R 1= ST o SR 31
8.10.  IMPACTO ....uieiiiii et 32
9.  Descripcion de las fuentes de informacion ............c.ccccveveiieene e veese e, 33
10.  Comprension de [0S datos. .......ccceevveieerieiiieie e 34
10.1. Analisis de tipos de datos estructurados:.........cccevervevvereeieeseerieseenes 34
10.2. Preparacion de 10S datosS ..........ccccvveveiiiiieiie e 36

10.3. Limpieza de datos ¢como es el entendimiento y el tratamiento de los datos de
parte de las personas que 10S Manipulan?...........ccoovieiieie s 37

10.4. Analisis descriptivo de los datos ¢Cantidad de filas y columnas? ;Qué
numero de periodos, afios y meses tiene? ;Qué métricas de analisis tiene la empresa?...37

10.4. 1. ClHENTES: oiiteiiieiieieieie ettt 37
10.4.2.  OPEIACIONES: ...vecvveiveeitreeeeeesteete s e ste e staeste e sraesteeeesraesaeanaesneenas 38
10.4.3. SHCEX: ..ottt 38
11. Descripcion de las alternativas, estrategias y/o acciones que se toman en el
analisis de la solucion a la probleMALICA...........ccoceiiiiiiiic 39

11.1. Estrategias para dar solucion a las diferentes problematicas de la empresa
39

11.2. Preparacion de los datos y proceso de modelamiento a implementar...40

11.2.1.  Analisis descriptivo N0 SUPErvisado ...........ccccceeveevveieseeseeriesneene 41
11.2.2. Normalizacion y escalacion de [0S datos: ...........ccccerererenerniennnns 44
11.2.3. Desarrollo de K-MEaNS .......cccceuvieerieesieneeie e eie e 52
11.2.4. Andlisis e interpretacion de 10S CIUSEErS.........cccccvevveveiiececiecee, 58
11.2.5. Entrenamiento del modelo KMeans..........ccccovvvvevvevesieeneene s 59
11.2.6. Descriptivos y caracteristicas de los diferentes clusters.................. 60
11.3. .DASND0AITS .....covveiiieiie s 79
11.3.1. Dashboard Comercial ...........ccccevrriiiniiiieiiceeee e 80
11.3.2. Dashboard gerencial ............ccccooveiiiiiiiiiice e 85
11.3.3. FUNNEI 08 VENLAS .....eevreie e 87
11.4. Conclusiones de 10s Dashboards: ...........ccocereienieinnieie e 88
12. Plany recomendaciones de implementacion y aplicacion.......................... 90
12.1. RECOMENAACIONES: ......eiuiiiieneeeiie sttt sttt st 90

12.1.1. EStruCturaCion de A0S ........uuueeeereeeereeeeeeeeeeeereneneenenennenenennnenesenennnnes 90



12.0.2.  ProCeAIMIENTOS. ..ottt e e e e e e e et eeeeeaeeeeaans 90

12.1.3. Almacenamiento de la informacion............ccccoveveveieiennie s, 90
12.1.4. Capacitacion al personal ..o 91
12.2. Implementacion de la alternativa: ..........cccoceevevvevniieve e 91
12.2.1. Personal involucrado y responsabilidades: ............ccccceeveevveviennnnee. 92
12.2.2. Momento y lugar de implementacion: ............ccccvvereinenenninncnnns 92
12.2.3. Resultado a 0btener:..........cooveiiiiiiic 92
12.2.4. Medicion del éXit0 0 fracas0:.......cccuvereieiiininiisie e 93

13, CONCIUSIONES ..ottt eas 94

Referencias bibliografiCas...........ccooviiiiciiie e 96



Declaracion de originalidad y autonomia

Declaro(amos) bajo la gravedad del juramento, que he(mos) escrito el presente Proyecto
Aplicado Empresarial (PAE), en la propuesta de solucién a una problematica en el campo de
conocimientos del programa de Maestria por mi(nuestra) propia cuenta y que, por lo tanto, su
contenido es original.

Declaro(amos) que he(mos) indicado clara y precisamente todas las fuentes directas e
indirectas de informacion y que este PAE no ha sido entregado a ninguna otra institucion con fines

de calificacion o publicacion.

-

\ \ .
1

(e k‘(\(d’j OORR

BIANCA JOHANNA ORDONEZ

o

SERGIO ANDRES ORJUELA TORRES

Firmado en Bogota, D.C. el 20 de mayo de 2023



Declaracién de exoneracion de responsabilidad

Declaro(amos) bajo la gravedad del juramento, que he(mos) escrito el presente Proyecto
Aplicado Empresarial (PAE), en la propuesta de solucién a una problematica en el campo de
conocimientos del programa de Maestria por mi(nuestra) propia cuenta y que, por lo tanto, su
contenido es original.

Declaro(amos) que he(mos) indicado clara y precisamente todas las fuentes directas e
indirectas de informacion y que este PAE no ha sido entregado a ninguna otra institucion con fines

de calificacion o publicacion.

[ (
\ N i

& Sic 'c{\\(ﬁ't'j ORCN

BIANCA JOHANNA ORDONEZ

L

SERGIO ANDRES ORJUELA TORRES
Firmado en Bogota, D.C. el 20 de mayo de 2023



Lista de Graficas

Gréafica 1 Descripcion bases de datos SHHCEX ......cccccvvveiieiicic e 36
Gréafica 2 Explicacion funnel de VENLas .........cccccvveeieiie i 39
Gréafica 3 Modelo de analitiCa........ccoovreririiiiieieee e 40
Grafica 4 Analisis de NiStOgramas ..........ccevveiiiieiieeie e 45
Gréafica 5 distribuCion de datoS ........ccoveiiieiiiieieee e 46
Gréfica 6 Variabilidad de 10S datos...........cccveveieiieieieiece e 48
Gréfica 7 Correlacion scatther_MatriX........ccocvecvevvererevese e 50
Gréafica 8 Mapa de Calor.........cooiiiiiiii e 51
Grafica 9 MEtodo del COUD .....cuveieieiee e 53
Gréfica 10 INdice de 1a SHUBLA ..........c..cvvveeeerceeeeeeeeee e, 54
Gréfica 11 Prueba de coeficiente de SHUELa..........coeveeiiieiciii e 55
Grafica 12 Graficot SNE 2D ......ccoooiieieiececeeee e 56
Grafica 13 GrafiCa 3D ......ccccviieieeiece et 57
Gréafica 14 FOrmula K-MEANS ........coveiierieiieieseeeeieese e 59
Gréfica 15 Dashboard comercial ............ccooviviieieicic e 81
Gréfica 16 Filtros dashboard comercial............cccccevevieieiiiiececeee e 82
Gréfica 17 Gréafico de anillos dashboard comercial.............cccocoveiiiiiiiiiiienen, 82
Gréfica 18 Referencias de datos ...........cooeieiiiieieieie e 83
Gréafica 19 GrafiCo de DAITaS.........cocvvveieieiesieieee e 83
Gréafica 20 Tabla de CHIENTES .........ooveieiiieee e 84
Gréfica 21 Filtros dashboard gerencial ..............cccoovveiiiiiiicie e, 86
Gréfica 22 Gréaficos de anillos dashboard gerencial ..., 86
Gréfica 23 Etiquetas de datos dashboard gerencial .............cccccoeiieiiiiiicieee, 87
Gréfica 24 Graficos dashboard gerencial..............ccooeoeiiiiiiiecc i, 87

Grafica 25 FUNNEL A& VENLAS ...t 88



Lista de tablas
Tabla 1 Valores de COrrelaCion ..........ccccoiiiiiinieieiese e e 51
Tabla 3 CaracteristiCas CIUSLEr L ........cccoiiiiiiiieiee e 60
Tabla 4 CaracteristiCas CIUSIEN 2 .........ccviiiiiiiieieiee e 62
Tabla 5 CaracteristiCas CIUSIEr 3 .........coiiiiiiiiieiee e 65
Tabla 6 CaracteristiCas CIUSIEN 4 .........cccooiiiiieieieee e 67
Tabla 7 CaracteristiCas CIUSLEr 5 ........cccviiiiiiiieiee e 70
Tabla 8 CaracteristiCas CIUSLEN 6 .........cccoiiiiiieieieie e 72
Tabla 9 CaracteriStiCas CIUSIEN 7 ........cooviiiiiieieiee e 74

Tabla 10 CaracteriStiCas CIUSTEL 8 .......veeeeeeeee e 76


file:///C:/Users/rrodriguez/OneDrive%20-%20Vision%20&%20Marketing%20S.A.S/Documents/SERGIO/python/OrjuelaTorres-SergioAndres-2023.docx%23_Toc140674651
file:///C:/Users/rrodriguez/OneDrive%20-%20Vision%20&%20Marketing%20S.A.S/Documents/SERGIO/python/OrjuelaTorres-SergioAndres-2023.docx%23_Toc140674652

10

Abreviaturas

SIICEX Sistema de Informacion Arancelaria Via Internet, el cual contiene

Estadisticas de Comercio actualizadas, con datos de comercio mensual desde 2007.

FOB El Incoterm Free On Board, que se traduce como ‘franco a bordo’ se
utiliza exclusivamente para transporte maritimo o fluvial. Con este término comercial
internacional: EI vendedor entrega la mercancia en el puerto de embarque y asume los costos de

tramites aduaneros de exportacion y licencias de exportacion.
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Glosario

Canvas: El Business Model Canvas, o lienzo de modelo de negocio, es una
herramienta que permite describir y visualizar de manera holistica el modelo de negocio de una
empresa. Se representa en un lienzo dividido en diferentes blogues que representan los elementos
clave del negocio, como segmentos de clientes, propuesta de valor, canales de distribucion,
relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, actividades clave, recursos clave, socios clave y
estructura de costos. El canvas ayuda a los emprendedores y equipos de negocio a entender y
comunicar de manera clara cdmo opera su negocio, identificar reas de mejora, explorar nuevas

oportunidades y disefiar estrategias para lograr el éxito empresarial.

Cluster: En el contexto de andlisis de datos, un cluster se refiere a un grupo o
conjunto de elementos similares que comparten caracteristicas o atributos comunes. Es una
técnica utilizada en mineria de datos y aprendizaje automatico para identificar patrones o
estructuras subyacentes en un conjunto de datos. Los elementos dentro de un cluster son mas
similares entre si que con los elementos de otros clusteres, lo que permite agruparlos en
categorias distintas. Los algoritmos de clustering buscan maximizar la similitud interna 'y
minimizar la similitud entre clusters diferentes, 1o que permite una mejor comprensién de la
estructura y relaciones dentro de los datos. El clustering puede ser utilizado para segmentar
clientes, clasificar documentos, identificar grupos de productos, entre otros usos en el anélisis de

datos.
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Dashboard: Un dashboard es una herramienta de visualizacion de datos que presenta
informacion clave de manera clara y concisa a través de graficos, tablas y otros elementos
visuales. Proporciona una vista panoramica de los indicadores clave de rendimiento (KPI) y
métricas relevantes para ayudar a las organizaciones a monitorear y analizar su desempefio en
tiempo real. Un dashboard permite a los usuarios tomar decisiones informadas y rapidas al
proporcionar una representacion visual intuitiva de los datos, facilitando la identificacién de

tendencias, patrones y oportunidades de mejora.

Funnel: El funnel de ventas es un modelo visual que muestra las etapas por las que
pasa un cliente potencial desde que muestra interés en un producto o servicio hasta que se convierte
en un cliente real. Ayuda a las empresas a comprender y optimizar el proceso de ventas,
identificando las etapas clave y tomando medidas para impulsar a los prospectos hacia la compra.
Gobierno de datos: Marco de politicas, procesos y controles para garantizar la calidad, integridad,
seguridad y uso adecuado de los datos en una organizacién. Incluye la definicion de roles y

responsabilidades, estandares de calidad de datos y cumplimiento normativo.

K Means: K-means es un algoritmo de agrupamiento no supervisado utilizado en
analisis de datos y aprendizaje automatico. Su objetivo principal es agrupar un conjunto de datos
en k grupos o clusteres, donde cada punto de datos pertenece al cluster mas cercano en funcion de
la distancia euclidiana. El algoritmo K-means comienza seleccionando aleatoriamente k
centroides, que son puntos representativos iniciales para cada cluster. Luego, itera hasta que se
logre la convergencia, reasignando los puntos de datos a los clisteres méas cercanos y recalculando

los centroides. El resultado final es un conjunto de clisteres donde los puntos de datos dentro de
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cada cluster son similares entre si y diferentes de los puntos en otros clusteres. El algoritmo K-
means es ampliamente utilizado en la segmentacion de clientes, analisis de imagenes,

reconocimiento de patrones y otras aplicaciones de analisis de datos.

KPI: Un KPI (Key Performance Indicator) o indicador clave de rendimiento, es
una medida cuantitativa utilizada para evaluar el desempefio de una organizacion, equipo o0 proceso
en relacién con los objetivos establecidos. Los KPIs son métricas seleccionadas cuidadosamente

que permiten monitorear y medir el progreso hacia metas especificas.
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Resumen

Se puede definir business analitycs como la solucion que nace por medio del anélisis de datos
a las problematicas especificas de un negocio, parte de esta solucién es la creacion de un proceso
de inteligencia empresarial el cual va a impactar positivamente las diferentes areas de una empresa
ya que establece indicadores clave para su anélisis y posterior a sus conclusiones tomar mejores

decisiones y estrategias de negocio.

Este proyecto tiene como fin definir una nueva estrategia de analitica en el area comercial de
la empresa Italian shipping Cargo, por medio de la creacién de los procesos para el analisis de
datos externo (Mercado) e interno (Diagrama de flujo de datos), la definicion de indicadores clave,
funnel de ventas, Tarjetas de clientes con sus caracteristicas. Estos hitos estan enfocados en

aumentar el niamero de operaciones (Ventas) y estructurar la gestion y logistica comercial

Palabras clave
Embudo de ventas, diagrama de flujo de datos, analitica de negocios, Indicador clave de

desempefio.



15

Abstract
Analysis and structuring of clients for a company in the logistics sector. Italian Shipping Cargo

Case

Business analytics can be defined as the solution that is born through the analysis of data to
the specific problems of a business, part of this solution is the creation of a business intelligence
process which will positively impact the different areas of a company since which establishes
key indicators for analysis and subsequent conclusions to make better decisions and business

strategies.

The purpose of this project is to define a new analytics strategy in the commercial area of the
Italian shipping Cargo company, through the creation of processes for external (Market) and
internal (Data Flow Diagram) data analysis, definition of key indicators, sales funnel, customer
cards with their characteristics. These milestones are focused on increasing the number of

operations (Sales) and structuring commercial management and logistics

Keywords

Funnel, flowchart,, business analitycs, Key Performance Indicator KPI
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1. Introduccion
La gestion eficiente de datos se ha convertido en una necesidad estratégica para las
compafias modernas, especialmente para aquellas en el sector logistico. En este sentido, la
empresa Italian Shipping Cargo se ha enfrentado a diversos retos relacionados con la gestion de
datos y la analitica empresarial. El presente trabajo tiene como objetivo analizar y estructurar los
clientes de Italian Shipping Cargo mediante la implementacion de procesos de inteligencia

empresarial y el establecimiento de un gobierno de datos sélido.

