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RESUMEN

Este trabajo de titulacion se centrd en la optimizacion de estrategias comerciales en el
sector retail mediante la mineria de datos, con énfasis en la identificacién de patrones de
compra. Se analiz6 la importancia de la calidad de los datos y la integracion de diversas fuentes
de informacién para obtener resultados precisos en el andlisis del comportamiento del
consumidor. La metodologia adoptada fue préctica, descriptiva y correlacional, orientada a la
solucién de problemas especificos del retail. El estudio incluy6 el analisis de datos histéricos
de ventas y transacciones, lo que permitié identificar las preferencias y habitos de compra de
los consumidores, facilitando la toma de decisiones estratégicas. Se utilizaron fuentes de datos
como sistemas de punto de venta y tarjetas de fidelizacion, y se aplicaron técnicas avanzadas
de andlisis, como regresion, clustering, reglas de asociacion y redes neuronales. Estas
metodologias permitieron extraer patrones relevantes y generar modelos predictivos para
anticipar tendencias de consumo, optimizar la gestién del inventario y mejorar las campanas
de marketing. Los principales objetivos del proyecto fueron identificar patrones de compra para
segmentar clientes y disefiar estrategias de marketing mds efectivas, transformar grandes
volumenes de datos en informacion util para la toma de decisiones y ajustar estrategias
comerciales mediante modelos predictivos. También se evalud el impacto de las estrategias
optimizadas en términos de ventas y efectividad de promociones. Este trabajo ofrecié un marco
tedrico sobre la mineria de datos en el retail y soluciones prdcticas para mejorar la

competitividad en un mercado dindmico.

Palabras claves: Mineria de datos, Estrategias comerciales Retail, Patrones de compra,




INTRODUCCION

En la actualidad, el sector retail genera una cantidad masiva de datos provenientes de
miltiples fuentes, como transacciones diarias, interacciones con clientes, movimientos de
inventario, informacién de proveedores y analisis de mercado (Kabir, Karim, & Chowdhury,
2020; Lai & Wong, 2020). Estos datos no solo incluyen detalles sobre ventas y productos, sino
también comportamientos de los clientes, preferencias de compra, tiempos de espera y
tendencias de consumo (Ahmed, Khan, & Ali, 2023; Mordor Intelligence, 2023). Sin embargo,
la capacidad de las empresas para aprovechar este volumen de informacion se ha visto limitada
por la falta de herramientas adecuadas para procesar, analizar y extraer conocimiento til
(Barutcu & Toma, 2022; Wamba et al., 2023). La gestién de grandes cantidades de datos es un
desafio que implica no solo almacenarlos, sino también clasificarlos y analizarlos de manera

eficiente para generar valor (Kumar & Rajan, 2021; United Vars, 2023).

Las empresas que no logran implementar soluciones efectivas de andlisis de datos se
ven afectadas en varias dreas criticas de su operacion. Por ejemplo, no pueden identificar
patrones de compra recurrentes o tendencias emergentes que podrian ayudar a predecir el
comportamiento futuro del consumidor (AWS, 2023). Como resultado, se pierden
oportunidades para personalizar ofertas, mejorar la experiencia del cliente o ajustar las
estrategias de precios de manera mds dgil (Mordor Intelligence, 2023). Asimismo, la
incapacidad de analizar los datos de inventario en tiempo real puede provocar una gestion
ineficiente de los productos, lo que conduce a sobrestock o desabastecimiento, afectando

negativamente las ventas y los costos operativos (United Vars, 2023).

El rdpido crecimiento del comercio electrénico y el aumento de la competencia, tanto
de tiendas fisicas como digitales, han intensificado la necesidad de que las empresas retail
adopten estrategias basadas en datos. Los consumidores de hoy son mds exigentes y estdn mejor
informados, lo que significa que sus expectativas cambian rdpidamente, buscando una
experiencia de compra mas personalizada y eficiente (Market Research Intellect, 2023). Si las
empresas no se adaptan a estos cambios mediante la implementacion de tecnologias avanzadas
de andlisis de datos, corren el riesgo de quedar rezagadas frente a competidores que si lo hacen

(Emergen Research, 2023).

El andlisis de datos masivos, conocido como big data, ha emergido como una solucién

fundamental para enfrentar estos desafios. A través de técnicas avanzadas como la mineria de
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datos, las empresas pueden transformar grandes volimenes de datos en informacion
procesable, lo que les permite tomar decisiones mds informadas y estratégicas (Iberdrola,
2023). La mineria de datos ofrece una variedad de métodos, como el andlisis predictivo, el
clustering y la clasificacién, que permiten descubrir patrones ocultos, identificar segmentos de
clientes y predecir comportamientos futuros (Cidei, 2023). Estas técnicas no solo ayudan a las
empresas a entender mejor a sus clientes, sino que también mejoran la eficiencia operativa al
optimizar la gestion de inventarios y ajustar las estrategias de marketing para maximizar los

ingresos (Mordor Intelligence, 2023).

A pesar de los avances en la tecnologia de andlisis de datos, muchas empresas en el
sector retail aiin no han adoptado plenamente estas herramientas. Esta resistencia puede deberse
a una falta de conocimiento sobre las tecnologias disponibles, la percepcion de altos costos
asociados con su implementacién o la complejidad de integrar nuevas soluciones en sistemas
heredados (Flame Analytics, 2023). Como consecuencia, estas empresas estdn perdiendo una
ventaja competitiva crucial. La incapacidad para aprovechar los datos de manera efectiva limita
su capacidad para anticiparse a las necesidades del mercado, adaptarse a los cambios en el
comportamiento del consumidor y optimizar sus procesos comerciales, lo que resulta en una

pérdida de oportunidades de negocio en un entorno donde la competencia es cada vez mas feroz
(Wamba et al., 2023).

En el sector retail, cada dia se generan enormes cantidades de datos provenientes de las
compras, interacciones con clientes, inventarios y muchas otras actividades. Sin embargo,
muchas empresas se sienten abrumadas por este flujo constante de informacién y no cuentan
con las herramientas necesarias para procesarlo de manera efectiva. Esto genera un problema:
sin un andlisis adecuado, se pierde la oportunidad de descubrir patrones importantes en el
comportamiento de los clientes, lo que podria ayudar a mejorar sus estrategias comerciales. En
lugar de ello, las empresas a menudo toman decisiones basadas en suposiciones o datos
incompletos, lo que resulta en campaias ineficaces, falta de conexion con los clientes y, en

tltima instancia, una pérdida de oportunidades para crecer (United Vars, 2023).

Este proyecto busca cambiar esa realidad. A través de la implementacion de técnicas de
mineria de datos, se pretende ayudar a las empresas a desentranar el valioso conocimiento que
se esconde en esos grandes volimenes de informacion. Al entender mejor los habitos de
compra y preferencias de los clientes, las empresas podran ajustar sus estrategias, personalizar

sus ofertas y tomar decisiones mucho mds informadas. En otras palabras, se trata de usar los
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datos no solo para hacer negocios, sino para conectar de manera mds auténtica con los clientes,
ofreciéndoles lo que realmente necesitan en el momento adecuado, y al mismo tiempo,

impulsar el crecimiento y la competitividad del negocio (MACRO — MESO - MICRO)

Este proyecto tiene como objetivo general optimizar las estrategias comerciales en el
sector retail mediante la implementaciéon de técnicas de mineria de datos, un enfoque
fundamental para hacer frente a los desafios actuales del sector. La mineria de datos permite a
las empresas no solo analizar grandes volimenes de informacién, sino también descubrir
patrones y relaciones que de otro modo pasarian desapercibidos. Este conocimiento es crucial
para adaptar las estrategias comerciales, mejorar la eficiencia operativa y aumentar la
rentabilidad, abordando directamente la problemadtica central del estudio: la dificultad de las

empresas para adaptarse a un entorno de mercado tan dindmico y saturado de datos.

Los objetivos especificos buscan abordar las dreas clave donde la mineria de datos
puede generar un impacto significativo. En primer lugar, la identificacion de patrones de
compra y el andlisis de datos transaccionales brindan a las empresas la capacidad de
comprender mejor los comportamientos y preferencias de los consumidores, lo que contribuye
| a una segmentacién mds precisa y una mayor personalizacion de las ofertas. Esta
| personalizacién, a su vez, impulsa la relevancia de las promociones, mejorando la tasa de

conversion y, en tdltima instancia, la satisfaccion del cliente.

La mejora en la gestién de inventarios, otro de los objetivos, se logra mediante la
anticipacion de la demanda de productos, lo que ayuda a evitar tanto el sobrestock como el
desabastecimiento. Esta optimizacion contribuye directamente a la reduccién de costos
operativos y mejora la eficiencia, un aspecto critico en el sector retail, donde los margenes de

beneficio suelen ser estrechos.

La anticipaciéon de tendencias de consumo a través de modelos predictivos es otra
| herramienta poderosa que permite a las empresas adaptarse rdpidamente a los cambios en el
comportamiento del consumidor, un aspecto vital para mantener la competitividad en el
mercado. Los modelos predictivos ofrecen la capacidad de predecir comportamientos futuros
basados en datos histéricos, lo que permite a las empresas ajustar sus estrategias de manera

proactiva, en lugar de reactiva.

La evaluacién del impacto de las estrategias optimizadas es esencial para garantizar que

los esfuerzos de optimizacién realmente se traduzcan en mejoras tangibles. Esto se logra
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mediante el analisis de los resultados en términos de incremento de ventas, mayor satisfaccion
del cliente y mayor efectividad de las promociones. Estos resultados concretos y medibles
permiten a las empresas tomar decisiones estratégicas mds informadas y basadas en datos,

minimizando los riesgos y maximizando las oportunidades de negocio.

El planteamiento del problema se basa en la incapacidad de muchas empresas en el
sector retail para utilizar de manera efectiva los datos disponibles. A menudo, estos datos se
recopilan, pero no se analizan adecuadamente, lo que limita las oportunidades de
personalizacion, optimizacién de inventarios y anticipacion de tendencias. Esta situacion crea
un circulo vicioso donde las decisiones comerciales se toman sin un andlisis profundo de los

datos, lo que conduce a una mayor incertidumbre y a una menor competitividad.

La metodologia de este proyecto se basa en un enfoque préctico y analitico que combina
técnicas descriptivas y correlacionales, utilizando el andlisis de datos histéricos de ventas y
transacciones para identificar patrones y relaciones. La recoleccion de datos se realiza a partir
de fuentes como sistemas de punto de venta y tarjetas de fidelizacion, y las técnicas de mineria
de datos, como regresion, clustering y reglas de asociacién, permiten extraer informacién

valiosa que se traduce en recomendaciones practicas para las empresas.

Los resultados obtenidos en este estudio reflejan de manera clara el impacto positivo
que la mineria de datos puede tener en la mejora de la eficiencia operativa y en el rendimiento
comercial. La implementacion de técnicas avanzadas de andlisis de datos permitié mejorar la
gestion de inventarios, reduciendo los costos asociados al exceso de stock y optimizando la
disponibilidad de productos, lo que a su vez optimizé la cadena de suministro. Ademads, se
identificaron patrones recurrentes en los hébitos de compra de los consumidores, lo que facilit6
una segmentacion de clientes mds precisa y la personalizacion de ofertas, mejorando asi las

estrategias de marketing y promociones.

Como resultado de estas optimizaciones, se observd un incremento tangible en las
ventas, impulsado por la disposicién estratégica de productos y la personalizacion de las
promociones. La capacidad para anticipar las tendencias de consumo a través de modelos
predictivos permitié a las empresas ajustarse rdpidamente a los cambios en el mercado,
manteniendo su competitividad. Ademds, las mejoras implementadas no solo impactaron las
ventas, sino que también contribuyeron a una mayor satisfaccion del cliente, al ofrecerles

productos mds relevantes y mejorar la experiencia de compra.

XVii




CAPITULO I
1. Marco Teérico de la investigacion

1.1. Mineria de Datos
La mineria de datos, o data mining, ha emergido como una herramienta clave para la
optimizacion de estrategias comerciales en el sector retail. Este proceso técnico, automatizado
o semiautomatizado, analiza grandes volimenes de informacién dispersa con el objetivo de
identificar patrones, anomalias o correlaciones significativas, lo que permite predecir
resultados (Chen et al., 2020). La explosion de datos en tiempo real y el aumento en la cantidad
de informacién generada por consumidores han impulsado la adopcién de la mineria de datos

en multiples sectores, incluido el retail (Marr, 2021).

Este proceso implica extraer informacién no trivial, previamente desconocida y
potencialmente util para la toma de decisiones estratégicas. Segtn el Instituto Europeo de
Posgrado (2024), las etapas involucradas incluyen limpieza, integracion, seleccion,
transformacion, mineria de datos propiamente dicha, evaluaciéon y presentacién de los
resultados. Estas etapas garantizan que los datos sean procesados de manera efectiva para
proporcionar conclusiones relevantes que puedan influir en las estrategias comerciales. La
mineria de datos se distingue de la estadistica tradicional, ya que se enfoca en la identificacion
automadtica de patrones a partir de grandes cantidades de datos heterogéneos, sin necesidad de

intervencion manual constante (Zhou et al., 2022).

Gracias a su capacidad para procesar grandes volimenes de datos provenientes de
sistemas de punto de venta, interacciones de clientes e inventarios, la mineria de datos permite
a las empresas de retail optimizar la gestién del inventario, anticipar tendencias de consumo y
personalizar ofertas, mejorando tanto la experiencia del cliente como la rentabilidad
empresarial (LaValle et al., 2021). De acuerdo con un informe de Wamba et al. (2023), las
empresas que implementan efectivamente la mineria de datos logran mantenerse competitivas,
ya que esta tecnologia les permite predecir comportamientos de compra, lo que es esencial en

un mercado dindmico y en constante evolucién.
1.1.1. Descubrimiento de Conocimiento en Bases de Datos (KDD)

El proceso de Descubrimiento de Conocimiento en Bases de Datos (KDD, por sus siglas

en inglés) es un procedimiento integral disefiado para transformar datos en informacién util y



aplicable. Este proceso consta de varias etapas estructuradas que garantizan un analisis efectivo

y confiable de los datos. A continuacién, se describen estas etapas detalladamente:

Limpieza de Datos: La limpieza de datos es una etapa inicial fundamental en el proceso
de KDD. En esta fase, los datos son analizados para eliminar cualquier tipo de ruido, errores o
valores incompletos que puedan afectar la precisién de los resultados del andlisis. Los valores
atipicos, que pueden ser errores de mediciéon o informacién irrelevante, se identifican y
eliminan para evitar sesgos en los resultados finales (Yu & Zhang, 2020). Este paso es esencial
para garantizar que el andlisis posterior se base en datos de alta calidad, lo que es
particularmente importante en el sector retail, donde los errores de datos pueden traducirse en
decisiones comerciales erréneas, como una mala prevision de demanda o una segmentacién
inadecuada de clientes. Ademads, la limpieza de datos puede implicar la correccion de
inconsistencias y la eliminacién de duplicados, lo que ayuda a garantizar que la informacién

utilizada para la toma de decisiones sea confiable y precisa.

Integracion de Datos: La integracion de datos implica combinar diferentes fuentes de
datos en una tnica base de datos o formato compatible. En el contexto del retail, los datos
pueden provenir de diversas fuentes, como transacciones de ventas, sistemas de punto de venta
(POS), registros de inventarios, interacciones en linea, y programas de fidelizacién de clientes.
La integracion efectiva de estos datos es crucial para obtener una visién unificada del
comportamiento del consumidor y las operaciones comerciales. No obstante, este proceso
enfrenta desafios, como la resolucion de inconsistencias en el formato y la semdntica de los
datos, asi como la gestiéon de redundancias (Zhou et al., 2018). Si los datos no estidn
correctamente integrados, las empresas pueden enfrentar dificultades para analizarlos de
manera coherente y obtener una imagen precisa de sus operaciones. La integracién adecuada,
por lo tanto, permite a las empresas tomar decisiones informadas y mejorar la eficiencia

operativa, la personalizacién de la oferta y la satisfaccién del cliente.

Seleccién y Transformaciéon de Datos: Una vez que los datos han sido limpiados e
integrados, la siguiente etapa en el proceso de KDD es la seleccién y transformacién de datos.
La seleccion de datos se refiere a la eleccion de las variables mds relevantes y significativas
para el andlisis, lo que ayuda a reducir la complejidad del conjunto de datos y a enfocar los
esfuerzos analiticos en aquellos aspectos mds criticos para los objetivos comerciales. Por
ejemplo, una tienda de retail podria centrarse en datos sobre el comportamiento de compra,

frecuencia de visitas, o preferencias de productos de sus clientes, mientras omite datos menos
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relevantes (Sahu & Kumar, 2019). Esta seleccién cuidadosa de datos es clave para garantizar

que los resultados sean ttiles y pertinentes.

La transformacion de datos, por su parte, busca estandarizar y simplificar el conjunto
de datos para facilitar su andlisis. Técnicas como la normalizacién y la reduccién de
dimensionalidad son utilizadas para preparar los datos para el andlisis mediante algoritmos de
mineria de datos. La normalizacién ajusta los datos a una escala comun, lo que permite
compararlos de manera mds efectiva, mientras que la reduccion de dimensionalidad busca
eliminar variables irrelevantes o redundantes, manteniendo las caracteristicas mas
significativas para el analisis. La transformacién adecuada de los datos permite que los
algoritmos de mineria de datos puedan identificar patrones y relaciones importantes de manera

mads eficiente, y mejora la capacidad predictiva de los modelos construidos (Sahu & Kumar,
2019).

1.1.2. Aplicacion de Mineria de Datos

Una vez que los datos estdn preparados, el siguiente paso es aplicar las técnicas de
mineria de datos para descubrir patrones ocultos, correlaciones y tendencias. La mineria de
datos en el sector retail puede incluir métodos como el analisis predictivo, que permite anticipar
comportamientos futuros de los consumidores y ajustar las estrategias de marketing en
consecuencia, o el clustering, que agrupa a los clientes en segmentos con caracteristicas
comunes. Otras técnicas incluyen el andlisis de reglas de asociacién, que ayuda a identificar
productos que suelen comprarse juntos, lo cual es ttil para la optimizacion de la disposicion de

productos en las tiendas o en plataformas en linea (Iberdrola, s.f.).

Estas técnicas avanzadas permiten que las empresas descubran patrones que no son
inmediatamente evidentes, proporcionando insights valiosos para la toma de decisiones. Por
ejemplo, el andlisis predictivo puede ayudar a prever la demanda de ciertos productos durante
periodos especificos, mientras que el clustering puede facilitar la segmentacién de clientes para
personalizar ofertas y promociones. En conjunto, estas técnicas pueden mejorar la eficiencia

operativa, reducir costos, aumentar las ventas y optimizar la satisfaccion del cliente.
Evaluacion y Presentacion de Resultados

Esta Finalmente, el proceso de KDD culmina con la evaluacién y presentacion de los

resultados. En esta etapa, los resultados obtenidos se analizan para evaluar su efectividad y

20




aplicabilidad en las estrategias comerciales de la empresa. La presentacién de los resultados
debe ser clara y accesible para los tomadores de decisiones, quienes podran utilizar esta
informacion para ajustar sus estrategias, mejorar la personalizacién de productos y servicios, y
aumentar la competitividad. Las empresas deben establecer métricas claras para medir el
impacto de las decisiones basadas en mineria de datos, y realizar ajustes en tiempo real para

maximizar los beneficios derivados de estos andlisis (Iberdrola, s.f.).