El caso de estudio se enfoca en la empresa Italian Shipping Cargo, la cual ha experimentado
dificultades para establecer procesos de analitica empresarial y gobierno de datos eficientes. Se
busca proponer una estrategia de analitica empresarial enfocada en la gestion comercial, que

permita aumentar el nimero de ventas y estructurar la gestion y logistica comercial.

Los objetivos especificos de este proyecto incluyen la creacidn de procesos para el analisis
de datos externo (mercado) e interno (diagrama de flujo de datos), la definicion de indicadores
clave, el disefio de un funnel de ventas y la creacidn de tarjetas de clientes con sus caracteristicas.
Ademas, se busca establecer politicas y procedimientos para la seguridad y calidad de los datos,
asi como brindar capacitacion y formacién adecuada al personal para garantizar el cumplimiento

del gobierno de datos.

La importancia de este proyecto radica en que la analitica empresarial y el gobierno de

datos son aspectos criticos para el éxito y la supervivencia de las empresas modernas. Ademas, la
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implementacion de esta estrategia en Italian Shipping Cargo permitird mejorar la gestion y
logistica comercial, aumentar la eficiencia y eficacia en la toma de decisiones y mejorar la

competitividad de la empresa.

En cuanto a los métodos utilizados, se empleard una metodologia de investigacion mixta
que combina el andlisis cuantitativo y cualitativo. Se utilizaran técnicas de mineria de datos,
analisis estadistico y herramientas de visualizacion de datos para analizar los datos de la empresa.
Ademas, se realizardn entrevistas a expertos y personal clave de la empresa para obtener

informacidn cualitativa y garantizar la validez y fiabilidad de los resultados.

El alcance de este proyecto se limita a la gestion comercial de Italian Shipping Cargo, y se
enfoca en la creacion de procesos para el andlisis de datos y el establecimiento de politicas y

procedimientos para la seguridad y calidad de los datos.

Las limitaciones del estudio incluyen la disponibilidad y calidad de los datos, asi como el
tiempo y recursos limitados para la implementacion de la estrategia. Se supone que el personal de

la empresa esta dispuesto a participar y colaborar en el proceso de implementacion.

En resumen, este proyecto busca implementar una estrategia de analitica empresarial y
gobierno de datos en Italian Shipping Cargo, enfocada en la gestion comercial. Se utilizara una
metodologia de investigacién mixta, y se espera obtener beneficios significativos para la empresa,
incluyendo la mejora de la gestion y logistica comercial, la eficiencia y eficacia en la toma de

decisiones y la competitividad en el mercado.
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2. Objetivos

Los objetivos propuestos para el presente trabajo son:

2.1.0Dbjetivo general

Definir una nueva estrategia de analitica de negocios para el area comercial de la empresa Italian
Shipping para la logistica de ventas y la gestién comercial incluyendo la segmentacion de

clientes.

2.2.0Dbjetivos especificos

Desarrollar un analisis de la gestion de datos estructurados de la empresa en cuestion
(italian Shipping Cargo), de tal forma que contribuyan activamente al cumplimiento de
los objetivos comerciales de la compafiia.

e Establecer un diagrama de gestién de datos del area comercial con el fin de garantizar un
debido proceso en la recoleccion de informacion, creacion de indicadores clave y
analitica enfocada a resultados

e Mejorar la logistica de ventas con base a los datos internos de la empresa, para definir las
etapas y los porcentajes de conversion internos en el proceso comercial.

e Establecer los KPIs clave en el area comercial de la logistica de ventas (Perfomance) y

Gestion de ventas (Resultados y clientes)

e [Establecer clusters de clientes describiendo sus caracteristicas
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3. Alcance

El alcance de este proyecto de tesis se limita al anélisis y mejora de la gestion
comercial de Italian Shipping Cargo. Se centra en el desarrollo e implementacion de una
estrategia de analitica empresarial y gobierno de datos especificamente disefiada para el &rea
comercial de la empresa. Los procesos, indicadores clave, funnel de ventas y tarjetas de clientes
propuestos estaran enfocados en optimizar las operaciones comerciales, aumentar el nimero de
ventas y mejorar la eficiencia y eficacia en la gestion y logistica de esta area. Cabe destacar que
el alcance de este proyecto no abarca otras areas de la empresa, como la gestion de operaciones,
recursos humanos o finanzas. El objetivo principal es proporcionar a Italian Shipping Cargo una
estrategia analitica sélida y orientada al area comercial para mejorar su desempefio y

competitividad en el mercado logistico.
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4. Metodologia

Para el desarrollo del proyecto se propone la siguiente metodologia:

1. Revision de literatura: Se realizara una revision exhaustiva de la literatura
académica y empresarial relacionada con la analitica empresarial, el gobierno de datos y la
gestion comercial en el sector logistico. Esta revision permitird obtener un panorama completo
de las mejores practicas, enfoques y herramientas utilizadas en la industria, asi como identificar
posibles desafios y oportunidades especificas para Italian Shipping Cargo. También se tendran

en cuenta la aplicacion de los ejercicios que se desarrollaron en clase.

2. Recopilacion de datos: Se recopilaran datos relevantes para el analisis de la gestion
comercial de Italian Shipping Cargo. Esto incluird datos internos de la empresa, como registros
de ventas, informes de clientes y datos de operaciones comerciales, asi como los datos de las
bases de SIICEX Colombia, la cual es un sistema integrado de informacion de comercio exterior,

y cuya base nos proporciona toda la informacion necesaria para realizar el analisis del mercado

3. Andlisis cuantitativo y cualitativo: Se genera un orden para la realizacion del
modelo no supervisado con base a la metodologia utilizada

3.1. Comprension de los datos

3.2. descripcion del modelo que se va a implementar

3.3. descripcion de las variables que se van a utilizar

3.4. procesamiento de los datos

3.5. Correlaciones de las variables
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3.6. Desarrollo y analisis de los resultados de K-means
3.7. Analisis e interpretacion de los clusters

3.8. descripcion de los tipos de dashboards

4. Disefio e implementacion de la estrategia de analitica empresarial: Con base en los
resultados del andlisis, se disefiard una estrategia de analitica empresarial especificamente
dirigida al area comercial de Italian Shipping Cargo. Esto incluira la definicidn de indicadores
clave de rendimiento (KPIs), la aplicacion de la metodologia para que el area comercial logre
disefiar un funnel de ventas. Se utilizaran herramientas de visualizacion de datos para representar

de manera clara y comprensible los resultados del anélisis y facilitar la toma de decisiones.

5. Establecimiento de politicas y procedimientos de gobierno de datos: Para garantizar
la seguridad y calidad de los datos utilizados en el analisis y la gestion comercial, se estableceran
politicas y procedimientos de gobierno de datos. Esto incluira la definicion de roles y
responsabilidades, la implementacion de medidas de seguridad y privacidad de los datos, y la

creacion de un marco para la gestion y actualizacion de los datos.
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5. Cronograma

Se elige como escenario mas conveniente la metodologia hibrida entre el agil y
tradicional, ya que permite la interaccion entre el disefio de la logistica y gestion comercial, el
desarrollo iterativo de las tareas de analitica y pruebas del producto, asegurando la calidad en los
datos y resultados. Es riesgoso elegir el escenario tradicional inicamente ya que sin terminar la
etapa de disefio de las tareas de analitica no es posible iniciar el desarrollo para realizar pruebas,
teniendo como consecuencia pérdida de tiempo si se presentaran ajustes significativos en de
disefio en los procesos de la estrategia a medida del tiempo por lo cual utilizamos también la

metodologia scrum para iterar en los procesos analiticos y de gestion comercial.

El sistema hibrido tiene en cuenta aspectos de gran importancia a la hora de la gestién

de proyectos predictivos y adaptativos con base a la salida de nuevos procesos y resultados.

En la metodologia agil se escogera la Scrum y en el modelo tradicional diagrama de

Gantt.
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6. Descripcidn de la Situacion organizacional donde se realizaré el proyecto (Contexto)
La empresa Italian Shipping Cargo se caracteriza por ser una empresa familiar que
opera en el sector de la logistica internacional. A lo largo de su trayectoria, ha experimentado un
crecimiento constante y ha logrado establecerse en el mercado. Sin embargo, la falta de inversién
en el control y estandarizacion de la informacion ha generado diversos desafios en cuanto a la

gestion de datos y la toma de decisiones informada.

En el contexto actual, la empresa enfrenta dificultades para acceder a informacion
confiable, actualizada y precisa sobre sus operaciones comerciales. La falta de procesos
establecidos para el analisis de datos y la carencia de un gobierno de datos sélido han llevado a la
existencia de informacidn dispersa, inconsistente y poco estructurada en diferentes areas y
departamentos de la organizacion. Pero para el desarrollo del presente proyecto nos

concentraremos Unicamente en el area comercial de la organizacion.

Ademas, Italian Shipping Cargo no ha desarrollado programas de seguridad de la
informacidn, lo que implica una vulnerabilidad en términos de confidencialidad, integridad y
disponibilidad de los datos. La falta de politicas y procedimientos de seguridad de la informacién
ha dejado expuesta a la empresa a posibles amenazas y riesgos relacionados con la privacidad y

la proteccion de datos sensibles.

El hecho de ser una empresa familiar también ha influido en la gestion de la
informacidn. En muchas ocasiones, las decisiones se han basado en la intuicién y la experiencia,

sin contar con analisis y datos respaldados. La falta de un enfoque analitico ha limitado la
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capacidad de la organizacion para identificar oportunidades de mejora, optimizar procesos y

aumentar su competitividad en el mercado.

En resumen, Italian Shipping Cargo se encuentra en una situacion donde la gestion de
la informacion y el anélisis de datos se han vuelto criticos para su crecimiento y exito continuo.
La falta de inversion en el control y estandarizacion de la informacion, asi como la ausencia de
programas de seguridad de la informacién, han creado una necesidad urgente de implementar
una estrategia de analitica empresarial y gobierno de datos en el area comercial. El objetivo es
mejorar la toma de decisiones, aumentar la eficiencia en la gestién y logistica comercial, y

establecer medidas de seguridad adecuadas para proteger la informacion sensible de la empresa.
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7. Descripcion de la situacion estudio de caso y/o problemética empresarial y método y/o
estrategia a aplicar para su solucion

El problema principal en Italian Shipping Cargo es la falta de gestion eficiente de datos
y la ausencia de un gobierno de datos solido en el area comercial. Esto ha llevado a la dispersion,
inconsistencia y falta de estandarizacion de la informacion, lo que dificulta la toma de decisiones
fundamentadas y limita el potencial de crecimiento y competitividad de la empresa.

A raiz del problema anterior se derivan los siguientes problemas: Falta de procesos
establecidos para el analisis de datos externos (mercado) e internos (diagrama de flujo de datos).

Ausencia de indicadores clave y herramientas de analisis para medir el desempefio y
evaluar la eficacia de las estrategias comerciales, por lo que es inexistente el funnel de ventas que
permita visualizar y optimizar el flujo de clientes potenciales a lo largo del proceso de ventas.

Falta de tarjetas de clientes con sus caracteristicas, lo que dificulta la comprension y
segmentacion adecuada de la base de clientes.

Ausencia de politicas y procedimientos para la seguridad y calidad de los datos, como
también del gobierno de datos, lo que pone en riesgo la confidencialidad y la integridad de la
informacion.

Las evidencias que respaldan estos problemas se basan en hechos y observaciones
concretas dentro de la empresa. Estas incluyen:

e Datos dispersos y desorganizados en diferentes areas y departamentos.

Informacion inconsistente y no estandarizada en los reportes y sistemas utilizados.

Falta de indicadores y métricas para evaluar el desempefio comercial.

Dificultades para realizar un seguimiento efectivo de los clientes y su ciclo de vida.

Falta de medidas de seguridad y control para proteger los datos de la empresa.
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Los sintomas que sugieren que estos son los problemas reales en el caso incluyen
dificultades para tomar decisiones informadas debido a la falta de informacion confiable y
actualizada, pérdida de oportunidades de negocio debido a la falta de andlisis y seguimiento
adecuados de clientes potenciales, lo que también se ve afectado por no responder rapidamente a
los clientes potenciales. Por ultimo, encontramos riesgos potenciales de seguridad de la

informacidn debido a la falta de politicas y procedimientos establecidos.

Estos problemas estan interrelacionados y se refuerzan mutuamente. La falta de gestion
eficiente de datos y el gobierno de datos deficiente son la causa raiz de los problemas secundarios
identificados. La falta de procesos establecidos y la ausencia de indicadores y métricas claras son
el resultado directo de la falta de gestion de datos. Ademas, la falta de politicas y procedimientos
para la seguridad de la informacién agrava ain mas la situacion.

A corto plazo, las ramificaciones de estos problemas incluyen:

e Toma de decisiones ineficaz y basada en intuicion en lugar de datos.
e Pérdida de oportunidades de negocio y clientes potenciales debido a la falta de seguimiento
y analisis adecuados.

e Ineficiencia y falta de coherencia en la gestién comercial y logistica.

A largo plazo, las ramificaciones de estos problemas pueden incluir:
e Pérdida de competitividad en el mercado debido a la falta de andlisis de datos y toma de
decisiones estratégicas.

e Riesgos de seguridad y proteccién de datos sensibles.
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e Estancamiento en el crecimiento y desarrollo de la empresa debido a la falta de una cultura
de anélisis y gobierno de datos. En cuanto a este punto se pudo observar que en los ultimos
afios el crecimiento de la compafiia no ha sido notorio en el mercado, por lo que se busca

impulsar este crecimiento.

En cuanto al método y/o estrategia a aplicar para su solucion, se propone implementar
una estrategia de analitica empresarial y gobierno de datos enfocada en la gestion comercial. Esto
implica establecer procesos para el analisis de datos externos e internos, definir indicadores clave,
disefiar un funnel de ventas y crear tarjetas de clientes con sus caracteristicas. Ademas, se deberan
establecer politicas y procedimientos para la seguridad y calidad de los datos, y se brindara
capacitacion y formacién adecuada al personal para garantizar el cumplimiento del gobierno de

datos.
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8. Comprension del negocio.

La etapa de "Comprension del negocio” en la metodologia CRISP para el caso de
Italian Shipping Cargo implica una revision exhaustiva de la compafiia, sus procesos de gobierno
de datos y el analisis de datos de los clientes. Esta revision permitira identificar fortalezas, areas
de mejora y alinear el proyecto con los objetivos estratégicos de la compafiia. Sin embargo, hasta
el momento, la empresa ha enfrentado desafios en la recoleccion y aprovechamiento adecuado de

datos en el area comercial.

A pesar de contar con mas de 30 afios de experiencia en el mercado de exportaciones e
importaciones, Italian Shipping Cargo ha carecido de un proceso establecido para la recopilacién
y seguimiento de datos comerciales. Esto ha resultado en la falta de trazabilidad y en la limitada
utilizacién de recursos valiosos, como la plataforma SIICEX, que proporciona informacion
detallada sobre el mercado, incluyendo datos sobre las empresas importadoras, tipos de

productos, cantidades, vias de transporte y otras variables relevantes.

La falta de aprovechamiento de estos recursos ha generado una brecha significativa en
la analitica de datos de la empresa, lo cual ha retrasado su crecimiento y ha limitado la toma de
decisiones comerciales estratégicas. La problematica identificada se convierte en una espina de

pescado con multiples aspectos que requieren atencion y correccion.

En particular, se evidencia la falta de buenas practicas en el manejo de datos en el area

comercial, donde actualmente se utilizan bases de datos que generan informes planos mediante
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tablas dindmicas. Esto limita la capacidad de analisis y la generacion de informacion accionable

para impulsar el aumento de ingresos y la captacidn de nuevos clientes potenciales.

Para superar esta problematica y mejorar la comprension del negocio, se propone
implementar una estrategia de analitica empresarial y gobierno de datos en el area comercial de
Italian Shipping Cargo, enfocada al area comercial. Esto implica establecer procesos adecuados
para la recoleccion, almacenamiento y andlisis de datos, aprovechar al maximo los recursos
como la plataforma SIICEX, y adoptar herramientas y técnicas avanzadas de analisis de datos

para obtener informacion relevante y accionable.

Al abordar esta situacion y fortalecer la comprension del negocio a través de la
analitica de datos, Italian Shipping Cargo podré identificar nuevas oportunidades de crecimiento,
mejorar la toma de decisiones comerciales y maximizar su potencial en el mercado de
exportaciones e importaciones.

8.1. Aplicacion Canvas

La aplicacion del Business Model Canvas en Italian Shipping Cargo se justifica
especialmente en el punto de conocimiento del negocio. Dado las dificultades en la gestion de
datos y la falta de un enfoque estratégico en la toma de decisiones comerciales, el Canvas nos
brinda una estructura visual y analitica para comprender y evaluar el conocimiento profundo del

negocio.

8.1.1. Problema

e No hay trazabilidad en la recoleccién y seguimiento de datos del area comercial con
respecto a los clientes y operaciones
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e No se utilizan los recursos disponibles para andlisis de datos para toma de decisiones

8.2.Solucion
e Creacion del funnel de ventas para establecer bases de datos estructuradas en la gestion
interna de la empresa
e Implementar un sistema de gobernanza y analitica de datos
o Clusterizacion de clientes por medio del método K-means con el fin de aumentar el

porcentaje de conversion de cotizaciones a ventas

8.3. Bases
- Bases internas: clientes y operaciones
- Bases externas: SIICEX (DIAN)
8.4.Hipotesis
¢Si implementamos una estructura de recoleccion y seguimiento de datos del area
comercial se podra evaluar con mayor facilidad el performance del area?
¢Utilizando los recursos disponibles y aplicando la clusterizacién de clientes mediante
el método K-means, aumentaremos el % de conversion de cotizaciones a operaciones?
8.5. Actores
e Patrocinador: Gerencia y junta directiva
e Consumidor final del producto: Gerencia y aérea comercial

e Impacto del producto: Clientes y Gerencia comercial
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8.6. Acciones
e Gestion y control del funnel de ventas mediante las bases de datos estructuradas en el area
comercial.
e Actualizacion del modelo kmeans con las nuevas operaciones de los clientes

e Actualizacion diaria de los dashboards para evidenciar el resultado de los KPIs

8.7.KPlIs
e Lograr una mayor satisfaccion del cliente y una mayor retencion de estos.
e Lograr una mayor fidelizacidn y generacion de nuevas oportunidades de negocio
e Obtener una posicion de liderazgo en el mercado nacional e internacional de operadores
logisticos
e generar una segmentacion de datos de los clientes y optimizar la toma de decisiones en el

proceso de importacion

8.8.Propuesta de valor
e El problema es de alto nivel en el &rea comercial ya que no se tiene control de resultados
e Control del performance del area comercial

e Aumentar el nimero de operaciones

8.9.Riesgos
e No gestionar debidamente el proceso de analitica en el area comercial y generar
informacion de mala calidad

e Falta de adopcion por parte de los empleados
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Falta de recursos y capacidades

Impacto
Control de los resultados del performance comercial
Medir numero de operaciones por cada asesor y cuales son los clientes que mas retiene

Medicién del comportamiento de ventas antes y después de la implementacion del producto
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9. Descripcidn de las fuentes de informacion

1. ARCHIVO: Celdas de clientes potenciales y prospectos.

A. Clientes de Tecnologia — es un nicho de mercado que durante la pandemia se
incremento el volumen de carga.

B. Con esta informacion se realiza un filtro por medio de Google, para buscar la
empresa y realizar el contacto — con la persona de Importaciones

C. Enaplicacién de Rues Registro mercantil — se coloca el nombre de la empresa y
se verifica su cdmara de comercio si esta vigente

D. Control del contacto con el cliente y que tipo de producto o materia importa

E. Registro de clientes con tarifa especial de acuerdo con el volumen de carga se
trabaja con ZIX CORP —es el FORWARDERS — Aéreo / Maritimo de la empresa

F. Proceso de Italian Shipping de visitas y control de llamadas de clientes para
ingresar a la CIA

G. Preliquidacién esto es para hacer una proyeccion de cuanto es el costo de la
operacion

2. ARCHIVO: Proceso para cotizaciones ya formulado para realizar dicha operacién

3. ARCHIVO: Informacién de cotizaciones

H. Seguimiento de la cotizacidn si es aprobada o no — control estadistico

I.  VolUmenes de carga y origenes por cada cliente
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10. Comprension de los datos.

La etapa inicial de "Comprension de los datos" en el de acuerdo a la metodologia
CRISP se centra en la recopilacién y analisis exhaustivo de los datos pertinentes para el proyecto
de Italian Shipping Cargo. Este proceso implica la exploracion y evaluacién de datos internos,
como registros de ventas y datos de operaciones comerciales, asi como datos externos
provenientes de fuentes como SIICEX Colombia. A través de este andlisis detallado, se busca
obtener una comprension profunda de la calidad, disponibilidad y relevancia de los datos,
sentando asi las bases para las siguientes etapas de modelado y evaluacion.

Las técnicas que se utilizaron para realizar un analisis exhaustivo sobre el manejo y el
estado de los datos internos y externos en la empresa son:
10.1. Anadlisis de tipos de datos estructurados:

- Datos estructurados

Base de datos de clientes de diferentes meses y afios

Fuente: Bases de datos de la compaiiia, elaboracién empleados internos.

Variables:

Clientes: Registros de los clientes de los ultimos 5 afios sin embargo no se tiene
trazabilidad de todas las operaciones

Contacto: Es la informacion del representante legal o el asesor de la empresa que genra

la operacion con Italian shipping cargo
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Telefono: Es el numero de celular o telefono de la empresa que necesita el servisio de
importacion, no se tiene bien estalecida la nomenclatura

Corrreo: Correo electronico de la persona que contacta a italian shipping cargo para el
servicio de importacion sin embargo no se tiene bien clasificado si es el correo de un asesor o del
representante legal

Base de datos de operaciones (Ventas)

Fuente: Bases de datos de la compaiiia, elaboracién empleados internos.

Variables:

Correo: Correo electronico de la persona que contacta a italian shipping cargo para el
servicio de importacion sin embargo no se tiene bien clasificado si es el correo de un asesor o del
representante legal

Tipo de producto: Segun sicex se registra el Des.Cuote el cual descripe el tipo de secto
de producto que se importa

Region de destino: Se especifica cual es la region de destino que especifica el cliente en
la operacion

Total Cif: Valor total de la operacion por cada cliente en el rango de tiempo establecido
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Grafica 1 Descripcion bases de datos SIICEX

Rl REPRESENTANTE LEGAL M TOTAL VALOR CiF (USS) Rd VIA b REGION. DESTINO R DESC. CUODE

2 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
3 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
4 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
5 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
6 |VILLEGAS RAMIREZ FABIO

7 |VILLEGAS RAMIREZ FABIO

8 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
9 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
10 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
11 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
12 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
13 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
14 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
15 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
16 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
17 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
18 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
19 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
20 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO
21 |RINCON PALLARES LUIS FERNANDO

2.506,78 AEREA CARIBE
517,83 AEREA CARIBE
909,50 AEREA CARIBE
187,10 AEREA CARIBE

1.219,69 AEREA CARIBE
749,07 AEREA CARIBE
954,42 AEREA CARIBE
461,86 AEREA CARIBE

8.571,35 AEREA CARIBE
342,80 AEREA CARIBE

62,92 AEREA CARIBE

2.636,25 AEREA CENTRAL

1.117,98 AEREA OCCIDENTE
155,57 AEREA OCCIDENTE
117,62 AEREA OCCIDENTE
129,81 AEREA OCCIDENTE
878,83 AEREA OCCIDENTE
161,84 AEREA OCCIDENTE
233,89 AEREA OCCIDENTE

97,79 AEREA OCCIDENTE

BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES

MATERIAS PRIMAS Y PDTOS INTERMEDIOS PARA LA IND PDTOS QCOS Y FARMACEUTICOS ELABORADOS

BIENES DE CAPITAL PARA LA INDUSTRIA OTRO EQUIPO FIIO

BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES
BIENES DE CONSUMO NO DURADERO - VESTUARIO Y OTRAS CONFECCIONES DE TEXTILES

Fuente: Bases de datos de la DIAN, 2022, SICEX

Se muestra una evidencia de las variables que se van a trabajar, son bases de datos de

Variables:
Representante legal: Nombre del cliente el cual general la operacion en la empresa

Total valor Cif (US): Valor total de la operacion por cada cliente en el rango de

tiempo establecido

importacion a la region de destino

Via: Tipo de via (Terrestre, Aerea, Maritima) que se utiliza para llevar el tipo de

Desc.Cuode: Es el tipo de de sector de producto de importacion que realiza el

representante legal el cual es el cliente.

10.2. Preparacion de los datos

En qué estado estan los datos estructurados:

necesita hacer una limpieza y normalizacion en estas bases de datos ya que hay métricas y

formatos diferentes (DATOS CRUDOQYS)

-Clientes: Son las bases de datos més estructuradas en la empresa sin embargo se
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-Operaciones: Hace falta recopilar estructuradamente mas datos de las operaciones
de la empresa, ya que se encuentras en diferentes cuentas de los comerciales por ende no esta
consolidada la informacion en un mismo archivo (DATOS CRUDOS)

- SIICEX: Son las bases de datos principales con las que se va a realizar el
proyecto estan limpias y normalizadas sin enbargo se debe hacer un analisis de valor en los

datos (DATOS ENRIQUECIDOS)

10.3. Limpieza de datos ¢cdmo es el entendimiento y el tratamiento de los datos de parte de

las personas que los manipulan?

Como se describe en las problematicas del area comercial, el personal no tiene
unanimidad en el momento de almacenar y digitar los datos, se generdé un focus group con
algunos de los empleados y se evidencia desalineacion en el entendimiento de estos, en la

forma de consolidarlos y en el valor que se busca encontrar en ellos.

Se realizaron preguntas como:
- ¢Cuales son las variables de medicion més significativas de un cliente? R/ Para
algunos es correo electronico o nimero de contacto y para otro nimero de operaciones
- ¢ Se tiene una nomenclatura para digitar los datos en la empresa? R/ No en ningun

departamento

10.4. Anadlisis descriptivo de los datos ¢Cantidad de filas y columnas? ¢Qué nimero de

periodos, afos y meses tiene? ¢ Qué metricas de analisis tiene la empresa?

10.4.1. Clientes:

-Entre 4 y 7 columnas y 480 filas
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-Se tienen registro de clientes desde hace 10 afios y de ciertos los meses, sin embargo,
la informacidn no ha sido aprovechada ya que no esta organizada, unas bases estan en el RP
recurso poco utilizado y otras en las carpetas de la empresa entando en su totalidad
desorganizadas

-No tienen métricas establecidas para el analisis de estas bases de datos, el enfoque

estd en hacer seguimiento a los clientes que efectdan operaciones

10.4.2. Operaciones:
-Entre 8 y 10 columnas y 350 filas
-Se tienen registros aproximadamente de hace 5 afios sin embargo no se tiene
normalizada la clasificacion de los afios en algunas bases internas de la empresa
-No se tienen métricas establecidas para el analisis de estas bases de datos, el enfoque

esta en auditar Unicamente en el momento de la operacion la trazabilidad del proceso

10.4.3. SIICEX:
-Entre 96 y 150 columnas y mas de 2 millones de datos
-Aproximadamente desde 1950 hasta el momento en todos los meses
-Las principales variables que son importantes y se van a tener en cuenta para realizar
la segmentacion de clientes son: Tipo de via en la operacion, Valor CIF (Venta), Representante
legal, Regidn de destino, Empresa y Desc. Cuode (Descripcion del tipo de producto)
-Las métricas estan estandarizadas en darle trazabilidad a las operaciones a nivel

mundial
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11. Descripcion de las alternativas, estrategias y/o acciones que se toman en el analisis de la
solucién a la problemética
11.1. Estrategias para dar solucion a las diferentes problematicas de la empresa
Solucién: Con respecto a la problematica de la mala gestion y analisis de datos
internamente en el area comercial se plantea como primera solucion un funnel de ventas para la
creacion de bases de datos que expliquen la trazabilidad y resultados mes a mes del proceso

comercial.

Grafica 2 Explicacion funnel de ventas

. . Grandes
Clientes asignados Medianos

Pequefios

Grandes

Cotizaciones Medianos
Pequerfios

Grandes

Operaciones Medianos
Pequefios

Fuente: Elaboracion propia

Este funnel de ventas se gestionara en una base de datos en Excel las columnas son Afio

mes clientes (Grandes, medianos, pequefios) Clientes asignados, cotizaciones y operaciones

Solucion: Al determinar que no se tienen alineados los procesos y objetivos de la parte

comercial en la empresa para toma de decisiones se propone como solucion la creacion de un
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dashboard con los KPIs de las bases de datos de clientes, operaciones y funnel para establecer el
proceso de manejo de datos mediante un diagrama inteligente

Grafica 3 Modelo de analitica

BD i,
Operaciones |
i 1
B.D Clientes ‘

Fuente: Elaboracion propia

Ante el poco uso de los recursos de datos que tiene la empresa para la toma de decisiones
enfocadas al crecimiento en el rea comercial, se implementara dentro del alcance establecido un
tipo de analitica de negocio sin embargo se propone una segunda, puesto que si es posible realizarla
complementaria en buena forma el tipo de analitica implementada dentro del alcance
11.2. Preparacion de los datos y proceso de modelamiento a implementar

En la etapa de "Preparacion de los datos™ dentro de la metodologia CRISP, se llevara a
cabo un proceso exhaustivo de limpieza, transformacion y seleccion de los datos recopilados.
Esto implica identificar y tratar valores atipicos, manejar datos faltantes, normalizar formatos y
realizar otras técnicas de preparacion de datos necesarias para garantizar la calidad y consistencia
de los datos. Ademas, se realizaran selecciones y filtrados de variables relevantes para el analisis.
Esta preparacion de los datos sentara las bases para las siguientes etapas de modelado y

evaluacion, asegurando que los datos estén listos para ser utilizados en los analisis posteriores.
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Para este modelamiento se va a utilizar K-means para la clusterizacion de las bases de
datos de SIICEX utilizando Unicamente las operaciones que registra la empresa en esta plataforma
de la DIAN, se utiliza este tipo de modelamiento para que los asesores comerciales puedan
identificar con mayor facilidad las caracteristicas de cada uno de estos clientes y asi puedan

abordarlos generando mayor conversion de ventas

11.2.1. Andlisis descriptivo no supervisado
Para el andlisis descriptivo no supervisado y en concordancia a la aplicacion de la
metodologia CRISP a continuacion se inicia con el modelado de los datos para dar solucién al

problema.