En conclusion, el proceso de KDD, a través de sus diversas etapas, permite a las
empresas del sector retail aprovechar el valor oculto en los grandes volumenes de datos
generados por sus operaciones. Al aplicar técnicas avanzadas de mineria de datos, las empresas
pueden mejorar la toma de decisiones, optimizar la gestién de inventarios, personalizar sus
ofertas y promociones, y anticipar tendencias de consumo, lo que les otorga una ventaja

competitiva crucial en un mercado cada vez mas dindmico y basado en datos.
1.1.3. Personalizacion de Ofertas y Promociones

Una de las aplicaciones mds comunes de la mineria de datos en el retail es la personalizacion
de ofertas y promociones. Al analizar los patrones de compra y las preferencias de los clientes,
las empresas pueden ofrecer productos o servicios adaptados a las necesidades especificas de
cada cliente. La personalizacién no solo mejora la experiencia del cliente, sino que también
incrementa las probabilidades de que un cliente realice una compra, ya que las ofertas

personalizadas son vistas como mas relevantes y atractivas (Zhao et al., 2019).
1.1.4 Gestion de Inventarios

La optimizacién de inventarios es otra drea critica donde la mineria de datos juega un
papel crucial. Al analizar datos histéricos de ventas y patrones de demanda, las empresas
pueden prever mejor los niveles de inventario necesarios, evitando tanto el exceso de stock
como las faltas de inventario. La gestion eficiente de inventarios no solo reduce los costos
asociados con el almacenamiento y la obsolescencia, sino que también asegura que los
productos estén disponibles para los clientes en el momento adecuado, mejorando la

satisfaccion y reduciendo las pérdidas de ventas (Wang & Chen, 2020).
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1.1.5 Fidelizacion del Cliente

La fidelizacién del cliente es fundamental para la sostenibilidad a largo plazo de
cualquier negocio. La mineria de datos permite identificar segmentos de clientes mas propensos
a la lealtad y disefar estrategias para fomentar esta fidelidad. El andlisis de datos de
comportamiento de los clientes, como las compras repetidas y la interaccion con la marca,
puede ayudar a crear programas de fidelidad mds efectivos. Estas estrategias no solo aumentan
la retencién de clientes, sino que también pueden mejorar el valor del cliente a lo largo del

tiempo, maximizando el rendimiento a largo plazo de la empresa (Cheng & Zhang, 2020).
1.1.6 Mejora de la Eficiencia Operativa

La optimizacién de las operaciones es una prioridad para cualquier empresa que busque
aumentar su rentabilidad. La mineria de datos ayuda a identificar ineficiencias operativas y
dreas de mejora en procesos clave, como la logistica, la gestién de personal y la atencion al
cliente. Al aplicar los conocimientos obtenidos de los datos a estos procesos, las empresas
pueden mejorar su eficiencia operativa, reducir costos y aumentar la calidad de los servicios

ofrecidos, lo que se traduce directamente en mayores margenes de beneficio (Davenport, 2021).
1.1.7 Mejoramiento del Rendimiento Financiero

Finalmente, la optimizacién de estrategias comerciales tiene un impacto directo en el
rendimiento financiero de las empresas. La combinacién de personalizacion, gestion de
inventarios y fidelizacion del cliente contribuye a aumentar las ventas y reducir los costos
operativos. Las empresas que aplican con éxito estas estrategias, basadas en el andlisis de datos,

logran un crecimiento sostenido en sus ingresos y una mejora en su competitividad en el

mercado (Hilsenrath, 2020).

1.2 Mineria de Datos - Técnicas Aplicadas
La mineria de datos es fundamental en este estudio y se considera la variable
independiente. Se define como el proceso de explorar grandes volimenes de datos para extraer
patrones significativos y conocimientos ttiles para la toma de decisiones comerciales. Segtin
el Blog del Instituto Europeo de Posgrado (2023), la mineria de datos es una técnica avanzada
que tiene como objetivo extraer conocimiento valioso de grandes conjuntos de datos mediante

el uso de herramientas computacionales. En este contexto, se aplican técnicas especificas como
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el clustering (agrupamiento de datos), la clasificacion y las reglas de asociacion, esenciales

para entender el comportamiento de los consumidores en el sector retail.

1. Clustering (Agrupamiento de Datos): El clustering es una técnica que organiza los datos
en grupos o clusters basados en la similitud entre los datos. A diferencia de la clasificacion,
el clustering no requiere categorias predefinidas. Un ejemplo seria agrupar clientes con

caracteristicas similares para campanas de marketing especificas.

2. Clasificacién: La clasificacion es una técnica que organiza a los consumidores en categorias
predefinidas basadas en caracteristicas o comportamientos pasados. Esta técnica utiliza
algoritmos de aprendizaje supervisado para asignar a los consumidores a clases especificas,
como "clientes frecuentes", "nuevos clientes" o "clientes en riesgo de abandono”. Segin el
Blog de HubSpot (2021), las técnicas de clasificacién son fundamentales para predecir el
comportamiento futuro de los consumidores, lo que ayuda a las empresas a tomar decisiones

informadas sobre cémo dirigir sus esfuerzos comerciales hacia los grupos mas valiosos.

3. Reglas de Asociacion: Las reglas de asociacion se utilizan para identificar combinaciones
de productos que se compran con frecuencia de manera conjunta, lo cual es esencial para
optimizar la colocacion de productos y las promociones. Segin DataCamp (2023), la
minerfa de reglas de asociacién es una técnica utilizada para descubrir relaciones ocultas
entre variables en grandes conjuntos de datos. Por ejemplo, identificar que los clientes que
compran pan también tienden a comprar mermelada puede llevar a colocar estos productos

juntos o disefiar promociones para incentivar compras combinadas.

1.3 Optimizacion del Estrategias Comerciales
La optimizacién de estrategias comerciales es la variable dependiente en este estudio,
que mide cémo la implementacién de técnicas de mineria de datos impacta los resultados
comerciales. Esta variable refleja el efecto de dichas técnicas en la eficiencia operativa y el
rendimiento global de la empresa. Segin Chen et al. (2015), la optimizacién de estrategias
comerciales busca no solo mejorar los procesos internos, sino también maximizar la
satisfaccion del cliente y aumentar la rentabilidad. Los objetivos principales de esta

optimizacion incluyen:

1. Mejora de la Gestion de Inventarios: La mejora en la gestion de inventarios es un
objetivo crucial en la optimizacién comercial. Las empresas, utilizando patrones de

compra derivados de técnicas de mineria de datos, pueden prever con mayor precision la
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demanda de productos. Esto les permite ajustar sus niveles de inventario de forma
eficiente, evitando problemas como el sobreabastecimiento, que genera costos adicionales,
o la falta de stock, que afecta negativamente las ventas. Segiin Maheshwari et al. (2017),
la implementacién de herramientas avanzadas de andlisis de datos en la gestion de
inventarios no solo mejora la eficiencia operativa, sino que también reduce costos y
asegura un mejor servicio al cliente al garantizar la disponibilidad de productos en el

momento adecuado.

2. Personalizacion de Ofertas: La personalizacion de ofertas es otro objetivo fundamental
en la optimizacién de estrategias comerciales. Mediante el uso de técnicas como el
clustering y la clasificacién de clientes, las empresas pueden crear ofertas y promociones
adaptadas a las necesidades y preferencias especificas de los clientes. Segtin Aljukhadar y
Senecal (2015), la personalizacién permite aumentar significativamente la tasa de
conversion, ya que las ofertas relevantes generan mayor atractivo para los consumidores.
Ademds, la relevancia de estas ofertas mejora la satisfaccién del cliente, fomentando su
fidelidad y aumentando la probabilidad de compras recurrentes. De esta manera, la
personalizacién no solo incrementa la efectividad de las campaiias comerciales, sino que

también refuerza la lealtad hacia la marca.

3. Aumento de la Fidelizacion de Clientes: La fidelizacion del cliente es uno de los
objetivos mds importantes de cualquier estrategia comercial. Al analizar los
comportamientos de compra mediante técnicas de mineria de datos, las empresas pueden
disefiar experiencias personalizadas que fomenten relaciones duraderas con los clientes.
Segin Nisar y Prabhakar (2017), la fidelizacién depende no solo de ofrecer productos de
calidad, sino también de crear una conexién emocional con los clientes a través de
servicios personalizados y atencién excepcional. Las técnicas avanzadas de andlisis
permiten identificar a los clientes mds valiosos y predecir su comportamiento futuro, lo
que facilita la creacién de estrategias especificas para retenerlos. Esto contribuye a
maximizar el valor del cliente a largo plazo, incrementando la rentabilidad y fortaleciendo

la competitividad empresarial.
1.3.1 Importancia de las Variables en el Contexto del Retail

La mineria de datos, cuando se aplica adecuadamente en el sector retail, no solo permite
comprender mejor el comportamiento del consumidor, sino que también abre oportunidades

para transformar las operaciones comerciales. Segtin Chen et al. (2015), la mineria de datos
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ofrece herramientas poderosas para analizar grandes voliimenes de datos, identificar patrones
ocultos y generar conocimiento accionable que puede ser utilizado para mejorar la toma de
decisiones estratégicas. Este estudio busca demostrar como la aplicacién de técnicas avanzadas
de mineria de datos afecta positivamente las decisiones estratégicas en empresas retail,
optimizando tanto la gestién operativa como los resultados comerciales. Relacion entre la

Mineria de Datos y la Optimizacion de Estrategias Comerciales
1.3.2 Relacion entre la Mineria de Datos y la Optimizacion de Estrategias Comerciales

La relacién entre las variables de este estudio, la mineria de datos y la optimizacion de
estrategias comerciales, es dindmica e interactiva. Segiin Shmueli et al. (2016), las técnicas de
mineria de datos, como el andlisis predictivo y la segmentacion, ofrecen una comprension mas
profunda del comportamiento del consumidor. Esto permite a las empresas retail tomar
decisiones mds informadas, mejorando la efectividad de sus estrategias comerciales. Al
proporcionar un marco analitico para identificar patrones y segmentar consumidores, la mineria
de datos facilita la optimizacién de decisiones comerciales, impactando positivamente dreas

clave como la experiencia de compra, la gestion de inventarios y las campanas de marketing.

En el contexto retail, es fundamental prever y adaptarse a las demandas del mercado en
tiempo real. Segiin Maheshwari et al. (2017), las técnicas de andlisis predictivo basadas en
mineria de datos permiten no solo examinar tendencias histéricas, sino también anticipar
cambios en las preferencias de los consumidores. Por ejemplo, al aplicar métodos como el
clustering para segmentar clientes o la clasificacién para predecir comportamientos, las
empresas pueden gestionar eficientemente el inventario, disefiar promociones personalizadas y
anticiparse a las demandas del mercado. Esto no solo aumenta las ventas, sino que también

mejora la satisfaccién del cliente y la fidelizacion hacia la marca.
1.3.3 Gestion Comercial de Inventarios

La optimizacién de la gestién de inventarios es una aplicacién fundamental de la
mineria de datos en el sector retail. Tradicionalmente, las empresas dependian de estimaciones
basadas en historiales de ventas para prever la demanda de productos. Sin embargo, con el
avance de técnicas de andlisis de datos, como el modelado predictivo y el andlisis de series
temporales, este proceso ha evolucionado significativamente. Por ejemplo, la implementacién
de sistemas de gestién de inventarios basados en Business Intelligence ha permitido a las

empresas del sector retail en Perti mejorar la eficiencia operativa al integrar datos de ventas,
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tendencias de mercado y otros factores externos para ajustar los niveles de inventario con

mayor precision (Figueroa Rivera & Reyes Canales, 2022).