Tarea: Clusterizacion

Descripcion del modelo K-means

11.2.1.1. Introduccion

Definicion de K-means: K-means es un tipo de analisis no supervisado de aprendizaje
automatico que cluzteriza o agrupa los datos significativos de los clientes, el objetivo de utilizar
kmeans es dividir en cierto conjunto de datos los clientes que tienen similaridades en las
variables que se utilizan en el analisis. Ademas K.-means se enfoca en minimizar las distancias
al cuadrado entre cada uno de los datos y los centroides de los clusteres a los cuales pertenece.

Este apartado teniendo en cuenta la metodologia Crisp, corresponde al modelamiento.

“Los enfoques de clusterizacion por medio de K- -means son mas efectivos. Los

clientes tienen diferentes tipos de caracteristicas y tienen diferente importancia para la empresa.
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La clave para una segmentacion significativa es definir sus propias variables y atributos de

clientes relevantes para el negocio” (Kaur & Singh, 2023. p.3)

11.2.1.2. Necesidad de utilizar K-means

Segmentacion de clientes: la clusterizacion utilizando K-means permite agrupar a los
diferentes tipos de clientes que registran operaciones en la empresa en clusteres con respecto al
comportamiento de las variables a analizar las cuales son tipos de productos, vias y regiones de
importacion. Esto facilita a entender a los asesores comerciales cuales son las caracteristicas
principales de los diferentes clientes, permitiendo personalizar las estrategias de ventas y
marketing a cada uno de los clientes que se encuentran en los diferentes clusters.
11.2.1.3. Descripcidn de las variables que se van a utilizar:

Se van a utilizar tres tipos de variables con sus diferentes categorias:

Tipos de productos de importacion: La empresa tiene nueve tipos de sectores de
productos los cuales son relevantes para clasificar, para identificar cuales son los tipos de
clientes que importan estos diferentes productos para anticipar la gestion de compray logistica
de la importacion de estos y asi puedan llegar al destino que el cliente desea en el menor tiempo

posible, estos productos son

BCIMCH: Bienes de capital para la agricultura, maquinas, herramientas y materia

de transporte

e BCNDAF: Bienes de consumo no duradero productos alimenticios, farmacéuticos,

textiles y bebidas
e CESP: Combustibles elaborados semielaborados y primarios

e ETPR: Equipo de transporte rodante, partes fijas y accesorios
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e MPAA: Materias primas y productos intermedios para la agricultura elaborados,
semielaborados y primarios

e MPANS: Materias primas y productos intermedios agropecuarios no alimenticios
elaborados, primarios y semielaborados.

e MPIA: Materias primas y productos intermedios para la industria productos
alimenticios primarios

e MPM: Materia primas y productos intermedios para la industria de productos
mineros elaborados, semielaborados, primarios y desechos

e MQF: Materia primas y productos quimicos y farmacéuticos

Tipos de vias: Es de gran importancia el analisis de cuales son los tipos de vias que
mas utilizan los clientes ya que este proceso en ciertas ocasiones por desconocimiento del
comportamiento de los clientes afecta a la empresa ya que no se aprovecha todo el espacio
disponible en cada uno de los tipos de via de importacion, generando sobrecostos. Ademas,
ayuda a identificar cuales son los clientes que mas utilizan los diferentes tipos de vias para asi
generar eficiencia en la logistica de importacion, las vias son:

e AEREA
e TERRESTRE
e MARITIMA

Regiones de destino: La empresa a nivel de logistica tiene que tener en cuenta cuales
son los diferentes clientes que importan a cierta parte del pais, ya que el proceso requiere para
mayor eficiencia, anticipacion para que los productos le lleguen a los clientes en el menor tiempo

posible, si se sabe cual es la tendencia de los clientes con respecto a las regiones de importacion,
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la empresa podréa anticipar las peticiones de los clientes y asi mejorar la logistica para que
lleguen los tipos de bienes en el menor tiempo posibles, estas regiones son:

e AMAZONICA

e CENTRAL

e OCCIDENTE

e PACIFICA

e CARIBE

La clave de tener en cuenta estas variables es la personalizacion del servicio de la
empresa ante los clientes de parte de la gestion del area comercial, ademas enfoca y disminuye el
ruido con respecto a cuales son las variables mas importantes que la empresa debe recopilar y
generar seguimiento dia a dia. Identificando los diferentes clusters y sus caracteristicas la
empresa Italia Shipping cargo podra adaptar y ser mas eficiente con respecto a los servicios que

ofrece.

11.2.2. Normalizacion y escalacion de los datos:
Inicialmente se identifica por medio de histogramas el comportamiento de la

distribucion de cada una de las variables para evidenciar si hay sesgos.



Grafica 4 Analisis de histogramas
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Los histogramas de las diferentes columnas evidencian sesgos en la distribucion de los

datos. Porque tienden a estar a la izquierda y después de los bigotes de la derecha hay bastantes

outliers. Ademas, muestran la frecuencia de la ocurrencia de los datos, en diferentes intervalos,

esto afecta patrén de distribucion.

Concluimos con respecto a la distribucion de los datos que hay columnas sesgadas a la

izquierda porque su distribucion unicamente tiende hacia a la izquierda, tiene una curtosis mayor

a3.
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Vamos a utilizar algunos métodos de imputacion y normalizacion de los datos para
métodos de escalacion en un rango especifico para asi tener distribucion normal. Ademas, esto
nos ayuda a eliminar los outliers los cuales son datos que van a afectar negativamente al modelo
K-means

Se van a utilizar las técnicas de normalizer y Power Transformer para transformar las
variables y generar un rango especifico con respecto a la distribucion, esto proporciona una
influencia equilibrada en el algoritmo de aprendizaje de kmeans, ademas evita que las diferencias

en la magnitud de los valores afecten al modelo en su rendimiento.

Normalized: Se evidencian el cambio de los resultados en los histogramas de las
diferentes variables ya que normalizer se enfoca en la escala de los datos en cuanto a su enfoque
objetivo en ajustar los datos en una escala especifica

Grafica 5 distribucién de datos
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Podemos evidenciar el cambio de las distribuciones al utilizar normalizer, el sesgo que
tenian los datos hacia la izquierda se soluciona y esto nos ayuda a que los datos tengan una
distribucion mas gaussiana esta representacion genera un conjunto de datos los cuales se reparten
en valores bajos, medios y altos, esto genera en el grafico de histogramas un grafico con forma

de campana y simetria, el punto maximo de los datos representa el promedio

Se puede observar que la distribucion es simétrica y gaussiana a diferencia de los

primeros resultados los cuales mostraban una distribucion sesgada hacia la izquierda

Posteriormente realizamos nuevamente los gréaficos de boxplot con power transformer
y normalized para visualizar el nuevo comportamiento de la distribucion de los datos t sus

valores atipicos de cada una de las variables

Boxplot con normalized: Inicialmente vemos que los datos estan distribuidOs en rangos
mas normales esta informacidn nos ayuda a empezar a entender las relaciones de las variables,
podemos evidenciar que la mediana la cual es la linea dentro del rectangulo en las variables de
los tipos de productos (BCIMCH, BCNDAF, CESP, ETPR, MPAA, MPANS, MPIA, MPM y
MQF) tienda a estar mas a la izquierda, esto significa que sigue habiendo un sesgo ya que la base
que se ha utilizado no ha estado estructurada correctamente por parte del area comercial de la
empresa, ademas podemos evidenciar con respecto a los cuartiles la longitud del rectangulo de
los tipos de productos que no hay tanta dispersion ya que estan entre unrangode 0y 0,2 a
diferencia de MPANS que esta en un rango mayor de 0,2 indicando que es un tipo de producto

con mas dispersion.



Grafica 6 Variabilidad de los datos

Box plot - Data: Normalized

Fuente: elaboracion propia

Con respecto a las regiones de destino (CENTRAL, CARIBE, OCCIDENTE,
AMAZONICO Y PACIFICA) podemos evidenciar en el box plot que tienen datos con mas
dispersion ya que estan en un rango entre 0 y 0,4 a diferencia de AMAZONICA que es una

regién con pocas operaciones

Con base a los resultados podemos evidenciar que los tipos de via (AEREA,

48
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MARITIMA Y TERRESTRE) tienen comportamientos diferentes entre cada una de las
variables, maritima tiene mayor dispersion de los 3 tipos de via ya que esta en un rango mayor a
0,4 concluyendo que tiene mayor cantidad y dispersion en los datos, ademas es la variable de los
tres tipos de via que tiene menos outliers como se evidencia en los puntos a la derecha de los
bigotes. La via terrestre esta en un rango entre 0 y 0,3 es el segundo tipo de via con mayor
dispersion y cantidad de datos sin embargo muestra bastantes outliers en comparacion a la via
maritima. Por ultimo, evidenciamos que los resultados de la via aérea tienen una dispersion
reducida ya que el rango de la longitud del rectangulo es menor que 0,2 evidenciando que es una
variable con poca cantidad y dispersion en los datos, ademas en comparacion a los otros tipos de

via tiene bastantes outliers.

En general con respecto a los bigotes los cuales representan la variabilidad de los datos
se puede observar que hay datos de un valor alto que son atipicos ya que son mayores a 0,2y 0,4

Fuente: Elaboracion propia
11.2.2.1. Correlaciones:

El anélisis de las correlaciones de las diferentes variables que se van a utilizar en la
clusterizacion con kmeans genera informacion de alto valor sobre la relacion entre las variables,

esto ayuda a comprender la estructura que tienen los datos.

“La correlacion alta entre las variables numéricas puede afectar la estabilidad de los
centroides en el algoritmo de K-Medias ya que conocer lo que pasa con una permite saber lo que

pasa con la otra siendo un problema de colinealidad” (Perez & Galvis, 2021)
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Grafica 7 Correlacion scatther_matrix

Se utiliza la funcion scatter_matrix para la creacion de una matriz de graficos de
dispersion y agregar las anotaciones de correlaciones entre las diferentes variables

Fuente: elaboracion propia

Podemos evidenciar con la siguiente imagen que el patron de los datos con respecto a
su distribucién no es netamente positivo ya que no se distribuyen de manera lineal, ademas con
las anotaciones de correlacion podemos identificar que la mayoria de las variables no estan
cercanas de uno por lo cual no hay una correlacion fuerte. Sin embargo, generaremos un mapa de
calor de las correlaciones entre las variables para evaluar con mejor precision los patrones de
correlacion.

Podemos evidenciar que los valores mas altos de correlacion estan entre las siguientes
variables:

e BCIMCH y AEREA con 0,36
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e BCIMCH Yy CENTRAL con 0,31

e AEREAYCENTRAL

Grafica 8 Mapa de calor

Caorrelacidn - Data con Normalized

Fuente: elaboracion propia

La siguiente imagen se toma de un informe cientifico del uso adecuado del coeficiente
de correlacion. Esta imagen explica con respecto al coeficiente que se gener6 en el mapa de
calor, cual es la debida interpretacion de las correlaciones entre las variables con respecto a su
coeficiente.

Tabla 1 Valores de correlacion

Rango de valores de I"yy Interpretacién
0.00 < Iryy| < 0.10 Correlacién nula
0.10 < Iyl < 0.30 Correlacion débil
0.30 < Iryyl < 0.50 Correlacion moderada
0.50 < Iryyl < 1.00 Correlacion fuerte

Fuente: Hernandez Lalinde, Espinosa Castro, Rodriguez, & Chac6n Rangel, 2018
Se demuestra que las variables en promedio tienen una correlacion débil y nula, a

diferencia de las variables con mayor correlacién antes expuestas que entrarian en una
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correlacion moderada, esto significa que las correlaciones entre las variables no van a afectar el

resultado de kmeans ya que en su mayoria el coeficiente de correlacion esta por debajo de 0,30.

11.2.3. Desarrollo de K-means

Para determinar la cantidad de clusters que se desprenden del método K-means se
utilizaran los criterios del método del codo y el de la silueta para respaldar cual va a ser el
numero de clusters ideales y cual base en definitiva se tomara para escoger los mejores
resultados de K- means, la metodologia sera igual para los dos tipos de bases con sus respectivos
analisis teniendo en cuenta que que esta en la etapa de evaluacion del modelo con respecto a la
metodologia Crisp.
11.2.3.1. Método del codo:

Para un modelo no supervisado inicialmente se debe encontrar cual es el numero
optimo de clusters o grupos en los datos para segmentar. Este método determina el valor ideal de
K por medio del quiebre del codo. “La razon de esto es que encontrar un centroide en medio de
los dos grupos reduce la distancia relativa entre los puntos de datos. Por lo tanto, requerimos una
formula de distancia para calcular el nimero eficiente de grupos para la segmentacion” (Kaur &

Singh, 2023)

Con la cita anterior del informe de modelo de segmentacion de clientes usando K-
means para comercio electronico respaldamos el porqué de utilizar el método del codo para

determinar cudl es el numero ideal de clusters segun el quiebre de la linea.
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Grafica 9 Método del codo
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Podemos ver en la anterior imagen el resultado de cuéles serian los numero de clusters
ideales con respecto a quiebre de la linea, determinamos que 6, 8 y 11 con respecto a la imagen
es el numero ideal de segmentos sin embargo utilizaremos otro método para corroborar cual es el

numero ideal de clusters con la base normalized

11.2.3.2. Método de la silueta:

Este método establece para cada uno de los conjuntos de datos una medida de
similaridad entre cada dato individual y los demés datos que estan dentro del cluster para asi
generar una comparacion con el comportamiento de otros datos en clusters diferentes

indice de silueta: Se utiliza para indicar la calidad de agrupacion “Un valor de indice
de silueta cerca a cero denota que la observacion es cercana a un cluster vecino, lo que indica
que no es confiable el nimero de clusters, un indice cercano o mayor a 1 significa que esta bien
integrado el cluster y esta lejos del resto de grupos, es confiable el nimero de clusters, y un valor
proximo a -1 indica que los clusters no estan asignados correctamente” (Perucha & Carlos, 2022)

Con la cita anterior del proyecto de la explicacion del método k medias de la
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universidad de Valladolid identificamos como entender los resultados del indice de silueta para
tomar la decision mas optima en el numero de clusters.