Ademas, estudios recientes han demostrado que una gestion efectiva del inventario
equilibra el exceso y la escasez de productos, ayudando a reducir los costos asociados al
almacenamiento y mejorando el flujo de caja, lo que incrementa la rentabilidad del negocio
(Logistica 360, 2023). La prevision precisa de la demanda, facilitada por técnicas avanzadas
de mineria de datos, permite a los minoristas predecir las necesidades de los clientes y ajustar
sus procesos de gestién de inventario en consecuencia, evitando tanto el exceso de stock como

la escasez de productos.

Un caso ejemplar es el de Oxxo, una cadena de retail que utiliza la mineria de datos
para analizar las compras de sus clientes y perfeccionar la gestion de su inventario y la
disposicién de productos en sus tiendas. La empresa recopila informacion sobre las compras
realizadas, ademds de datos de interacciones en su sitio web y aplicaciones méviles, lo que le
permite optimizar su oferta de productos y mejorar la experiencia del cliente (Course Hero,

s.f.).

En resumen, la aplicacién de técnicas avanzadas de mineria de datos en la gestion de
inventarios permite a las empresas del sector retail mejorar la eficiencia operativa, reducir
costos y aumentar la satisfaccién del cliente al garantizar la disponibilidad de productos

adecuados en el momento preciso.
1.3.4 Segmentacion y Personalizacién de Ofertas

En el ambito de la optimizacion de estrategias comerciales en el sector retail, la
personalizacién de ofertas ha emergido como un factor critico para mejorar la efectividad de
las campaiias de marketing y aumentar la rentabilidad de las empresas. Las técnicas de
clustering, que permiten segmentar a los clientes segin sus comportamientos y preferencias,
juegan un papel esencial en esta personalizacién. A través de estas técnicas, es posible
identificar diferentes grupos de consumidores con caracteristicas similares, lo que facilita la
creacion de ofertas mds atractivas y relevantes. Por ejemplo, un segmento de clientes puede
mostrar una mayor predisposicion hacia productos de alta gama, mientras que otro puede ser

mads receptivo a descuentos importantes o promociones limitadas (Kumar & Rajan, 2021).
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De acuerdo con Wang et al. (2020), la segmentacion de clientes y la creacion de ofertas
personalizadas tienen un impacto directo en la tasa de conversion. Cuando las ofertas son
adaptadas a las necesidades y preferencias especificas de los consumidores, se incrementa la
fidelizacion, ya que los clientes perciben que la empresa entiende sus intereses y necesidades.
Ademds, las estrategias de ventas cruzadas, facilitadas por el andlisis de reglas de asociacion,
permiten identificar productos que suelen comprarse juntos, lo que optimiza el disefio de
promociones y mejora la rentabilidad de las campafias de marketing. La implementacién de
estas técnicas ha demostrado no solo aumentar las ventas, sino también mejorar la experiencia
de compra de los clientes, lo que contribuye a la creacién de relaciones a largo plazo y, en
altima instancia, a un aumento sostenido de la competitividad empresarial (Mordor

Intelligence, 2023).

En resumen, la personalizacién de ofertas mediante técnicas avanzadas de mineria de
datos permite a las empresas retail conectar mds eficazmente con los consumidores, lo que
resulta en un incremento en la satisfaccion del cliente y en la rentabilidad de las estrategias

comerciales.
1.3.5 Optimizacion del Precio y Descuentos

La mineria de datos desempefia un papel fundamental en la optimizacion de precios y
descuentos en el sector retail. Al analizar el comportamiento de compra de los consumidores,
las empresas pueden identificar precios éptimos para diferentes segmentos del mercado. Por
ejemplo, el andlisis de datos permite a los minoristas ajustar sus estrategias de precios en
funcién de la elasticidad de la demanda, los costos de produccién y los precios de la
competencia, optimizando asi sus mdrgenes de beneficio (FasterCapital, 2024). Ademds, el
andlisis histérico puede revelar que ciertos productos tienen un mejor rendimiento con
descuentos especificos durante temporadas clave, permitiendo disefiar estrategias de precios

mas competitivas.

Asimismo, las reglas de asociaciéon son herramientas valiosas para implementar
estrategias de venta cruzada. Estas reglas identifican patrones en las compras de los clientes,
determinando qué productos suelen adquirirse juntos. Por ejemplo, un cliente que adquiere una

computadora portatil podria beneficiarse de una promocién que incluya accesorios como

mouse y fundas. Este enfoque no solo incrementa las ventas, sino que también mejora la




experiencia del cliente al ofrecerle productos complementarios de manera estratégica

(LeadGenApp, 2023).

La capacidad de ajustar los precios de manera estratégica basada en datos asegura la
rentabilidad mientras se mantiene la competitividad en el mercado. Al automatizar el proceso
de andlisis, las empresas pueden ahorrar tiempo y recursos, tomando decisiones de precios

fundamentadas en informacion precisa y actualizada (FasterCapital, 2024).
1.3.6  Fidelizacion del Cliente

La fidelizacion del cliente es un drea donde la mineria de datos tiene un impacto
significativo. Al analizar los patrones de compra y las interacciones de los consumidores, las
empresas pueden disefiar programas de fidelizacién mds personalizados y efectivos. Esto
incluye desde descuentos exclusivos hasta experiencias de compra adaptadas. Segtin Reichheld
y Detrick (2018), los programas de fidelizacién basados en datos no solo aumentan la retencién
de clientes, sino que también maximizan el valor del cliente a lo largo del tiempo. Ademads, la
mineria de datos permite detectar senales de desercion, lo que brinda a las empresas la

oportunidad de implementar acciones proactivas para retener a los clientes.

En este sentido, la mineria de datos se ha convertido en una herramienta indispensable
para que las empresas obtengan informacién sobre los comportamientos, preferencias y
necesidades de los clientes, permitiendo identificar distintos segmentos y adaptar sus
estrategias de marketing en consecuencia (FasterCapital, s.f.). Ademas, al analizar las
interacciones de los consumidores, las empresas pueden ajustar sus programas de fidelizacion
para ofrecer ofertas personalizadas que fomenten una mayor lealtad. Por ejemplo, la mineria
de datos permite segmentar a los clientes en funcién de sus comportamientos y preferencias,

facilitando la creacién de ofertas y promociones adaptadas a cada grupo especifico.

La mineria de datos también juega un papel crucial en la deteccién temprana de senales
de desercion. Al identificar patrones de compra, como una disminucién en la frecuencia de
compras o la reduccién en el gasto promedio, las empresas pueden implementar medidas
preventivas, como ofertas especiales o programas de reenganche, para mantener la lealtad del
cliente. Segun un estudio de ResearchGate (2023), la mineria de datos es una herramienta clave
para comprender y anticipar el comportamiento del consumidor, proporcionando informacién

valiosa para estrategias de marketing y toma de decisiones empresariales.
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En resumen, la aplicacion de técnicas de mineria de datos en programas de fidelizacion
no solo aumenta la retencién de clientes, sino que también maximiza su valor a lo largo del
tiempo, mejorando la eficiencia de las estrategias de marketing y fortaleciendo la relacién entre

la empresa y sus clientes.
1.3.7 Integracion de Mineria de Datos y Optimizacion de Estrategias Comerciales

La mineria de datos tiene un papel fundamental en el éxito de las empresas del sector
retail al permitir un andlisis profundo del comportamiento de los consumidores y las tendencias
del mercado. Este conocimiento mejora la toma de decisiones, influye directamente en la
gestién de inventarios, permite la personalizacién de ofertas y promociones, optimiza los
precios y descuentos, y fomenta la fidelizacion de los clientes. Estas ventajas se traducen en
una mayor eficiencia operativa, rentabilidad y competitividad. Segin Chen et al. (2015), las
empresas que integran técnicas de mineria de datos en sus estrategias logran ventajas
sostenibles mediante un mejor entendimiento de su entorno y la capacidad de adaptarse

rdpidamente a los cambios del mercado.

La optimizacién de estrategias comerciales es la variable dependiente en este estudio,
midiendo cémo las técnicas de mineria de datos influyen en la eficiencia operativa y el
rendimiento global de las empresas. Segutin un articulo de Inversor Latam (2024), la analitica
de datos en el retail permite captar informacién detallada sobre el comportamiento del
consumidor, patrones de compra y tendencias de mercado, generando oportunidades para

implementar estrategias comerciales con mayor precision y adaptabilidad. Incluyen:

e Mejora de la Gestion de Inventarios: La aplicacién de big data en el retail facilita la
previsiéon de ventas y la gestion de inventarios. Herramientas que utilizan algoritmos,
machine learning e inteligencia artificial permiten realizar andlisis predictivos basados en
datos de ventas, obteniendo estimaciones precisas de la demanda de productos. Esto permite
disenar una planificacién de la demanda que mantenga un equilibrio en el stock, evitando

roturas y optimizando todo el proceso.

e Personalizacion de Ofertas: El uso de big data permite determinar patrones de
comportamiento y preferencias de los clientes, facilitando la generacién de experiencias
altamente personalizadas. Al conocer las preferencias de los clientes, es posible crear
productos personalizados o anticipar tendencias que se adapten a sus necesidades,

mejorando la efectividad de las campaiias de marketing y aumentando la tasa de conversion.