Graéfica 10 Indice de la silueta
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Fuente: elaboracion propia

Podemos identificar que después de 7 clusters, el indice de silueta es bueno ya que es
mas alto que 0,1, sin embargo, para generar relacion con los resultados del codo el cual fueron 6,
8y 11 clusters ideales podemos concluir que en este resultado de silueta los clusters que cumplen

los parametros ideales son 8y 11.

11.2.3.3. Coeficiente de silueta:

Mide cual es la calidad de la asignacion de los elementos y datos de los clusters, se
comparan las distancias que hay entre los diferentes datos de un mismo cluster para
posteriormente comparar con datos de otro cluster.

“El coeficiente de silueta del elemento 1 se denota s(i).

- Sis(1) =—1, el dato 1 esta mal agrupado

- Sis(i)>—1y (1) <0, el dato 1 esta sesgado y sus distancias no son ideales

- Sis(1) = 0, el dato 1 esta entre dos clusters
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- Sis(i) >0y (i) <1, si el dato i es mayor a dos cluster, es ideal la agrupacién
- Sis(i) = 1, el dato 1 en la totalidad de clusters esta bien agrupado “

(Ochoa, Paredes, & Esquicha, 2017)

Grafica 11 Prueba de coeficiente de silueta
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Fuente: elaboracion propia

Como podemos observar en la anterior imagen se hizo la prueba del coeficiente de
silueta para 6, 8, 11y 15 clusters, estos muestran sus distribuciones y el comportamiento de los
datos entre -1, 0 y 1, en el eje X evidenciamos los resultados del coeficiente de silueta para cada
cluster. Ademas, generamos una linea vertical para comprobar que el volumen de datos de los
cluster esté mas alla de esta linea, que indica que tienen el minimo coeficiente ideal, cada uno de
los clusters para kmeans. Concluimos que el cluster 8 tiene el mejor coeficiente de silueta ya que
esta entre 0,3 y 0,6 al igual que el cluster 15 entre 0,2 y 0,7, sin embargo, el 15 tiene ciertos datos

de los diferentes clusters que estan entre -1y 0 como se evidencia en la anterior imagen.

Podemos concluir que para la base normalized teniendo los dos tipos de analisis de
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codo y silueta con sus indices y coeficientes el cluster que mejor se comporta es el cluster
numero 8 debido a su similitud de resultados en los dos tipos de analisis anteriormente

expuestos, por ende, realizaremos graficas para visualizar los datos despueés de realizar el Kmean

para esta base.

11.2.3.4. Graficot_SNE 2D:
Este tipo de grafico se utiliza para reducir la dimensionalidad de los datos ya que son

bastantes en un rango extenso, y asi poder ver su comportamiento mediante etiquetas de colores

y los centroides de cada cluster.

Grafica 12 Gréaficot SNE 2D
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Fuente: elaboracién propia
Escogiendo dos componentes de la totalidad de variables que se utilizaron para

Kmeans, podemos evidenciar que hay un comportamiento cercano en cada uno de los datos
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etiquetados con colores diferentes, ademas los centroides que son las x muestran que estan bien
alineados con base al cumulo total de datos de cada cluster

Gréafico 3D: Se utiliza nuevamente t-SNE para reducir la dimensionalidad de los datos
en un espacio de tres dimensiones, se busca evidenciar si el comportamiento es similar al grafico
2D.

Grafica 13 Grafica 3D
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Fuente: elaboracion propia

11.2.3.5. Conclusién

La interpretacion de los resultados de las imagenes anteriores muestra coherencia con



58

el grafico generado en 3D, el cual en este caso es con 3 variables principales de la totalidad que
se utilizaron en el modelo, podemos ver patrones de datos gaussianos ya que muestra una forma

circular, esférica y condensada en cada cluster por medio de las etiquetas de colores de cada uno.

Podemos concluir que posteriormente a los métodos utilizados de evaluacién y los

resultados que se evidencian en las graficas se puede entrenar el modelo K-means

“Una vez asignamos puntos a un centro de cluster en particular, dado que el criterio
elegido ha sido aquel de minimizar la distancia euclidea al cuadrado y sabemos que los
subconjuntos de la forma {x € R d/llx — C|l 2 < R2} son bolas en el espacio, la apariencia de los
cluster de datos que forma k medias debe ser de apariencia circulares o esférica” (Perucha &

Carlos, 2022, p. 76)

Con la anterior cita corroboramos que el comportamiento y resultado de los datos con
la base normalized es ideal para K-means. Esto nos aproxima al resultado que queremos generar
y es categorizar idealmente a los clientes con sus principales caracteristicas para que los

comerciales puedan abordarlos de una manera mas facil y se puedan generar mas ventas.

11.2.4. Analisis e interpretacién de los clusters

Con el fin de desarrollar evaluacion de los resultados dentro entro de la metodologia
CRISP, se analizaran y evaluaran los resultados obtenidos a través del modelado de los datos. Se
compararan los resultados con los objetivos y criterios establecidos durante la etapa de

comprension del negocio para determinar su validez y utilidad.
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Con respecto a los resultados de los cluster definimos que el numero ideal de cluster es
K= 8 utilizando la base normalized, en este apartado entrenaremos K-means con K =8y
describiremos cuales son las caracteristicas de cada cluster con los descriptivos.

Los descriptivos son el valor agregado que tendra el area comercial para adecuar
facilmente su hoja de ruta de ventas a cada uno de los clientes de los diferentes clusters,
identificando cuales son los puntos sensibles que busca y son necesidad para los clientes para asi

suplirlos por medio del servicio de la empresa importadora.

11.2.5. Entrenamiento del modelo Kmeans

Grafica 14 Formula k-means
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Fuente: elaboracion propia

Utilizamos la biblioteca scikit-lenr para utilizar Kmeans configurando los

parametros:

e | =8 (nimero de cluster)

e Init para especificar los centroides con la funcién random

e N_init lo utilizamos para establecer que el numero 10 seran las veces que se
ejecutara el algoritmo con sus centroides iniciales

e Establecemos un maximo de 100 iteraciones

e Utilizamos fit para calcular los centroides y que asigne una muestra de los clusters

basados en las distancias de los diferentes centroides
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11.2.6. Descriptivos y caracteristicas de los diferentes clusters
Se aclara inicialmente que en Python se toma de 0 a 7 la cuenta de los 8 clusters
Cluster 1

Tabla 2 Caracteristicas cluster 1

LABEL = @, cantidad de clientes = 1765

BCIMCH BCNDAF CESP ETPR MPAA MPANS
count 1118.0@ 394.8 60.0 266.0 552.8 674.8
mean 439178.7 292619.4 270580.1 76bddb.1  607365.7  799392.2
std 3209772.@ 936996.5 860831.3 4688947.9 2986272.5 2104800.9

min 8.1 0.4 62.4 8.1 6.8 4.9
25% 5667.1 5584.6 871.4 3433.0 2824.5 7129.3
58% 21983.1  23138.5 7884.4 18463.7 28419.4 71586.8

75% 120261.08 118333.5 118606.8 180227.8 200830.1 484866.7
max  85632474.4 7708090.0 4820975.6 46964481.8 49946043.5 17887089.7

MPIA MPM MQF AEREA MARITIMA TERRESTRE \
count 658.0 795.0 775.8 949.8 968.8 786.8
mean 526385.8  477523.@  326783.8  157465.7 2370654.7  333542.4
std 3784373.7 2833892.9 1747689.9 778589.8  8519718.3 1266892.5

min 1.4 e.1 a.1 18e.9 719.1 1.1
25% 1199.3 4357.@ 3438.4 5414.2 83923.5 9636.1
50% 7611.1 23692.0 19991.1 15242.7 346176.8 39658.3
75% 53684.5 134128.5 185277.6 62893.5 1321569.8  167226.2

max  56654511.9 26628869.2 36993858.1 13975395.5 142130615.8 23464216.8

AMAZONICA CARIBE CENTRAL OCCIDENTAL PACIFICA labels

75% 856017.@ 135478.3 51012.3  1759445.8 178120.8
max 3983473.5 5468165.6 55995664.0 123528369.5 8300811.1

count 12.@ 11e.8 966.0 851.8 149.@ 1765.@
mean 728941.6 234614.8  197684.8  2823777.1 343335.0 0.8
std 1282661.9 671312.1 1939420.8 8873184.7 972801.7 0.8
min 543.9 1.2 1.5 482.4 2.8 0.8
25% 12356.2 7285.8 5738.8 213416.8 6899.6 2.2
50% 34152.3 27342.3 14752.3 552176.2  33554.9 e.e

8.8

e.8

Fuente: Elaboracion propia

Caracteristicas:
e Tiene una cantidad de 1,765 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente
por cada uno de los comerciales
e Seidentifican que los tipos de producto que mas importan y a los cuales deberia el
comercial enfocarse en ofrecer operacién para estos clientes son:
- MPANS Con un promedio de importacion total de 799.392 (US), EI 50% de sus
clientes tienen en promedio de importaciones de 71.586 (US) y el 75% de clientes
tiene un promedio de importacion de 484.866 (US)

- ETPR con un promedio de importacion total de 766.446 (US), el 50% de sus
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clientes tienen un promedio de importacion menor o igual a 18.463 (US) y el 75%
de los clientes importa para este tipo de producto un promedio de 180.227 (US)

- MPAA con un promedio de importacion total de 607.365 (US), el 50% de sus
clientes importan menor o igual a 28.419 (US) y el 75% de los clientes importa

para este tipo de producto menor o igual a 200.030 (US)

Se identifican que los tipos de productos que menos importa este cluster y a los cuales

deberia evitar el comercial recomendar al cliente son:

- CESP Con un promedio de importacién total de 270.580 (US),

- BCNDAF con un promedio de importacion total de 292.619 (US)

Se identifica que la via que més utilizan estos clientes es la MARITIMA con un
promedio de venta de 2.370.654 (US), el 50% de los clientes de este cluster importan
menor o igual a 346.176 (US) y el 75% de los clientes importa por esta via menor o igual
a 1.321.569 (US)

Se identifica que la via que menos utilizan los clientes en este cluster es la via AEREA
con un promedio de importacion de 157.465 (US)

Las regiones de destino que mas utilizan los clientes de este cluster son:

- OCCIDENTAL con un promedio de importacion total de 2.823.777 (US), el 50%
de sus clientes importan menor o igual a 552.176 (US) y el 75% de los clientes
importa para este tipo de producto menor o igual a 1.759.445 (US)

- CENTRAL con un promedio de importacién total de 197.684 (US) es un
promedio menor al de la region caribe sin embargo en esta region hay 966 clientes

que importan a la regién central, a diferencia de 110 que importan a la region
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caribe, el 50% de sus clientes importan menor o igual a 14.752 (US) y el 75% de

los clientes importa para este tipo de producto menor o igual a 51.012 (US)

clientes y Caribe con 110 clientes

Conclusion

El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que

importan los tipos de bienes MPANS, ETPR y MPAA por medio de la via MARITIMA hacia las

regiones OCCIDENTAL y CENTRAL, para mayor eficiencia es clave que el comercial en el
orden como se describié anteriormente establezca los filtros en el dashboard comercial para asi

identificar cuales son los clientes que cumplen con estas variables las cuales generan mayores

ventas.

Cluster 2

Tabla 3 Caracteristicas cluster 2

LABEL = 1, cantidad de clientes = 2443

count
mean
std
min
25%
50%
75%
max

count
mean
std
min
25%
50%
75%
max

count
mean
std
min
25%
50%
75%
max

BCIMCH BCNDAF
1736.8 683.0
1148427.8  948837.4
7462211.4 3871807.7
a.5 2.2

15515.2 4594.3
93020.7 39235.2
4127e4.7  283228.4
162485377.2 41463984.6 1142333164.4 61752483.

MPIA MPM
1321.0 1553.@
372443.2  466358.8
3824277.3 2429842.6
a.1 8.6
1611.1 6465.1
11@35.1 36226.6
75338.4  175689.3

68961195.1 56559694.

6

AMAZONICA CARIBE

11.@ 238.
1809488.9  918464d.
218@963.4 6627062.

149.3 8.
32124.7 1778.
235257.3 22631.
775583.8  123313.
7413498.0 96123388.

e
3
6

1
6
a
7
2

CESP ETPR MPAA

186.0 518.0 1117.@

6620966.8 B836500.1 580478.3

85136274.3 4554438.7 3351276.5

4.3 1.7 a.5

832.2 5327.2 2961.1

6964.7 37521.5 27598.2

63384.2 287513.1 168450.0

@ 77428451.3

MQF AEREA MARITIMA

1508.0 1526.0 2003.0

765748.2  1@3211%.4 2851823.4

4780@515.9  6124758.5  28267587.9

a.5 2.3 a.1

4933.3 12528.5 96387.3

32876.5 71e18.0 331329.86

172315.@ 366069.1 1136466.4
94399477.9 128961598.6

CENTRAL OCCIDENTAL
2133.

3782712
27787904

14593.

235531

615642.
1857771.
117344%@13.

2

.6
.a
3
.5
2
1
a

481.
496282.
6434449,
8.

4356.

174.0
1829420.0
8699216.9

a.1
6699.7

~ R ®

25678.4 35871.1

11e891.
128005647.

5 136354.1
7 113515352.8

MPANS A

1377.8@

880292,
3434327.

4842,
69425.

2]

R )

431331.4
83753847.6

TERRESTRE
1238.0
978310.8
5877394.2

g.2

21285.5
185194.4
412523.7
1166359811.2 129714444.3

OO0 ®

5
1
1
1.
1
1

PACIFICA labels
2443,
1.
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Fuente; elaboracidn propia
Caracteristicas:
e Tiene una cantidad de 2443 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente por
cada uno de los comerciales
e Se identifican que los tipos de producto que mas importan los clientes de este cluster y
los cuales deberia ofrecer el comercial para este nicho son:

- BCIMCH Con un promedio de importacion total de 1.148.427 (US), el 50% de
sus clientes tienen en promedio importaciones de 93.020 (US), el 75% de clientes
tiene un promedio de importacion de 412704 (US)

- MQF con un promedio de importacion total de 765748 (US), el 50% de sus
clientes tienen un promedio de importacion menor o igual a 32876 (US) y el 75%
de los clientes importa para este tipo de producto un promedio de 366069 (US) o
menos

- MPANS con un promedio de importacion total de 880.292 (US), el 50% de sus
clientes importan menor o igual a 69.425 (US) y el 75% de los clientes importa
para este tipo de producto menor o igual a 431.331 (US)

e Seidentifican que los tipos de productos que menos importa este cluster y los cuales el
comercial no debe ofrecer son:

- CESP en este caso el promedio de importacion no es relevante ya que de la
totalidad de clientes de este cluster, inicamente generan operacion 180.

- ETPR en este caso el promedio de importacion no es relevante ya que de la
totalidad de clientes unicamente generan operacion 518

e Seidentifica que la via que mas utilizan los clientes de este cluster es la MARITIMA con



64

un promedio de venta de 2.851.823 (US), el 50% de los clientes de este cluster importan
menor o igual a 331.329 (US) y el 75% de los clientes importa por esta via menor o igual
a 1.136.466 (US)

e Seidentifica que la via que menos utilizan los clientes en este cluster es la via

TERRESTRE con un promedio de importacion de 978.310 (US)

e Las regiones de destino que mas utilizan los clientes de este cluster son:

- CENTRAL con un promedio de importacién total de 3.702.712 (US), el 50% de
sus clientes importan menor o igual a 615.642 (US) y el 75% de los clientes
importa para este tipo de producto menor o igual a 1.857.771 (US), generan
operacion 2133 clientes de la totalidad del cluster

- OCCIDENTAL con un promedio de importacion total de 496.282 (US) es un
promedio menor al de la region caribe sin embargo en esta region hay 401 clientes
que importan a la regién occidental a diferencia de 230 que importan a la regién
caribe, el 50% de sus clientes importan menor o igual a 25.678 (US) y el 75% de
los clientes importa para este tipo de producto menor o igual a 110.891 (US)

e Las regiones que no son significativas para este cluster son Amazoénica con tan solo 11

clientes y Pacifica con 174 clientes

Conclusion
El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que
importan los tipos de bienes BCIMCH, MQF y MPANS por medio de la via MARITIMA hacia

las regiones CENTRAL y OCCIDENTAL, para mayor eficiencia es clave que el comercial en el
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orden como se describid anteriormente establezca los filtros en el dashboard comercial para asi
identificar cuales son los clientes que cumplen con estas variables las cuales generan mayores
ventas.

Cluster 3

Tabla 4 Caracteristicas cluster 3

LABEL = 2, cantidad de clientes = 1225

BCIMCH BCNDAF CESP ETPR MPAA MPANS 1\

count 702.8 166.8 a1.0 164.8 258.8 348.8
256121.3  268551.7 1939458.7 482773.2 1662551.9 1642134.1

std 1487703.2 1088536.2 6450498.6 1673668.8 8215352.3 10912622.1

min 6.8 8.9 28.8 31.3 1.1 2.2
25% 4857.3 5559.5 1678.4 3537.2 5881.9 3846.3
50% 15109.3  22002.9  19605.8  15128.4  31159.3 20603.9
75% 54852.7 120641.3 155670.8  66871.2 199826.6  195482.1

X 22061237.6 12481550.8 33383049.7 13831179.2 84315375.6 149682734.9

MPIA MPM MQF AEREA MARITIMA TERRESTRE
count 260.9 417.0 372.0 643.0 467.0 454.0
mean 515163.@  482731.6  285471.4 119346.8  3313574.3  383936.7
std  2865920.3 2484585.1 2075258.7 639965.3 12570571.4 2950674.@

—

min 0.2 6.6 8.1 2.0 450.0 1.5
25% 1798.5 3140.4 2290.1 5257.6 24453.3 7471.3
58% 10219.6 13501.8 13758.9 15316.8 146602.5 26406.2
75% 38556.6 69014.8 64486.5 49133.8 793187.7 79358.9
X 30573639.3 25158375.4 35372857.9 10542111.2 145359947.4 59823974.3
AMAZONICA CARIBE CENTRAL OCCIDENTAL PACIFICA labels
count 5.9 264.0 818.0 233.0 85.@ 1225.0
mean 26517.6  6314256.7 102485.8  138750.2 170990.5 2.0
std 27049.9 17057630.6 580849.6  748981.7 468244.8 0.0
min 1362.0 23421.6 1.1 0.6 1.7 2.8
25% 5652.6 298778.8 6572.4 5555.4 7675.9 2.8
58% 16805.3 759881.2 18344.6 18555.1  30024.3 2.0
75% 44107.2  3517619.9 47137.4 52161.8  82372.3 2.0
max 64661.0 152977794.4 10869284.6 10512370.9 3273006.7 2.0

Fuente; elaboracion propia
Caracteristicas:
e Tiene una cantidad de 1,225 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente
por cada uno de los comerciales
e Seidentifican que los tipos de producto que mas importan y a los cuales deberia el
comercial enfocarse en ofrecer operacién para estos clientes son:

- BCIMCH Con un promedio de importacion total de 256.121 (US) EI 50% de sus
clientes tienen en promedio importaciones de 71.586 (US) o menos y el 75% de
clientes un promedio de importacion de 484.866 (US) o menos

- MPANS con un promedio de importacion total de 1.642.134 (US), el 50% de sus

clientes tienen un promedio de importacion menor o igual a 20.603 (US) y el 75%
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de los clientes importa para este tipo de producto un promedio de 195.482 (US)
- MPAA con un promedio de importacion total de 1.662.551 (US), el 50% de sus
clientes importan menor o igual a 31.159 (US) y el 75% de los clientes importa

para este tipo de producto menor o igual a 199.826 (US)

Se identifican que los tipos de productos que menos importa este clister y a los cuales no
deberia abordar el comercial son:

- BCNDAF ya que Unicamente generan operacion 166 clientes de los 1225

- ETPR Unicamente generan operacion 164 clientes de los 1225

Se identifica que hay dos vias que mas utilizan estos clientes. AEREA ya que la utilizan
643 clientes y tienen un promedio de venta menor o igual a 119.346 (US), MARITIMA
con 467 clientes y un promedio de importacion o menor o igual a 793.187 (US)

Se identifica que la via que menos utilizan los clientes en este clister es la via
TERRESTRE Unicamente 454 clientes generan operacion

Las regiones de destino que generan mas valor a la empresa y a las cuales deberia abordar
los comerciales son:

- CENTRAL con un promedio de importacién total de 102.485 (US) este valor es
menor que el de la regidn caribe, sin embargo, en la region central hay 818
clientes y en la regién caribe 264

- CARIBE con un promedio de importacion total de 6.314.256 (US) el 50% de sus
clientes importan menor o igual a 759.881 (US) y el 75% de los clientes importa

para este tipo de producto menor o igual a 3.517.619 (US)
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e Las regiones que no son significativas para este cluster son Amazonica con tan solo 5

clientes y Pacifica con 85 clientes

Conclusion

El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que
importan los tipos de bienes BCIMCH, MPANS y MPAA por medio de las vias AEREA y
MARITIMA hacia las regiones CENTRAL y CARIBE, para mayor eficiencia es clave que el
comercial en el orden como se describio anteriormente establezca los filtros en el dashboard
comercial para asi identificar cuales son los clientes que cumplen con estas variables las cuales

generan mayores ventas.

Cluster 4

Tabla 5 Caracteristicas cluster 4

LABEL = 3, cantidad de clientes = 63@

BCIMCH BCNDAF CESP ETPR MPAA MPANS MPIA 1\
count 479.0 87.0 17.0 26.0 1e9.9 203.0 231.0
mean  188710.5 69661.7 24769.5 2956@8722.@ 65867.3 9@997.8 251@1.6
std 32176@.8 169579.3 43329.3 85349988.7 198441.8 194141.7 185167.6
min 13.4 7.2 9.9 137425.8 12.0 0.6 1.3
25% 7758.5 899.1 1394.9 1165582.6 798.9 1349.0 266.2
58% 29826.2 12358.9  2734.7  39789@3.4 4772.4  14361.5 1386.3
75% 1e7560.@ 36221.@ 28235.3 9809150.9 33521.4 84721.3 1l1ge4.1
max  6£133189.7 1184130.9 136121.4 4384521@4.6 1962711.2 1163786.6 1191264.3

MPM MQF AEREA MARITIMA TERRESTRE AMAZONICA
count 398.0 3e3.e 381.0 316.0 138.@ 6.0
mean 38599.7 43818.5 1568064.4 206937.2 1779968.5 Nal
std 317233.4 151458.4 23193124.1 359842.7 9482219.4 Nal
min 1.3 1.2 9.8 97.4 0.8 Mal
25% 653.8 787.6 8655.8  26423.7 8820.9 Nal
58% 1219.9 4623.4 29581.2 76814.8 47722.9 Nal
75% 7761.4  24999.8 92536.5 224463.8  156771.2 Nal
max  6848665.1 2121366.4 4476896080.8 3302296.6 80231476.5 Mal

CARIBE CENTRAL OCCIDENTAL  PACIFICA labels

count 47.0 443.0 121.@ 56.8 630.0
mean  76748.1 726484.8  4479585.6  423278.5 3.0
std  152588.1 4875598.6 39571083.8 1421726.4 .o
min 8.8 295.3 8.4 12708.3 3.8
25% 3564.7 18244.3 11473.4 11566.0 3.8
50% 19845.8 72756.7 37255.@ 523@83.9 3.0

3.0

3.0

75% 58119.9  252347.5 117414.3  218932.9
max  81@715.5 71648500.8 424696382.4 10401197.8@

Fuente: elaboracion propia

Caracteristicas:
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Tiene una cantidad de 630 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente por
cada uno de los comerciales
Se identifican que los tipos de producto que mas importan los clientes de este cluster y

los que deberia ofrecer el comercial son:

BCIMCH con 479 clientes que generan operacion, tiene un promedio de

importacion de 108.710 (US)

- MPM con 479 clientes que generan operacion este tipo de producto tiene un
promedio de importacion de 38.599 (US),

- MQF con 303 clientes que generan operacion este tipo de producto tiene un
promedio de importacion de 43.810 (US),

- Los clientes que generan operacion con ETPR a pesar de ser 26 tienen un valor de

importacion alto ya que el promedio de importacion es de 29.560.722 (US) el

comercial debe abordarlos ya que a pesar de que nos sean tantos clientes que

importen, el valor de importacion es significativa para la empresa

Se identifican que los tipos de productos que menos importa este clister y los que no
deberia ofrecer el comercial son:
- CESP Con un promedio de importacién total de 24.769 (US) con Unicamente 17

clientes que generan operacion

Se identifica que la via que mas utilizan estos clientes es la AEREA con un promedio de

importacion de 1.560.064 (US) y 381



69

e Seidentifica que la via que menos utilizan los clientes en este clister es la via
TERRESTRE con un promedio de importacion de 157.465 (US) y unicamente 130
clientes generan operacion

e Lasregiones de destino que mas utilizan los clientes de este cluster son:

- CENTRAL con un promedio de importacion total de 726.484 (US) y 443 clientes
que generan operacion

- OCCIDENTAL con un promedio de importacion total de 726.484 (US) y 121
clientes que generan operacion,

e Las regiones que no son significativas para este cluster son Amazonica con 0 clientes y

caribe con 47 clientes

Conclusion

El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que
importan los tipos de bienes BCIMCH, MPM, MQF y CESP por medio de la via AEREA hacia
las regiones CENTRAL y OCCIDENTAL, para mayor eficiencia es clave que el comercial en el
orden como se describi6 anteriormente establezca los filtros en el dashboard comercial, para asi
identificar cuéles son los clientes que cumplen con estas variables las cuales generan mayores
ventas.

Cluster 5
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Tabla 6 Caracteristicas cluster 5

LABEL = 4, cantidad de clientes = 689

BCIMCH  BCNDAF CESP ETPR MPAA MPANS MPIA 1\
count 428.0 168.0 1.8 78.9 159.8 190.@ 194.8
mean  48993.8 17259.4 114824576.3 29227.5 8266.5 28783.4 128297.4
std 779@7.8 3536l1.7 NaM 4@6@5.9 25136.8 8@641.7 1362753.7
min 30.8 15.4 114824576.3 22.7 3.8 a.1 9.3
25% 5632.8 806.7 114824576.3  2558.1 351.7 564.5 927.8

58% 17978.8  3249.0 114824576.3 14368.3 1251.1 2316.0 4820.4
75% 68799.8 18218.5 114824576.3 31671.4  3005.9 13563.0 25992.1
max  737457.@ 175882.5 114824576.3 178824.5 1486@6.8 750117.5 18989859.3

MPM MQF AEREA MARITIMA TERRESTRE AMAZONICA 1\
count 3le.e 249.0 391.8@ 14.9 329.8 e.e
mean  14315.8 19@98.3  56695.5 2874687.1 355229.3 Nall
std 31358.4 29679.7 111384.8 7318695.4 5833754.6 Nall
min 2.5 1.1 2.8 6892.0 a4.7 Nal
25% 568.9  1395.9 8269.3 8198.8 12758.8 Nall
58% 2815.2  7948.2  31596.5 8696.0 41684.0 Nall
75% 116@8.4 22846.0  78560.8 73282.5 104006.1 Nall
max  287487.8 174855.4 1813946.4 227378088.6 92265364.6 Mall

CARIBE CENTRAL OCCIDENTAL PACIFICA 1labels

count 3e.e 443.9 11@.@ 47.9  609.0
mean 3857302.7 119413.9 69238.7 64884.8 4.0
std 209992122.5 984573.2 69885.2 87485.6 e.e
min 2.8 128.@ 1.7 1716.8 4.8
25% 7876.7 14352.4 13434.6  10483.7 4.8
5@% 149948 39172.2 51646.1  25882.3 4.8
75% 34771.6  115974.6 91742.7  89746.5 4.8
max  1158@3173.2 18989859.3 358682.7 441982.8 4.8

Fuente: elaboracion propia
Caracteristicas:
e Tiene una cantidad de 609 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente por
cada uno de los comerciales
e Se identifican que los tipos de producto que mas importan los clientes de este cllster ya
los cuales deberia ofrecer el comercial son:
- BCIMCH Con un promedio de importacion total de 48.993 (US) y 428 clientes
gue generan operacién
- MPM con un promedio de importacion de 14.315 (US), 310 clientes generan
operacion
- MQF con un promedio de importacion de 19.098 (US) y 249 clientes que generan
operacion

e Seidentifican que los tipos de productos que menos importa este clister y los cuales
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generaran menores ingresos son:
- CESP solo un cliente genera operacion
- ETPR con un promedio de importacion total de 29.227 (US) y Unicamente
generan operacion 78 clientes
e Seidentifica que la via que mas utilizan estos clientes es la TERRESTRE con un
promedio de venta de 355.229 (US) 329 clientes generan operacion por medio de esta
via
e Se identifica que la via que menos utilizan los clientes en este cluster es la via
MARITIMA con Unicamente 14 clientes que generan operacion
e Las regiones de destino que mas utilizan los clientes de este cldster son:
o CENTRAL con un promedio de importacién total de 119.413 (US) y 443 clientes
que generan operacion,
o OCCIDENTAL con un promedio de importacion total de 69.230 (US) y 110
clientes que generan operacion
e Las regiones que no son significativas para este clister son Amazonica con 0 clientes y

Pacifica con 47 clientes

Conclusion

El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que
importan los tipos de bienes BCIMCH, MPM y MQF por medio de la via TERRESTRE hacia las
regiones CENTRAL y OCCIDENTAL, para mayor eficiencia es clave que el comercial en el

orden como se describié anteriormente establezca los filtros en el dashboard comercial, para asi
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ventas.