29




e Aumento de la Fidelizacion de Clientes: La analitica de datos en el retail permite
identificar segmentos especificos de clientes y adaptar las estrategias comerciales a sus
gustos e intereses, logrando campanas mds eficaces. Esta personalizacion mejora la

experiencia del cliente, fomentando la lealtad y aumentando la retencion de clientes.
1.3.8 Importancia de las Variables en el Contexto del Retail

La mineria de datos, cuando se aplica adecuadamente en el sector retail, no solo
proporciona una forma de entender mejor el comportamiento del consumidor, sino que también
genera oportunidades para transformar las operaciones comerciales. Segun Inversor Latam
(2024), el analisis de datos en el retail permite a las empresas identificar patrones de
comportamiento del consumidor y tendencias de mercado, lo que resulta en decisiones
comerciales mds informadas y en una optimizacién operativa que incrementa la rentabilidad.
Este estudio busca demostrar como la implementacién de técnicas avanzadas de mineria de
datos impacta positivamente las decisiones estratégicas en las empresas retail, mejorando tanto

las practicas de gestién como los resultados comerciales.
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CAPITULO 11
2. Diseiio Metodolégico

El método analitico es esencial en el estudio del comportamiento del consumidor en el
sector retail, ya que permite descomponer y examinar detalladamente los datos de compra para
identificar patrones y relaciones significativas. Este enfoque transforma datos crudos en
informacién valiosa, facilitando la prediccién de comportamientos futuros de los clientes, lo

cual es crucial para la toma de decisiones comerciales (Li & Zhang, 2023).

En el sector retail, la aplicacién de técnicas de minerfa de datos como el clustering, la
clasificacion y las reglas de asociacién permite descubrir patrones ocultos en el
comportamiento de compra de los consumidores. Por ejemplo, el clustering agrupa datos en
funcién de similitudes, facilitando la segmentaciéon de clientes con caracteristicas y
comportamientos similares, lo que permite la creacién de ofertas personalizadas. Un estudio
reciente presenté un sistema de andlisis del comportamiento de compra en linea que identifica
categorias de clientes dtiles para obtener informacién especifica a gran escala, logrando una
precisién del 91-98% en la prediccién de compras a nivel de sesién (Roychowdhury et al.,

2021).

La clasificacién organiza a los consumidores en diferentes categorias basadas en
variables como frecuencia de compra y gasto promedio, optimizando la segmentacion para
campaias de marketing. Una investigacion propuso un marco analitico que procesa registros
de interacciéon a nivel de sesién entre usuarios y productos para predecir patrones de
comportamiento de compra, logrando una precisién del 97-99% en la prediccion de compras a

nivel de usuario (Roychowdhury et al., 2020).

Las reglas de asociacién identifican relaciones significativas entre variables en grandes
conjuntos de datos, descubriendo productos que suelen adquirirse juntos, lo cual es clave para
optimizar la colocacién de productos en tienda o disefiar promociones cruzadas. Un estudio
examiné modelos de supervivencia para predecir el momento de compra individual,
encontrando que factores como género, ingresos y comportamiento en linea influyen en el
tiempo de compra, lo que puede informar estrategias de marketing y promociones (Vallarino,

2023).
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Estas técnicas de mineria de datos permiten a las empresas del sector retail analizar
grandes volimenes de datos para mejorar la experiencia del cliente y aumentar la eficiencia
operativa. La implementacion de modelos hibridos que combinan métodos estadisticos cldsicos
con técnicas avanzadas de aprendizaje automdtico ha demostrado ser efectiva para analizar el
comportamiento de los clientes en linea, proporcionando informacién valiosa para la toma de

decisiones estratégicas (Alizamir et al., 2022).

Mediante el andlisis de la cesta de la compra, una técnica comtn en la mineria de reglas
de asociacion, es posible identificar combinaciones de productos que los clientes suelen
adquirir juntos. Esto permite a los minoristas optimizar tanto la disposicion de productos como
las estrategias de promocion, incrementando significativamente las ventas. Por ejemplo,
investigaciones recientes demuestran que el andlisis de transacciones masivas puede identificar
patrones recurrentes que contribuyen a mejorar las decisiones de marketing y ventas en el
sector retail (Gupta et al., 2023). Ademas, el andlisis predictivo resulta crucial para anticipar
tendencias de demanda futura, influir en las decisiones de compra de los consumidores y ajustar

las estrategias comerciales para mantener la competitividad en un mercado en constante

evolucion (Ahmed & Lee, 2024).

El método descriptivo complementa al enfoque analitico al documentar, analizar e
interpretar los datos obtenidos. Este enfoque ofrece una visién clara de cémo los patrones
detectados en los datos de compra impactan directamente en la formulacién de estrategias
comerciales en el sector retail. Por ejemplo, una reciente investigacién sobre segmentacién del
consumidor basada en mineria de datos mostr6 que presentar los hallazgos de forma
estructurada facilita la identificacion de oportunidades clave para satisfacer las necesidades de

diferentes segmentos del mercado (Rodriguez & Torres, 2023).

En resumen, la combinacién de métodos analiticos y descriptivos en el andlisis de datos
de compra dentro del sector retail establece un marco eficaz para comprender el
comportamiento del consumidor. Este enfoque integrado permite a las empresas predecir
tendencias, adaptar sus estrategias a las dindmicas del mercado y tomar decisiones informadas

basadas en hechos y patrones identificados en los datos (Martinez & Sanchez, 2024).

2.2 Enfoque de la Investigacion
En la era del big data, las organizaciones enfrentan la creciente necesidad de procesar

y analizar grandes volimenes de datos generados por diversas fuentes, como transacciones
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comerciales, interacciones en redes sociales y registros operativos. Este escenario exige no solo
capacidades de almacenamiento y procesamiento eficiente, sino también la aplicacién de
modelos estadisticos avanzados que permitan extraer informacién significativa y detectar
patrones predictivos. Estos patrones son fundamentales para prever comportamientos futuros,
identificar oportunidades de negocio, optimizar recursos y mejorar la toma de decisiones

estratégicas en tiempo real (Zhao et al., 2023).

El analisis de grandes volimenes de datos se logra mediante la combinacion de técnicas
de mineria de datos, aprendizaje automatico y estadistica. Por ejemplo, los modelos de
regresion lineal y logistica son utilizados para entender relaciones entre variables y prever
resultados, mientras que los algoritmos de aprendizaje supervisado y no supervisado, como
arboles de decision y clustering, permiten segmentar datos y descubrir relaciones ocultas (Li
& Chen, 2024). La deteccion de patrones predictivos, como la prevision de tendencias de
consumo o la anticipacion de riesgos, tiene aplicaciones cruciales en sectores como el retail, la

salud, las finanzas y la industria tecnolégica (Bai et al., 2023).

2.2.1 Tipo de investigacion

El proyecto se caracteriza por ser de tipo prictico y orientado a la solucién de problemas
especificos en el sector retail, destacindose por abordar necesidades concretas relacionadas con
la eficiencia operativa y la competitividad del mercado. A través de la implementacién de un
sistema de mineria de datos, se busca transformar los datos masivos generados por las
operaciones diarias en informacion util para optimizar la toma de decisiones estratégicas. Este
enfoque préctico no solo responde a las demandas actuales del sector, sino que también fomenta
la adopcién de tecnologias avanzadas que permitan a las empresas retail ser mds adaptables y

proactivas frente a los cambios del mercado (Ecomlac, 2019).

La integracion de herramientas para esta investigacion se utilizo la investigacién de tipo
analisis predictivo basados en los sistemas de recomendacion de datos histéricos lo que nos
ayudo¢ a personalizar servicios y a anticipar las necesidades de los usuarios, lo que incrementa
significativamente la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente (Xu et al., 2023). Estas
capacidades son facilitadas por la infraestructura de big data y las plataformas analiticas
modernas, que permiten manejar la complejidad y el volumen de datos en constante

crecimiento (Zhang et al., 2024).
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La mineria de datos aplicada en este contexto utiliza técnicas como el andlisis de la
cesta de mercado, el clustering y las reglas de asociacién para descubrir patrones de consumo,
predecir tendencias de compra y segmentar clientes en funcion de sus comportamientos. Estas
herramientas no solo ayudan a identificar oportunidades de crecimiento y optimizacion de
recursos, sino que también son clave para disefiar estrategias de marketing personalizadas,

mejorar la gestion del inventario y aumentar la rentabilidad del negocio (Rodriguez, 2020).

Ademds, la naturaleza orientada a resultados del proyecto asegura que los hallazgos
derivados de la mineria de datos puedan traducirse rdpidamente en acciones concretas y
medibles. Por ejemplo, un andlisis predictivo bien estructurado puede sugerir cambios en la
disposicién de productos, recomendaciones de promociones cruzadas o ajustes en los precios
dindmicos, lo que tiene un impacto inmediato en la satisfaccién del cliente y los ingresos del

negocio (Troc Global, 2021).

2.3 Nivel de investigacion
El proyecto se sitia en un nivel descriptivo y correlacional, centrado en identificar y
analizar patrones de compra en el sector retail, asi como en explorar relaciones significativas
entre variables comerciales. Este enfoque permite no solo documentar y entender
comportamientos observables, como la frecuencia de compra y los tipos de productos
adquiridos, sino también examinar cdmo estas variables interactian para influir en las

decisiones de los consumidores.

El andlisis descriptivo proporciona una visién detallada de los datos, facilitando la
identificacion de tendencias y caracteristicas clave en los habitos de compra. Por ejemplo, se
pueden identificar grupos de consumidores con comportamientos similares, como clientes
frecuentes que tienden a comprar productos especificos durante determinadas épocas del afio
(Nash, 2022). A su vez, el andlisis correlacional permite profundizar en las relaciones entre
variables, como la asociacién entre la frecuencia de compra y la preferencia por ciertas
categorias de productos, lo cual es esencial para desarrollar estrategias de segmentacion mas

efectivas (Patel & Johnson, 2021).

La combinacién de ambos enfoques no solo aporta un entendimiento claro del
comportamiento del consumidor, sino que también habilita la optimizacién de estrategias de
venta. Al identificar patrones y correlaciones, las empresas pueden ajustar sus tdcticas

comerciales, como la disposicion de productos en tienda, la oferta de descuentos y promociones
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cruzadas, o incluso el disefo de campaiias personalizadas para aumentar la conversién y
fidelizacién de los clientes (Khan & Hassan, 2020). Este andlisis también es clave para predecir

tendencias futuras y mejorar la toma de decisiones basada en datos (Williams, 2021).

2.4 Analisis categorial del estudio
Un andlisis categorial para el tema de Optimizacién de estrategias comerciales mediante
mineria de datos: un estudio de caso en la identificacién de patrones de compra en retail se
puede estructurar en funcién de las categorias principales relacionadas con los elementos

teéricos, metodoldgicos y practicos del tema. Aqui te presento un desglose detallado:
2.4.1 Categorias Teodricas

Estas categorias corresponden a los conceptos fundamentales que sustentan el estudio.
Optimizacion de estrategias comerciales

Definicion: Uso de técnicas y herramientas para mejorar las decisiones comerciales,

maximizar ingresos, y reducir costos.