Cluster 6

Tabla 7 Caracteristicas cluster 6

LABEL = 5, cantidad de clientes = 3983

BCIMCH
count 151e.8
mean 88276.5
std 280426.6
min 2.9
25% 9956.1
5@% 29622.0
75% 74723.8
max  6336530.3

MPIA

count 641.8
mean 161612.1
std 982673.8
min .1
25% 2720.0
5@% 16511.1
75% 61256.0
max  15126138.9
AMAZONICA

count 11.8
mean 166682.5
std 172367.4
min 20000.0
25% 32226.8
5@% 58126.7
75% 245916.9
max 525313.8

BCNDAF CESP ETPR MPAA MPANS 1\
385.0 61.8 318.8@ 829.0 1177.@
145655.8 285699.5 B89954.8 258843.8 214375.8
543958.8 665148.2 284852.1 938379.8  635655.3
1.8 53.1 5.3 2.8 2.8
8350.8 2448.6 4438.9 13134.6 21612.9
27785.1  23719.9  28481.5 56004.7 63336.4
84157.8  61450.9 78495.2 176480.0 163384.6
6681611.9 3735875.8 3932118.7 19629989.0 14896695.3
MPM MQF AEREA  MARITIMA TERRESTRE
1069.0 891.8@ 915.8 3167.0 717.8
12%9@3@.6 77707.8 118517.3  243185.1 19@366.1
556418.2 2311@e.3 499347.8  78@517.5  6@9233.3
2.1 5.2 4.2 1.3 1.8
5301.0 5198.2 1@292.6 3@532.1 14758.9
22497.4 217e8.1  26774.2 69844.0 50907.9
83209.8 62060.6 71384.9 179463.7  141383.7
12834638.9 4043655.3 8578323.1 19629909.0 11522050.8
CARIBE CENTRAL OCCIDENTAL PACIFICA labels
315.@ 2662.0 847.8 418.8 3983.0
284194.5  236857.5 212913.8 256885.4 5.8
867932.2  853459.8 452817.4 538532.0@ 8.8
18.2 1.5 8.5 8.3 5.8
26873.1 29688.4 31868.1 27600.8 5.8
73879.2 66411.8 74413.8  72654.0@ 5.8
174949.6  165464.4 173778.3 214291.3 5.8
11522050.8 19629989.0  5924801.8 4039851.1 5.8

Fuente: elaboracion propia

Caracteristicas:

72

Tiene una cantidad de 3983 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente por

cada uno de los comerciales

Se identifican que los tipos de producto que méas importan los clientes de este cluster y

los cuales generarian méas ingresos son:

BCIMCH, 1510 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion
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total de 88.276 (US),

- MPANS, 1177 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion
total de 214.375 (US),

- MPM, 1069 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion total

de 129.030 (US),

e Seidentifican que los tipos de productos que menos importa este cluster y los que no
generan altas ventas son:
- CESP Con un promedio de importacidn total de 205.699 (US) es alto este
promedio, pero Gnicamente generan operacion 61 clientes a comparacion de 318
de ETPR, el cual es el segundo tipo de producto que menos clientes tiene y genera

un promedio de importacién de 89.954 (US)

e Se identifica que la via que mas utilizan estos clientes es la MARITIMA con un
promedio de venta de 243.105 (US), generan operacién 3167 clientes
e Seidentifica que la via que menos utilizan los clientes en este clister es la via
TERRESTRE con un promedio de importacion de 190.366 (US) y Unicamente importan
717
e Las regiones de destino que mas utilizan los clientes de este cluster son:
o CENTRAL con un promedio de importacion total de 236.857 (US) y 2662
clientes que generan operacion
o OCCIDENTAL con un promedio de importacion total de 212.913 (US) y 847

clientes que generan operacion.



Las regiones que no son significativas para este cluster son Amazonica con tan solo 11

clientes y caribe con 315 clientes

Conclusion
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El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que

importan los tipos de bienes BCIMCH, MPANS y MPM, por medio de la via MARITIMA hacia

las regiones CENTRAL y OCCIDENTAL, para mayor eficiencia es clave que el comercial en el

orden como se describid anteriormente establezca los filtros en el dashboard comercial, para asi

identificar cuales son los clientes que cumplen con estas variables las cuales generan mayores

ventas.

Cluster 7

Tabla 8 Caracteristicas cluster 7

BCIMCH BCMDAF CESP ETPR MPAA MPANS MPIA

count 506.8 le4.@ 13.@ 182.@ 193.@ 291.@ 277.8
mean 38321.8 2048108.8 4648.4 19466.4 33834.3 A5888.6 71776.08
std 116779.86 4398438.8 6831.4 27566.4 181843.7 99583.8 424451.1
min 1.4 2086.1 93.3 23.5 5.2 1.6 8.8
25% 3691.3 159124.3 346.6 3239.9 1838.6 3166.9 194.0
58% 11543.9 455534.2 1451.2 9@29.7 7318.6 12384.6 2622.2
75% 31546.1 1239617.3 4653.6 27961.8 29575.9 58868.0 9933.2
max 2098249.7 24361739.2 21661.5 280453.7 1831417.3 1143632.8 5311487.2

MPM MQF AEREA MARITIMA TERRESTRE AMAZONICA
count 337.8 347.0 338.0 600.6 169.6 3.8
mean 28841.5 42439.8 178829.9 112807.8 1606260.3 11789.4
std 85528.@ 151858.8 1146828.3 458778.9 2821832.3 13879.3
min 8.4 3.4 8.8 B.6 A414.8 3208.0
25% 1732.1 1538.3 4312.2 122088.6 376082.3 3783.1
5e% 6994 .4 7785.9 1e73e.7 32865.6 178681.80 4358.2
75% 24686.8 31544.2 36589.7 78961.6 632274.9 166880.2
max 1861356.9 21860853.3 14832082.4 6022325.7 21430096.8 27802.1

CARIBE CENTRAL OCCIDENTAL PACIFICA labels

count 115.8@ 354.8 314.8 137.8 881.0
mean 68838.0 6e7e41.@ 147581.7 211695.1 6.8
std 173885.2 2459715.8 755762.2 1721889.4 0.8
min 6.8 1.6 667.8 428.5 6.8
25% 18878.6 14626.0 11127.6 9174.@ 6.8
5% 26000.0 55429.3 36161.2 25387.8 6.8
75% 52587.9 189988.3 91853.7 67466.6 6.8
max 1328371.8 2663@8552.3 18516559.1 208178585.2 6.8

Fuente: elaboracion propia
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Caracteristicas:
Tiene una cantidad de 881 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente por
cada uno de los comerciales
Se identifican que los tipos de producto que mas importan los clientes de este clister y
pueden generar altas ventas son:
o BCIMCH, 500 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion
total de 38.321 (US),
o MQF, 347 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion total de
42.439 (US),
o MPM, 337 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion total

de 28.841 (US).

Se identifican que los tipos de productos que menos importa este cluster son:
- CESP con un promedio de importacion total de 4.648 (US), y Unicamente generan
operacion 13 clientes
- ETPR con un promedio de importacion total de 9.029 (US), y Gnicamente generan

operacion 102 clientes

Se identifica que la via que mas utilizan estos clientes es la MARITIMA con un
promedio de venta de 112.807 (US) y 600 clientes generan operacion,
Se identifica que la via que menos utilizan los clientes en este cluster es la via

TERRESTRE con un promedio de venta de 1.006.260 (US) y 169 clientes generan
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operacion
e Las regiones de destino que mas utilizan los clientes de este cluster son:
o CENTRAL con un promedio de importacion total de 607.041 (US) y 354 clientes
que generan operacion
o OCCIDENTAL con un promedio de importacion total de 147.581 (US) y 314
clientes que generan operacion
e Las regiones que no son significativas para este clister son Amazonica con tan solo 3

clientes y caribe con 115 clientes

Conclusion

El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que
importan los tipos de bienes BCIMCH, MQF y MPM por medio de la via MARITIMA hacia las
regiones CENTRAL y OCCIDENTAL, para mayor eficiencia es clave que el comercial en el
orden como se describi6 anteriormente establezca los filtros en el dashboard comercial, para asi

identificar cuéles son los clientes que cumplen con estas variables las cuales generan mayores

ventas.

Cluster 8

Tabla 9 Caracteristicas cluster 8
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LABEL = 7, cantidad de clientes = 1654

BCIMCH BCNDAF CESP ETPR MPAA MPANS 1\

count 955.8@ 23@.@ 39.0 222.@ 341.0 448.8

mean

158671.7  447893.1  466463.5 202458.7 596481.4  491384.1

std 826375.1 1898718.5 2018197.5 927122.@ 2413442.7 1323945.7

min 13.1 17.6 11.3 4.4 1.4 a.9

25% 5596.7 5879.7 116@.9 3851.6 2687.6 5400.7

58% 21568.9 24886.@ 7441.4 13@89.8 1729@.2 29936.5

75% 59931.5 85606.0 45379.1 56422.2 119@93.7  243@32.8

max  17386996.8 17193541.3 12254458.4 8927043.9 24689994.1 10190876.2

MPTA MPM MQF AEREA  MARITIMA TERRESTRE

count 481.@ 653.8 6@4.@ 905.0 708.8 551.8

mean 544378.7  289119.6  185312.@ 11@446.7 1472481.9 295069.2

std 3557539.@ 2254225.6 1516213.@  657716.1 5527176.6 1380021.9

min 8.3 1.@ 0.6 216.9 5.3 1.6

25% 547.7 2812.8 769.2 559@.8 31554.6 12686.8

58% 4007.7 10962.5 669@.8 13875.7 1e4445.3 32061.8

75% 32011.7 41848.2 46717.0 48998.4  484893.9 92400.1

max  36196598.3 496835233.1 31350295.6 13518164.2 62508663.1 26961878.5
AMAZONICA CARIBE  CENTRAL OCCIDENTAL  PACIFICA labels

count 5.e 106.@ 1129.@ 277.@ 332.@ 1le54.@

mean 688162.2 275628.9 85012.@ 184358.8 3389615.4 7.8

std 1522684.3 1026497.4 353712.@ 1419631.8 804318@.5 a.e

min 1827.5 1.9 8.3 2.9 33307.8 7.0

25% 6131.1 7923.4 5888.@ 8976.1  238567.1 7.0

58% 9242.6  27768.4 20330.4 27984.@  667562.7 7.0

75% 11595.@  87929.4 51893.8 78857.4 2256@17.9 7.0

max 3412814.8 8980480.7 7656520.6 22455373.8 6£1753154.3 7.0

Fuente: elaboracion propia

Caracteristicas:
e Tiene una cantidad de 1654 clientes los cuales pueden ser abordados individualmente por
cada uno de los comerciales
e Se identifican que los tipos de producto que mas importan los clientes de este cluster son:
o BCIMCH, 955 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion
total de 158.671 (US
o MPM, 658 clientes generan operacion, tienen un promedio de importacion total
de 289.119 (US).
o MQF, 604 clientes generan operacion, un promedio de importacion total de

185.312 (US).

e Seidentifican que los tipos de productos que menos importa este cluster y los cuales no
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generan altas ventas son:
- CESP con un promedio de importacion total de 466.463 (US), y unicamente
generan operacion 39 clientes
- ETPR con un promedio de importacion total de 202.450 (US), y Unicamente
generan operacion 222 clientes

e Seidentifica que las dos vias que mas utilizan estos clientes es la AEREA y MARITIMA
la diferencia estd en que MARITIMA tiene mas promedio de venta de 1.472.481 (US) y
708 clientes que generan operacion y AEREA con un promedio de venta de 110.446 (US)
y 905 clientes que generan operacion.

e Se identifica que la via que menos utilizan los clientes en este cluster es la via
TERRESTRE con un promedio de importacion de 295.069 (US) Y 551 clientes que
generan operacion

e Las regiones de destino que mas utilizan los clientes de este cluster son:

o CENTRAL con un promedio de importacién total de 85.012 (US) y 1129 clientes
que generan operacion

o PACIFICA con un promedio de importacion total de 3.389.615 (US) y 332
clientes que generan operacion.

e Las regiones que no son significativas para este cluster son Amazonica con tan solo 5

clientes y caribe con 106 clientes

Conclusion
El enfoque de los asesores comerciales para este cluster debe estar en los clientes que

importan los tipos de bienes BCIMCH, MQF y MPM por medio de las vias AEREA y
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MARITIMA hacia las regiones CENTRAL y PACIFICA, para mayor eficiencia es clave que el
comercial en el orden como se describio anteriormente establezca los filtros en el dashboard
comercial, para asi identificar cuales son los clientes que cumplen con estas variables las cuales

generan mayores ventas.

Conclusion general

Los asesores comerciales por medio del siguiente dashboard comercial que se
explicara a continuacion, deben aprovechar las caracteristicas principales evidenciadas en cada
cluster para abordar a los clientes, estas caracteristicas ayudaran a disminuir el tiempo de
recompra de los clientes y disminuira igualmente el tiempo de importacion del pais que produce
el producto hasta el lugar del destino, para asi mejorar la logistica comercial. También ayuda a la
gerencia a identificar cuales son los clientes que los comerciales convierten mas de cotizaciones
a ventas para asi enfocarlos en estos y generar mayor trazabilidad en el area comercial y aumento

en las ventas.

En conclusién las la priorizacion de productos, vias y regiones maximizara las

oportunidades de crecimiento de la empresa y aumentara la satisfaccion del cliente

11.3. .Dashboards
Finalmente, con el fin de desarrollar el despliegue del proyecto, y teniendo en cuenta la
metodologia CRISP se crearon dos dashboards en Power Bl para que los datos del resultado de

las caracteristicas de los cluster sean faciles de digerir y entender tanto para el &rea comercial
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como para la Gerencia. Ademas, esta es una herramienta clave para la toma de decisiones
informadas en la empresa.
11.3.1. Dashboard Comercial

El proposito de este dashboard estd enfocado principalmente en el resultado de la
clusterizacion con kmeans de los clientes, la idea es proporcionar esta informacion en tiempo
real y visualmente atractiva sobre el estado actual de las caracteristicas de los clientes y las
oportunidades comerciales. Este dashboard esta enfocado en los asesores comerciales, para que
puedan evidenciar claramente cuales son las caracteristicas de los clientes en los 8 tipos de
clusters y asi aumentar el porcentaje de conversion en el funnel de ventas. Ademas, ayuda a los
asesores a anticipar las necesidades de los clientes para si reducir el tiempo de venta. Por ultimo,
ayuda al director comercial a ver cdmo puede enfocar a cada asesor con base en los resultados de

venta con las especificaciones o caracteristicas de esos clientes
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Fuente: elaboracion propia
11.3.1.1. Filtros especificos
Utilizamos los filtros para:

- Mes
- Cliente
Producto de importacion

Sector o region de importacion

Los 8 cluster del resultado de K-means (1 significa que pertenece y 0 que no



pertenece)
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Estos filtros interactivos permiten a los comerciales acceder rapidamente a datos

relevantes sobre clientes lo que ayuda a tomar decisiones mas fundamentadas en su trabajo y en

como abordar al cliente

Gréfica 16 Filtros dashboard comercial
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Fuente: elaboracion propia

Gréfico de anillos de tipos de productos y sectores de importacion

Con estos tipos de tableros el director comercial y los asesores pueden identificar

cuéles son los sectores de productos que mas estan generando ventas en los diferentes meses y

clusters, ademas permite explorar de forma interactiva los porcentajes que cada producto y sector

de importacién tiene.