Subcategorias:

e Planeacion estratégica: Definir objetivos de negocio basados en datos.

e Toma de decisiones basada en datos: Uso de patrones y modelos para decisiones

precisas.

e Impacto en ventas: Mejora en el volumen y frecuencia de transacciones.

2.4.2 Mineria de datos
Definicién: Proceso de analizar grandes volimenes de datos para identificar patrones y
relaciones dtiles.
Subcategorias:
- Técnicas de mineria de datos: Reglas de asociacion, clustering, drboles de decision.
- Fases de mineria de datos: Extraccion, preparacién, modelado, evaluacion.

- Herramientas tecnologicas: Python, Weka, RapidMiner.
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2.4.3 Patrones de compra en retail

Definicién: Tendencias y comportamientos de los clientes al adquirir productos.
Subcategorias:

- Frecuencia de compra: Analisis temporal de compras recurrentes.

- Relacién entre productos: Productos comprados conjuntamente (cesta de mercado).

- Segmentacion de clientes: Identificacion de perfiles de consumidores.

2.4.4 Categorias Metodoldgicas

Estas categorias se refieren a como se lleva a cabo el estudio.
Estudio de caso
Definicion: Enfoque centrado en un contexto especifico para analizar patrones de compra.
Subcategorias:
- Seleccion del caso: Criterios para elegir el retailer a estudiar.
- Datos analizados: Datos historicos de ventas, transacciones, inventario.

- Resultados aplicables: Impacto del andlisis en la toma de decisiones comerciales.

Recoleccion y analisis de datos

Definicion: Métodos usados para obtener y procesar los datos existentes.

Subcategorias:
- Fuentes de datos: Sistemas de punto de venta, tarjetas de fidelizacion, e-commerce.
- Técnicas de analisis: Regresion, clustering, reglas de asociacion.

- Visualizaciéon: Uso de graficos para interpretar patrones.

Categorias Practicas

Estas categorias se enfocan en la aplicacion y utilidad del estudio.

Impacto comercial

Definicion: Resultados tangibles en las estrategias del negocio.

Subcategorias:
- Incremento de ventas: Mejoras logradas mediante promociones personalizadas.
- Reduccion de costos: Optimizacion de inventarios.

- Fidelizacion de clientes: Creacion de programas adaptados a patrones de consumo.
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2.4.5 Despliegue de estrategias optimizadas

Definicion: Implementacién de acciones basadas en los hallazgos.
Subcategorias:
- Campaiias personalizadas: Promociones dirigidas segiin segmentos.
- Gestion de inventarios: Planificacion de productos segtn patrones.

- Diseiio de tiendas: Ubicacion de productos para maximizar compras relacionadas.

2.4.6 Limitaciones y retos

Definiciéon: Factores que pueden afectar el estudio.
Subcategorias:
- Calidad de los datos: Falta de limpieza o datos incompletos.
- Adaptabilidad de herramientas: Compatibilidad tecnoldgica.

- Privacidad de clientes: Manejo ético de los datos.

2.4.7 Categorias Transversales

Estas categorias abarcan aspectos relacionados con la integracion y alcance del estudio.

2.4.8 Kticay privacidad

Definicion: Uso responsable de datos de clientes.
Subcategorias:

- Anonimizacién de datos.

- Cumplimiento legal (ej. GDPR o regulaciones locales).

- Transparencia en el uso de datos.

2.4.9 Innovacion tecnologica

Definicién: Uso de nuevas tecnologias para mejorar analisis.
Subcategorias:
- Machine Learning: Implementacién de algoritmos avanzados.
- Inteligencia Artificial: Modelos predictivos para optimizar estrategias.

- Automatizacion: Sistemas automatizados para generacién de insights.
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Ejemplo de Aplicacion del Anilisis Categorial
Caso prictico: Un retailer implementa reglas de asociacion para descubrir que el 70% de los

clientes que compran cereales también compran leche. A partir de este hallazgo:

- Categoria tedrica: Mineria de datos (reglas de asociacion).
- Categoria metodolégica: Estudio de caso (uso de datos historicos).

- Categoria practica: Impacto comercial (aumento en ventas mediante promociones
cruzadas).

- Categoria transversal: Etica y privacidad (anonimizacién de los datos usados).

2.5 Descripcion de la poblacién y diseiio de la muestra

Compradores de la tienda de retail y el histérico de transacciones.
Muestra: Una seleccién de datos transaccionales del periodo 2023 - 2024

Tipo de muestreo: Muestreo no probabilistico por conveniencia, utilizando datos disponibles

y representativos de patrones de compra.

2.6 Métodos de la investigacion
Método analitico: Para descomponer y entender los datos de compra, identificando
relaciones que se transformen en patrones ttiles para la prediccion de comportamiento del

cliente.

Método descriptivo: Para documentar los resultados obtenidos y su interpretacion en

el contexto de las estrategias comerciales del retail.

2.7 Descripcion de la técnica e instrumentos de investigacién
Técnica de Investigacion
Técnica Seleccionada: Mineria de datos
La mineria de datos es una técnica analitica y computacional que permite explorar
grandes volimenes de datos para identificar patrones, relaciones y tendencias ttiles. En el
contexto de este estudio, la mineria de datos se utiliza para analizar datos histéricos de ventas,
transacciones y comportamientos de clientes, con el fin de optimizar estrategias comerciales y

tomar decisiones basadas en evidencias.
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Permite encontrar patrones de compra, como productos que suelen adquirirse juntos,

segmentar clientes seglin su comportamiento, y predecir tendencias futuras.

La técnica implica procesos como la limpieza de datos, su transformacion, el modelado,

y la evaluacién de resultados.

Fases de aplicacion

Comprension de datos: Revision de la informacién histdrica del retailer.
Preparacion de datos: Limpieza y transformacién de los datos para que sean ttiles.

Modelado: Aplicacion de algoritmos como reglas de asociacion, clustering o andlisis

predictivo.
Evaluacion: Validacién de los resultados obtenidos y medicién de su utilidad.
Despliegue: Implementacién de las estrategias optimizadas en la operacion del retailer.
Instrumentos de Investigacié

2.7.1 Base de Datos Transaccional

Descripcién:
Es la principal fuente de datos para la investigacién. Contiene informacién histérica sobre las
transacciones realizadas por los clientes del retailer, incluyendo:

- Fecha y hora de compra.

- Productos adquiridos.

- Cantidad.

- Precio.

- Identificador tnico del cliente (si aplica, como tarjeta de fidelizacién).

Métodos de pago.

Este instrumento proporciona los datos necesarios para aplicar las técnicas de mineria de
datos. Se extraen las variables relevantes y se integran en un formato estructurado para
analisis.
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Plantilla de Preprocesamiento de Datos

e Descripcion:
Herramienta estructurada para limpiar, organizar y transformar los datos
transaccionales antes de su andlisis. Incluye procesos como:

- Eliminacion de duplicados.
- Imputacién de valores faltantes.
- Normalizacion de datos.

- Creaci6n de nuevas variables relevantes (ejemplo: total por transaccion o
frecuencia de compra).

o Uso:
Permite preparar los datos para que puedan ser analizados con precision mediante
algoritmos computacionales.

Algoritmos de Mineria de Datos (Modelos Computacionales)

e Descripcion:
Conjunto de modelos matemdticos y computacionales aplicados a los datos para
identificar patrones y tendencias. Algunos algoritmos utilizados incluyen:

* Reglas de Asociacién: Para determinar productos que suelen comprarse juntos

(por ejemplo, andlisis de cesta de mercado).

e Clustering: Para agrupar a los clientes seglin caracteristicas similares

(segmentacion).

¢ Andlisis Predictivo: Usar modelos como drboles de decisién o regresiones para

predecir tendencias futuras de compra.

e Uso:

Estas técnicas permiten generar los insights necesarios para proponer estrategias
optimizadas.

e Herramientas posibles: Python (scikit-learn, pandas), Weka, RapidMiner.
Tablas de Resultados y Visualizaciones

¢ Descripcion:
Herramienta que organiza y presenta los resultados del andlisis de datos en formatos
comprensibles, como:

e Tablas con métricas clave (soporte, confianza, lift para reglas de asociacion).
¢ Grificos de dispersion, diagramas de barras, o dendrogramas (en clustering).

e Predicciones visuales de ventas futuras (en andlisis de series temporales).
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Uso:
Facilitan la interpretacion de resultados y la comunicacion de hallazgos a stakeholders
del retailer.

Herramientas posibles: Tableau, Power BI, matplotlib (Python).

Relacion entre Técnica e Instrumentos

La técnica de mineria de datos depende directamente de los instrumentos
seleccionados:

La base de datos transaccional proporciona la materia prima (datos) para el analisis.
La plantilla de preprocesamiento asegura la calidad y consistencia de los datos.

Los algoritmos de mineria de datos procesan y modelan los datos para extraer
patrones ttiles.

Las tablas y visualizaciones transforman los hallazgos en informacién comprensible
para su aplicacién practica.

Ventajas de la Técnica e Instrumentos Seleccionados

Basados en datos reales: Proporcionan una base objetiva para las decisiones comerciales.

E.
pA

Automatizacién: Permiten analizar grandes volimenes de datos en poco tiempo.

Reusabilidad: Los modelos y plantillas pueden aplicarse en diferentes contextos del
negocio.

Adaptabilidad: Se ajustan a las necesidades especificas del retailer.
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CAPITULO III
3. Resultados, Hallazgos y discusiones

El niimero de empresas activas experiment6 un incremento neto de 6.340 entre los afios
2022 y 2023, lo que refleja un crecimiento global del 0,5% en el tejido empresarial. Este
aumento fue impulsado en gran medida por el segmento de microempresas, que registré un
crecimiento de aproximadamente 6.000 nuevas unidades durante el mismo periodo. Esta
variacién del 0,5% en relacién al afio anterior posiciona a las microempresas como el principal
motor del crecimiento empresarial en 2023, evidenciando su resiliencia y su rol fundamental
en la economia. El aumento en este segmento sugiere una tendencia de consolidacién en los
sectores de menor tamano, lo que podria estar asociado a politicas de fomento al
emprendimiento, mejoras en el entorno econémico local o mayor dinamismo en mercados

especificos.

3.1 Transicion entre tamainos de empresas

Tabla 1.- Transicion entre tamanos de empresas

2022

Micro

Pequeia

Mediana A

Mediana B

Grande

Activas 2022,

Inactivas 2023

Subtotal 2022

Micro

1.121.267

41

39.427

1.161.339

Pequena

513

57.066

()

78

57.711

Mediana A

9.188

9.299

Mediana B

20

2.629

2.658

Grande

5.143

5.151

Inactivas 2022,

Activas 2023

45467

45.850

Subtotal 2023

1.167.255

58.076

6.339

39.510

3.1 Analisis y descripcion de los resultados

A partir del afio 2023, la periodicidad del Registro Estadistico de Empresas (REEM) es
semestral, con publicaciones en abril (primer semestre) y octubre (segundo semestre) de cada
afio, segtin el calendario estadistico vigente. EIl REEM contiene tres tipos de bases de datos: la
provisional, que incluye informacién de empresas y personal afiliado registrado en el IESS,
pero sin datos de ventas, utilizando informacién del afio anterior para cobertura, tamafio y

estratificacion; la semi-definitiva, que dispone de informacion de todas las variables, aunque
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atin sujeta a modificaciones; y la definitiva, que presenta informacién final y completa de todas

las variables.

La base provisional del REEM 2023 considera como empresa activa a aquella que haya
reportado ventas en el SRI y/o RIMPE en 2022, o que registre personal afiliado en el IESS
durante 2023, y mantenga una actividad econémica vilida. Para ello, se realizaron ajustes en
variables derivadas como la forma institucional, utilizando informacién del RIMPE y de la
Economia Popular y Solidaria (SEPS) del 2022; el RIMPE, que conserva la informacion de ese
mismo afio; y el estrato de ventas, basado en los cdlculos del 2022 debido a la ausencia de

informacion actualizada de ventas en la base provisional (INEC, 2023).

A partir del afio 2022, se eliminé el Régimen Impositivo Simplificado (RISE) y se
implement6 el Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE),
que incorpora automdticamente a los contribuyentes que al 31 de diciembre de 2021
pertenecian al RISE, al Régimen para Microempresas (RIMI) o al Régimen General y cumplian
las condiciones establecidas. Este nuevo régimen clasifica a los contribuyentes en dos
categorias: Emprendedores, que corresponden a personas naturales o juridicas con ingresos
brutos anuales de hasta USD 300.000, y Negocios Populares, conformados por personas

naturales cuyos ingresos brutos anuales no superan los USD 20.000.

En el Registro Estadistico de Empresas (REEM), se afiadieron dos variables
relacionadas con las ventas: Ventas RIMPE, que corresponden a todos los ingresos generados
por transacciones comerciales de bienes o servicios dentro del régimen, y Ventas Totales
RIMPE, que representan la suma de los ingresos por ventas totales y las ventas registradas bajo
el régimen RIMPE. El universo de empresas experimenté un incremento significativo a partir
de 2022, dado que el RIMPE es obligatorio, a diferencia del RISE, que era de cardcter
voluntario, lo que provocaba que no todos los contribuyentes presentaran su declaracién anual.
Es importante sefialar que este crecimiento no refleja necesariamente la creacion de nuevas
empresas, sino mds bien un aumento en el nimero de contribuyentes que, debido a la

obligatoriedad del régimen, reportaron sus declaraciones tributarias (INEC, 2023).

De acuerdo con los resultados obtenidos, el uso de mineria de datos en el andlisis de los
registros empresariales permite identificar patrones clave en el comportamiento econémico de
las empresas. Este enfoque proporciona una comprension mds profunda de la distribucién y

evolucion de las empresas, asi como de sus actividades fiscales y de empleo. La mineria de
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datos facilita la segmentacién de las empresas en diferentes categorias, como aquellas
registradas bajo el régimen RIMPE, lo que ayuda a evaluar la formalizacién de los negocios y
su impacto en la economia nacional. A través de este analisis, es posible extraer conclusiones
mds precisas sobre las tendencias del mercado, el crecimiento de ciertos sectores y la
efectividad de las politicas tributarias, contribuyendo a la optimizacién de estrategias

comerciales y la toma de decisiones informadas.

Figura 1.- Conformacion del REEM 2023

Conformaciéon del REEM 2023

336 041
6.77

¢ a. RIMPE

s b. Plazas de empleo registrado
¢. Ventasy plazas de empleo registrado actividades productivas
d. Ventas

= e. Ventas y plazas de empleo registrado actividades (O,P,Q)

3.1.1 Analisis de Datos Empresariales

a. Régimen Impositivo para Microempresas y Pequeiias Empresas (RIMPE): En el afo
2022, 679.558 empresas, que representan el 54,53% del total, se adhirieron al RIMPE.

Estas empresas no declaran ni ventas ni plazas de empleo en la seguridad social.

b. Empleos Registrados en la Seguridad Social: Para el afio 2023, se contabilizaron
435.141 empresas, es decir, el 34,92%, que registraron empleos en la seguridad social.
Estas son principalmente micro y pequeiias empresas exentas de declarar impuesto a la

renta debido a sus ingresos por debajo de la base imponible.

c. Ventas y Empleo en Actividades Productivas: En 2023, 84.402 empresas (6,77%)
declararon tanto ventas del afio 2022 como empleos registrados en actividades

productivas (excluyendo las actividades O, P, y Q) en la seguridad social.
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d. Declaraciones de Solo Ventas: En el afio 2022, 41.907 empresas (3,36%) solo
reportaron ventas. Estas son mayormente microempresas y pequeias empresas
familiares con ingresos irregulares en sectores como construccion, comercio minorista

e inmobiliarias, sin necesidad de registrar empleados en el IESS.

e. Ventas y Empleo en Actividades No Productivas: En 2023, se identificaron 5.154
empresas (0,41%) que declararon ventas del afio 2022 y empleos en actividades no

productivas (O, P, y Q) en el IESS.
3.1.2 Registro Estadistico de Empresas 2023
Nimero de empresas

Las empresas que reportaron ventas y/o declararon impuestos por pertenecer al RIMPE
en el aino 2022 y/o registraron plazas de empleo en el IESS en el afio 2023, abarcan todas las
actividades econémicas. Esto incluye a aquellas empresas que, al estar inscritas en el Régimen
Impositivo para Microempresas (RIMPE), cumplieron con sus obligaciones fiscales, ya sea
reportando ventas o declarando impuestos segin lo estipulado por las autoridades fiscales.
Ademds, aquellas empresas que registraron plazas de empleo en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS) en 2023, reflejan su contribucion al empleo formal en el pais. Este
conjunto de datos proporciona una visién integral de las empresas activas en diversas
actividades econémicas, con énfasis en su cumplimiento tributario y su rol en la generacién de

empleo formal.
Figura 1.- Registro Estadistico de Empresas 2023

Registro Estadistico de Empresas 2023
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3.1.3 Ventas

Las empresas que registraron su declaracién de ventas mayor a cero en el afio 2022
incluyen a todas aquellas que, en el transcurso de ese afio, reportaron ventas superiores a cero,
sin importar el sector o actividad econémica en la que operen. Este grupo abarca una amplia
gama de empresas de diversas industrias que, al declarar ventas, cumplen con las normativas
fiscales del pais. Dicho registro permite identificar a las empresas activas en el mercado,
reflejando su participacién econémica y su contribuciéon a la economia nacional,

independientemente del tamafio o tipo de actividad que desarrollen.

Figura 2.- Ventas mayor a cero en el ano 2022

Ventas mayor a cero en el afio 2022

3.36% g
6.77%

3.1.4 Plazas de empleo registrado, empleo registrado y masa salarial registrada en el
IESS.

Las empresas que registraron plazas de empleo en el IESS en el afio 2023 incluyen a
todas aquellas que, durante ese ano, formalizaron la contratacién de trabajadores y registraron
dichas plazas en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS). Este grupo abarca
empresas de todos los sectores y actividades econémicas, reflejando su contribucién al empleo
formal en el pais. El registro de plazas en el IESS es un indicador clave del cumplimiento de
las obligaciones laborales y de seguridad social, y permite identificar la formalidad del empleo

dentro de la economia, sin importar el tamafio o el tipo de actividad de las empresas.
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Figura 3.- Plazas de empleo registrado, empleo registrado y masa salarial registrada en el IESS.

Plazas de empleo registrado, empleo registrado y masa salarial
registrada en el IESS.

ma mC e =96.22%

3.1.5 Matriz Metodolégica del Registro Estadistico de Empresas (REEM)

Tabla 2.- Matriz Metodoldgica del Registro Estadistico de Empresas (REEM)

Categoria Descripcion

Universo de El REEM incluye a las empresas y establecimientos registrados a nivel

estudio nacional en el Servicio de Rentas Internas (SRI). En el afio 2022 (base
definitiva), se registraron 12239.822 empresas y 1'519.897
establecimientos, mientras que para el afio 2023 (base provisional), la

cifra de empresas asciende a 1246.162.

Cobertura La cobertura territorial abarca provincias, cantones y parroquias rurales
territorial del pais. La ubicacion geogrifica de las empresas y establecimientos
corresponde al domicilio tributario declarado en el SRI, el cual es la

referencia oficial para su registro y clasificacion.

Cobertura Se consideran todas las actividades econémicas segtin la Clasificacion
sectorial Industrial Internacional Uniforme (CIIU): revision 4.0 hasta el ano 2022 y
revision 4.1 a partir del afio 2023. Las unicas actividades excluidas son:

T: Hogares como empleadores y U: Organos extraterritoriales.

Periodo de El periodo de andlisis comprende los afios 2022 y 2023. Para el afio 2022,
referencia la informacién de ventas se obtuvo del SRI, a través de datos

anonimizados y clasificados por estratos econémicos. Se realizaron
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Fuentes de

informacion

actualizaciones y validaciones con datos de la Encuesta Estructural
Empresarial (ENESEM). En contraste, la base de datos de 2023 no
dispone de informacién de ventas, dado que las declaraciones de

impuesto a la renta se presentan en los meses de marzo y abril.

Los datos provienen de multiples fuentes oficiales como el SRI para
ventas y registros tributarios, asi como de la Encuesta Estructural
Empresarial (ENESEM), la cual se utiliza para validaciones y

actualizaciones de informacion estructural.