Grafica 17 Gréafico de anillos dashboard comercial
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Etiquetas de datos

En las etiquetas el area comercial podra visualizar facilmente el valor del total

importado y el nimero de recompras de cada uno de los clientes a partir de su primera compra,

esto ayudara al aérea comercial a mapear de una manera mas facil cuales clientes estan llevando

utilidad a la empresa
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Grafica 18 Referencias de datos
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Fuente: elaboracion propia
11.3.1.2. Graéfico de barras de los 10 mejores clientes

En coherencia con las anteriores partes del dashboard y para que la historia de los
datos sea mas facil de digerir, se identifica cuales son los 10 primeros clientes y se especifica el
monto de importacion con base a la interaccion con cada uno de los filtros para que los asesores
comerciales los tengan en cuenta a la hora de hacer activacion de compra.

Grafica 19 Grafico de barras
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Fuente: elaboracion propia

11.3.1.3. Tabla de clientes
En esta tabla estara la informacion principal de los clientes con respecto a cuales son
los dos sectores de tipos de productos que mas importa al igual que la informacion de los dos

productos que méas importa, el nimero de contacto, namero de recompras y total importado. Es
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mayor afinidad en el momento de abordar a los clientes teniendo en cuenta en las caracteristicas

de los resultados de kmeans ya que la informacion va a estar en vivo para la hoja de ruta

comercial con el cliente

-~

Grafica 20 Tabla de clientes
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Concl

usion

En el dashboard comercial se encuentran gréficos intuitivos los cuales muestran las

importaciones totales de los productos. Por ejemplo se destacan tres tipos de productos los cuales

son relevantes en los clusters, MPANS; ETPR y MPAA, estos productos generan una

oportunidad comercial significativa. Ademas este dashboard permite a los comerciales explorar

cuales son las vias que mas utilizan los clientes de los clusters, se destaca con respecto a los

cluster que la via maritima es la preferida por los clientes, también ofrece informacion sobre las

regiones de destino de importacion que son mas relevantes para los clusters, se identifica que las
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regiones a las que mas importan los clientes son occidental y central, al igual el dashboard

perimitira explorar a medida del tiempo cuales son las tendencias de importacion.

11.3.2. Dashboard gerencial

Este dashboard es una poderosa herramienta la cual ofrecera a los gerentes de Italian
shipping cargo una visién panoramica y de gran valor con respecto al rendimiento comercial de
la empresa, mas al detalle esta enfocado principalmente en el resultado del performance de los
diferentes asesores, para evidenciar claramente cuéles son los clientes que mas han sido
convertidos en operaciones por los diferentes asesores mediante el funnel de ventas y asi poder
tomar decisiones en cuanto como debe la gerencia, enfocar a los asesores con respecto a las
caracteristicas de los clientes y las necesidades del mercado

11.3.2.1. Filtros especificos

Utilizamos los filtros para:
- Mes
- Cliente
- Producto de importacion
- Sector o region de importacion
- Los 8 cluster del resultado de K-means (1 significa que pertenece y 0 que no

pertenece)

Los filtros interactivos permiten a los gerentes acceder rapidamente a datos relevantes
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sobre clientes y la gestion de los diferentes asesores, esto ayudara a tomar decisiones mas

fundamentadas con respecto al area comercial

Graéfica 21 Filtros dashboard gerencial
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Fuente: elaboracion propia

11.3.2.2. Gréfico de anillos de tipos de productos y sectores de importacion

Con este tipos de tablero la Gerencia puede identificar cuéles son los sectores que méas
utilidad y operaciones le estan generando en los diferentes meses a la empresa, para asi tomar
decisiones de valor internas con respecto a los tipos de productos, vias y regiones de importacion
que se ofrecen al cliente, para aumentar el engagement y el nimero de operaciones (ventas)

Gréfica 22 Gréficos de anillos dashboard gerencial
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Fuente: elaboracion propia
11.3.2.3. Etiquetas de datos

En las etiquetas de datos la gerencia podra visualizar facilmente el valor del total
importado y el nimero de recompras de cada uno de los clientes desde su primera compra, esto
ayudara a la gerencia a mapear de una manera mas facil cuales clientes estan llevando utilidad a
la empresa y cuales son sus caracteristicas con respecto a tipos de productos, vias y regiones de

importacion.
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Grafica 23 Etiquetas de datos dashboard gerencial
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Fuente: elaboracion propia

11.3.2.4. Gréfico de barras para los resultados del aérea comercial y mapa de ventas:
Estos dos tipos de tableros nos ayudan a identificar como es el resultado de cada uno

de los asesores comerciales de la empresa, ver su cumplimiento con respecto a la cuota

individual y evidenciar en el mapa cuales son las regiones y tipos de productos que mas generan

operacion por cada asesor, para asi poder enfocarlos en donde mejor resultados.

Grafica 24 Gréficos dashboard gerencial
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Fuente: elaboracién propia
11.3.3. Funnel de ventas

En este funnel de ventas podemos identificar por cada uno de los resultados de los
asesores en la operacion, cuales son los clientes que hay en cada etapa del funnel, en que etapa
generan mas conversion en cual se esta limitando el proceso, para asi evaluar desempefio y poder

tomar decisiones mas precisas con la operatividad de los asesores.
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Grafica 25 Funnel de ventas
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Esta poderosa herramienta ofrecera a los gerentes una vision panordmica y de gran valor
del rendimiento general de la empresa en el &rea comercial. Al ingresar al dashboard, los gerentes
pueden acceder a gréaficos y tablas que muestran los indicadores clave de rendimiento y las

tendencias comerciales mas relevantes.

El dashboard gerencial permite a los gerentes monitorear el desempefio de las
operaciones (ventas), el crecimiento y decrecimiento de las importaciones que genera cada uno
de los comerciales y la eficacia de las estrategias comerciales implementadas. Esto les proporciona
informacion valiosa para evaluar el éxito de las acciones tomadas y realizar ajustes estratégicos
con base a los resultados de los datos de la operacion en el transcurso de cada mes. Ademas, el
dashboard permite una comparacion entre periodos, lo que facilita el seguimiento del progreso a

lo largo del tiempo.

11.4.  Conclusiones de los Dashboards:
Con base al cumplimiento de la metodologia propuesta, concluimos que generar la

trazabilidad para la implementacion de un producto de analitica de datos en la empresa, ha
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mostrado detalles de gran importancia en el aérea comercial para generar mucho mas valor en la
toma de decisiones, ademas se evidencian en los resultados, como se puede tener una mejor gestion
para el area con base a el manual de gobierno de datos, el cual traza la hoja de ruta para entender
los resultados finales que se muestran en el dashboard. Encontramos cuales son los tipos de
productos mas relevantes, las vias mas utilizadas y las regiones de destino mas influyentes
descritos en las caracteristicas de cada uno de los clusters las cuales fueron tratadas mediante el
dashboard para que sea mas digerible la informacién para los dos actores mas importantes, la

gerenciay el area comercial.
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12. Plan y recomendaciones de implementacion y aplicacion
12.1. Recomendaciones:
12.1.1. Estructuracion de datos
Lo primero que vamos a recomendar a la organizacion es que a partir del analisis que se
realizd, y por el cual se determind que no se tienen procesos para manipular y darle valor a los
datos estructurados, se deben generar procedimientos claros en el area comercial para que la
compaiiia cuente con la informacidn necesaria para generar analisis del movimiento de sus propios

clientes y asi mismo poder generar analisis hacia el mercado

12.1.2. Procedimientos

Se plantea a la organizacion la necesidad de generar procedimientos que incluyan
responsabilidades y politicas claros para que, desde la creacién de los datos como datos maestros
tanto en el ERP como en todos, de tal forma que se cuente con los datos necesarios y con las
herramientas necesarias para que se pueda hacer una clara asociacion de esta informacion. Se
recomienda que se cree en especial un proceso para el gobierno de datos.

En caso de que la compafiia no implemente este tipo de procedimientos podria continuar
con la ausencia de un andlisis de marcado lo que no ayudaria con el crecimiento en ventas. Al
conocer que los competidores realizan este tipo de andlisis nos encontramos en desventaja para
procurar el crecimiento de la compaifiia.

12.1.3. Almacenamiento de la informacion

Al contar con la informacion totalmente descentralizada, se propone a la compafiia que

valide las diferentes opciones disponibles para que la informacion sensible se encuentre

administrada y centralizada.
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Lo anterior para evitar que, por rotacion de personal, dafio en dispositivos de empleados
o0 algun posible robo de la informacion, esta se pueda perder, o que la incorrecta manipulacion de
esta ponga en riesgo que la organizacion no cuente con lo necesario para toma de decisiones o
pierda informacion valiosa del negocio.
12.1.4. Capacitacion al personal
Se le plante a la organizacion la necesidad de generar un plan de capacitacion que vaya
acorde a los procedimientos que se plantean, y que incluya como una de las finalidades del mismo
la mejora continua y el encaminar los datos de la organizacion en pro de tener datos confiables
para el analisis y toma de decisiones.
12.2. Implementacion de la alternativa:
Para implementar las recomendaciones propuestas se disefi6 un manual de gobierno de
datos, para la implementacidn del mismo se deben seguir los siguientes pasos:
e Establecer un equipo de trabajo encargado de la implementacién de las acciones
propuestas.
e Definir un plan detallado que incluya los plazos, recursos necesarios y las actividades
especificas para cada recomendacion.
e Asignar responsabilidades claras a cada miembro del equipo para garantizar una
ejecucion eficiente.

e Realizar un seguimiento continuo del progreso y ajustar el plan segin sea necesario.
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12.2.1. Personal involucrado y responsabilidades:

El equipo de implementacién estara conformado por personal clave de diferentes areas
de la empresa, incluyendo el area comercial, tecnologia de la informacion y gestion de datos. Las
responsabilidades seran las siguientes:

El &rea comercial sera responsable de proporcionar los datos necesarios y participar en
la definicion de los procedimientos y politicas relacionadas con la gestion de datos.

El equipo de tecnologia de la informacion sera responsable de establecer los procesos
técnicos necesarios para la estructuracion y almacenamiento de datos, asi como garantizar la
seguridad de la informacion.

Se propone la creacion del area de gestidn o de un cargo que haga las veces de la
misma, el cual se encargara de supervisar y asegurar el cumplimiento de las politicas y

procedimientos establecidos, asi como de brindar capacitacion al personal.

12.2.2. Momento y lugar de implementacion:

La implementacidn de las recomendaciones debe llevarse a cabo de manera progresiva
y planificada. Se deben establecer hitos y plazos especificos para cada accion propuesta. La
implementacidn puede realizarse en las instalaciones de la empresa o de manera remota,

dependiendo de las circunstancias y los recursos disponibles.

12.2.3. Resultado a obtener:
El objetivo principal es mejorar la gestion de datos y la toma de decisiones comerciales
en Italian Shipping Cargo. Se espera lograr los siguientes resultados:

e Establecimiento de procesos claros para la estructuracion y analisis de datos.



e Mejoraen la calidad y confiabilidad de los datos utilizados en el area comercial.
e Implementacion de politicas y procedimientos para el gobierno de datos.
e Centralizacién y seguridad de la informacién sensible.

e Capacitacion del personal en el manejo adecuado de datos y analisis.

12.2.4. Medicion del éxito o fracaso:
El éxito de la implementacion se medird mediante indicadores clave de rendimiento

asociados a la espera de la obtencion de los resultados del punto anterior.

93
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13. Conclusiones
En el presente proyecto empresarial, se ha abordado la problematica de la gestion de
datos y la falta de analisis en el area comercial de la empresa Italian Shipping Cargo. A través
del analisis de la situacion organizacional, la comprension del negocio y la identificacion de los
problemas principales y secundarios, se han propuesto recomendaciones y estrategias para

abordar dichos problemas y mejorar la eficiencia en la toma de decisiones comerciales.

Una de las principales conclusiones obtenidas es que la falta de una adecuada
estructuracion de datos y la ausencia de procesos establecidos para el analisis y seguimiento
comercial han limitado el potencial de crecimiento de la empresa. Asimismo, se evidencio que la
falta de aprovechamiento de recursos intangibles, como la plataforma SIICEX, ha dejado a la
empresa en desventaja frente a la competencia y ha limitado su capacidad para tomar decisiones

basadas en datos precisos y actualizados.

Para solucionar estas problematicas, se propone la implementacion de un manual de
gobierno de datos que establezca los procedimientos y politicas necesarios para una gestion
eficiente de la informacion en el area comercial. Este manual incluira directrices para la
estructuracién de datos, la centralizaciéon y seguridad de la informacién sensible, y la

capacitacion del personal en el manejo adecuado de datos y analisis.

La implementacién de este manual de gobierno de datos permitira a Italian Shipping
Cargo contar con una base sélida para la gestién de datos, mejorando la calidad y confiabilidad

de la informacion utilizada en la toma de decisiones comerciales. Ademas, facilitara la
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generacion de analisis y reportes mas precisos y actualizados, lo cual contribuird a un mayor
entendimiento del mercado y a la identificacion de oportunidades de crecimiento y mejora en la
gestion y logistica comercial.

Como conclusién adicional se evidencio la necesidad de la adopcion del funnel de
ventas en Italian Shipping Cargo lo cual llevaria una serie de beneficios significativos para la
empresa. En primer lugar, proporcionara una vision clara y estructurada del proceso de ventas,
desde la adquisicion de clientes potenciales hasta el cierre de la venta. Esto permitira identificar
y comprender mejor los pasos clave en el proceso de ventas, asi como los posibles obstaculos o
cuellos de botella que puedan surgir. Ademas, el funnel de ventas facilitara la segmentacion y
clasificacion de los clientes potenciales, lo que permitira a la empresa enfocar sus esfuerzos en
aquellos mas propensos a convertirse en clientes reales. A su vez, esto generara un aumento en la
eficiencia y efectividad de las actividades comerciales, al dirigir los recursos y esfuerzos hacia
los prospectos con mayor probabilidad de cerrar una venta exitosa. Por ultimo, el funnel de
ventas proporcionard métricas y datos cuantitativos que permitiran medir el desempefio y la
eficacia de las estrategias comerciales, lo que facilitara la toma de decisiones basada en datos y

la implementacion de mejoras continuas en el proceso de ventas.
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