3.1.6 Variables De Clasificacion

Tabla 3.- Variables De Clasificacion

Categoria

Criterio de Clasificacion

Tamano de la

Empresa

Grande
Mediana B
Mediana A
Pequena

Microempresa

Criterio Principal: Volumen de ventas anuales (V) y Criterio
Secundario: Nimero de empleados afiliados al IESS (P). El volumen
de ventas tiene prioridad, excepto para instituciones publicas donde el

criterio es el personal ocupado.

V: $5,000,001 o mds; P: 200 o més empleados.

V: $2,000,001 a $5,000,000; P: 100 a 199 empleados.
V: $1,000,001 a $2,000,000; P: 50 a 99 empleados.
V:$100,001 a $1,000,000; P: 10 a 49 empleados.

V: Menor o igual a $100,000; P: 1 a 9 empleados.
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Tabla 4.- Variables De Clasificacion

Sector Econémico Descripcion

Agricultura, Actividades relacionadas con la produccién y explotacion de
ganaderia, silvicultura  recursos naturales.

y pesca

Explotacion de minas Actividades vinculadas a la extraccion de minerales y recursos

y canteras no renovables.

Industrias Empresas que transforman materias primas en productos finales
manufactureras o semielaborados.

Comercio Sector dedicado a la compraventa de productos y servicios,

tanto mayoristas como minoristas.

Servicios Incluye una variedad de servicios como financieros, personales,

profesionales, entre otros.

3.1.1 Aplicacion del Registro Estadistico de Empresas (REEM) en la Optimizacion de

Estrategias Comerciales del Sector Retail.

1. Importancia del Registro Estadistico de Empresas (REEM)

En el ecosistema empresarial ecuatoriano, el Registro Estadistico de Empresas (REEM)
se erige como una herramienta esencial para la captacion y andlisis de datos empresariales. Este
registro no solo recopila datos cuantitativos sobre el niimero de empresas, sus ventas, el empleo
y la masa salarial, sino que también sirve como una base de datos para entender la estructura y
el dinamismo econémico del pais. Para el sector retail, el REEM es invaluable ya que facilita
la comprension de cémo las empresas de este sector estan evolucionando, cudles son sus puntos

fuertes y débiles, y como se distribuyen las oportunidades de crecimiento.

2. Mineria de Datos como Herramienta Analitica en Retail

La mineria de datos, aplicada al REEM, transforma esta masa de informacién en

conocimientos pricticos y estratégicos para el retail:
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Anadlisis de Tendencias de Consumo y Mercado: Al examinar los datos del REEM,
los analistas pueden detectar patrones de compra emergentes, identificar qué tipos de
productos ganan popularidad y en qué épocas del ano las ventas aumentan o
disminuyen. Esto permite a las empresas anticiparse a las demandas del mercado.

Segmentacion y Nichos de Mercado: La mineria de datos del REEM permite
segmentar las empresas del retail segin tamafo, sector especifico, y rendimiento de
ventas, lo cual es crucial para identificar nichos especificos donde una estrategia
comercial personalizada podria ser mas efectiva.

Prediccion de Comportamientos de Compra: Con la ayuda de modelos predictivos
basados en datos histéricos del REEM, las empresas pueden prever futuros
comportamientos de compra, ajustar inventarios y planificar promociones o
lanzamientos de productos en momentos éptimos.

3. Optimizacion de Estrategias Comerciales en Retail

La aplicacién de la mineria de datos sobre el REEM lleva a una optimizacién tangible

de las estrategias comerciales en el sector retail:

Estrategias de Marketing Personalizadas: Las empresas pueden disenar camparfias
de marketing que se alineen con las tendencias de compra identificadas, ofreciendo
productos o promociones especificas que resuenen con segmentos particulares de
consumidores.

Mejora en la Toma de Decisiones: Con datos precisos sobre el rendimiento pasado y
presente, las decisiones estratégicas como la apertura de nuevas tiendas, la seleccion de
ubicaciones, o la introduccién de nuevas lineas de productos se toman con mayor
certeza y menos riesgo.

Optimizacion de la Gestion de Recursos: Conociendo las dreas de mayor y menor
rendimiento, los recursos humanos, financieros y materiales pueden ser redistribuidos
para maximizar el rendimiento y la eficiencia operativa.

4. Interaccion Dinamica entre Datos y Estrategia

El ciclo de retroalimentacion creado por la interaccion entre la mineria de datos y la

optimizacién de estrategias comerciales genera un proceso de mejora continua. Las estrategias

implementadas basadas en el andlisis del REEM producen nuevos datos que, al ser minados,

ofrecen insights adicionales. Este ciclo no solo impulsa la innovacion en el retail ecuatoriano

sino que también mejora la competitividad de las empresas al permitirles adaptarse

constantemente a las cambiantes dinamicas del mercado.
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Este contexto muestra como el REEM, combinado con técnicas de mineria de datos,
puede ser un catalizador para la transformacién y el éxito de las estrategias comerciales en el

sector retail de Ecuador.
3.1.7 ALGORITMO PREDICCION

En el marco del estudio de optimizacion de estrategias comerciales mediante mineria
de datos, el cédigo presentado realiza un andlisis exploratorio y predictivo de datos
relacionados con el nimero de empresas en diferentes sectores economicos. Esta seccién busca
ilustrar cémo las herramientas analiticas pueden identificar tendencias y patrones titiles para la

toma de decisiones estratégicas en el sector retail y otros sectores relevantes.
3.1.8 Procesamiento de Datos

El cédigo inicia con la creacion de un conjunto de datos ficticio que representa el
numero de empresas en diferentes sectores econdmicos durante los afios 2022 y 2023. A partir
de estos datos, se calcula la variacién porcentual en el nimero de empresas por sector,

permitiendo identificar sectores en crecimiento o declive.
3.1.9 Prediccion de Tendencias

Utilizando técnicas de regresion lineal, el cdigo modela la evolucién del nimero de
empresas por sector. Este enfoque permite generar predicciones para afos futuros (2024 y 2025
en este caso). Dicho analisis ayuda a anticipar cambios en el entorno empresarial, informacién

clave para disefar estrategias comerciales adaptadas a estas dindmicas.
3.1.10 Visualizacion de Resultados

Finalmente, el cédigo genera un grafico de barras que compara los datos histéricos
(2023) con las predicciones para 2025. Este recurso visual facilita la interpretacién de los
resultados y destaca sectores con potencial de crecimiento, un insumo fundamental para

priorizar inversiones y esfuerzos comerciales.
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Figura 6.- Resultados Progresivo
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Figura 7.- Modelo Codificado del Algoritmo
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Figura 8.- Salida de Datos del Algoritmo Implementado
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3.1.11 Impacto en la Identificacion de Patrones de Compra

Este ejercicio demuestra cémo la mineria de datos puede ser aplicada para optimizar
estrategias comerciales en el sector retail. La identificaciéon de patrones histéricos y la
proyeccién de tendencias son herramientas poderosas para la planificacion estratégica,
permitiendo a las empresas responder de manera proactiva a las oportunidades y desafios del

mercado.

En un caso prictico, estas técnicas podrian ser utilizadas para analizar datos de ventas,

patrones de compra de clientes o evolucién del mercado, ofreciendo insights clave que mejoren

la competitividad y eficiencia de las empresas del sector retail.




CAPITULO IV

4. Conclusiones, Recomendaciones, Bibliografia

4.1 Conclusiones

» Crecimiento de Microempresas: El andlisis de los datos empresariales revela que las
microempresas han sido el principal motor del crecimiento empresarial en 2023, con un
incremento neto de aproximadamente 6.000 nuevas unidades. Este crecimiento del 0,5% en el
tejido empresarial indica la resiliencia de este segmento y su papel fundamental en la economia
local, sugiriendo que las politicas de fomento al emprendimiento han tenido un impacto

positivo.

» Importancia de la Mineria de Datos: La aplicacion de técnicas de mineria de datos en el
sector retail ha permitido identificar patrones de compra que son cruciales para la optimizacion
de estrategias comerciales. Esto no solo mejora la toma de decisiones en las empresas, sino que
también contribuye a un mejor entendimiento del comportamiento del consumidor, lo que

puede llevar a un aumento en la satisfaccion del cliente y en las ventas .

* Recomendaciones para el Futuro: Se sugiere que las empresas contintden invirtiendo en
herramientas de andlisis de datos y en la capacitacion de su personal para aprovechar al maximo
la informacién disponible. Ademas, es fundamental que se mantengan politicas que apoyen el
crecimiento de microempresas, ya que su desarrollo es clave para la estabilidad y el crecimiento

econdmico en el contexto actual .

4.2 Recomendaciones
Recomendacion para la Implementacion de Mineria de Datos en Retail

Se recomienda que las empresas del sector retail adopten un enfoque estratégico y
proactivo hacia la implementacién de técnicas avanzadas de mineria de datos. Esto incluye no
solo la inversién en herramientas tecnoldgicas especializadas, como sistemas de andlisis
predictivo y plataformas de inteligencia artificial, sino también la creacién de un ecosistema
interno que promueva la cultura del andlisis de datos. Para lograrlo, es esencial fomentar la
capacitaciéon continua del personal en habilidades relacionadas con el manejo de grandes
volimenes de datos, el uso de herramientas analiticas y la interpretacion de resultados para la

toma de decisiones informadas.

56




Estas iniciativas permitirdn a las empresas identificar patrones complejos de compra,
preferencias de los consumidores y tendencias emergentes en el mercado, lo que les
proporcionard una ventaja competitiva al posibilitar la personalizacién de ofertas, la
optimizacién de la gestién de inventarios y la mejora en la planificacién de campanas de

marketing.

Asi mismo, resulta fundamental que las politicas publicas y empresariales prioricen el
apoyo a las micro y pequenas empresas mediante programas que faciliten el acceso a
tecnologias emergentes y financiamiento para su implementacién. Al fomentar la innovacion
y el emprendimiento en este segmento, se fortalecerd un entorno empresarial dindmico y

resiliente.

Finalmente, la integracién de estas estrategias no solo generard eficiencias operativas y
reduccion de costos, sino que también impulsard una experiencia de compra mds personalizada
y satisfactoria para los clientes. Esto contribuird a la fidelizacién de los consumidores y al
crecimiento sostenido de las empresas en un mercado cada vez mds competitivo. Ademds,
permitird al sector retail adaptarse con mayor agilidad a los cambios en los habitos de consumo

y a los desafios econémicos globales.
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