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1. INTRODUCCION

El siguiente trabajo busca evaluar los clientes actuales de la empresa SerCa S.A.
por medio de la herramienta mineria de datos a través de una base de datos
suministrada por la empresa. Se plantearan estrategias de mercadeo a los
resultados obtenidos con el propdsito de aumentar las ventas en el afio 2013.

Es importante también mencionar que la herramienta mineria de datos busca
poder segmentar a los clientes actuales para generar estrategias de mercadeo en
un conjunto de clientes especificos y asi hacer mas facil la inclusién de
mecanismos de marketing relacional a cada uno de los clientes actuales.

EMPRESA SERCA S.A.

Servicios para el campo SerCa S.A. Nit. 900.198.818-2. Es una empresa ubicada
en el municipio del Rosal, departamento Cundinamarca

Misidn

SERVICIOS PARA EL CAMPO SERCA S.A. es una empresa que mediante la
distribucion de insumos agricolas, ofrece soluciones completas que satisfacen las
necesidades y las expectativas de los almacenes de Cundinamarca con el
concurso de nuestro talento humano profesional creativo y altamente motivado y
ajustandose al entorno cambiante, generando valor y bienestar a sus clientes,
proveedores, empleados y socios.

Vision

Ser el principal distribuidor de insumo para la producciébn agropecuaria en
Cundinamarca, ofreciendo a nuestros clientes, un servicio rapido, eficiente y
confiable con productos de la mejor calidad a precios competitivos.



Servicios para el campo SerCa S.A.

SerCa S.A. Cuenta con cinco afios de experiencia en la comercializacién y
distribucion de insumos agricolas, brindandole al departamento de Cundinamarca
una gran variedad de productos de las mejores marcas, con una completa
asesoria técnica y un excelente servicio, en cuanto a manejo de cultivos, riegos,
semillas y fertilizantes.

Nos proyectamos como empresa lider en el sector de la distribucion de productos
agroquimicos en la region, permitiendo a todos nuestros clientes tener la garantia
de excelentes servicios y productos para la optimizacion de sus labores.

*Fertilizantes foliares.

*Productos biologicos para la agricultura.
*Insecticidas.

*Fungicidas.

*Productos agroquimicos en general.
*Herbicidas.

(SerCa S.A)

CONOCIEMIENTO DEL NEGOCIO

La situacién actual del mercado de agroquimicos en Colombia. Los Agroquimicos
son productos que se utilizan en la mayoria de los cultivos para protegerlos. Los
agroquimicos son un insumo importante de alimentos, animales domésticos y aun
en la salud del hombre.

El mercado de agroquimicos en Colombia representa aproximadamente 622 mil
millones de dodlares en ventas que se utlizaron en cultivos de arroz, papa,
algoddn, hortalizas, banano entre otros. Fuente: SerCa S.A.



Tabla 1.Importaciones en Colombia 2010 por casa comercial Kg.y

L.
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Fuente: Casas Comerciales e ICA. (Estadisticas de comercializacion de
plaguicidas quimicos de uso agricola 2010, 2011).

En la anterior tabla podemos identificar a los mayores importadores de
agroquimicos en Colombia en el 2010 como es DOW AGROSCIENCE con una
participacion de 50 % en productos sdlidos y 10 % en productos liquidos. BAYER
CROPSCIENCE se encuentra en el tercer lugar con un 6.18 % en productos
sélidos y es uno de los méas bajos en importaciones de productos liquidos.

En 2012, Abocol decrecié en menor proporcién que el lider Monémeros Colombo
Venezolanos y su filial Ecofértil. A su vez, Dow Agrosciences Colombia fue el
tercero en discordia, mientras que Brenntag Colombia ascendi6 a la cuarta
posicion al superar a Yara Colombia.

Por otro lado, entre las empresas restantes se distinguieron en 2012 por su
dinamismo Proficol Andina, Invequimica, Arysta Lifescience Colombia, FMC
Latinoamericana, Triada Ema, Quimicos Oma, Microfertisa, Precisagro, Helm
Andina, Rotam Agrochemical Colombia, Agroz, Minpro, y C.I. Agromil.
(lanota.com, 2013).

SerCa S.A. tiene en el sector de Cundinamarca tres competidores directos que
tienen la distribucion de BAYERCROPSCIENCE en el departamento de
Cundinamarca. Por otro lado cuenta con la competencia en productos
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agroquimicos de la casa comercial DOW AGROSCIENCE por medio del
distribuidor CASAGRO S.A.

MARCO HISTORICO

HISTORIA DE LOS PESTICIDAS

La historia de los agroquimicos y su empleo de productos quimicos inorganicos
para destruir plagas, principalmente insectos son posiblemente a los tiempos de
Grecia y roma donde el azufre quemado y se utilizaba como fumigante y el
arsénico se utilizaba como insecticida.

En el Siglo XVI, los chinos empleaban arsenicales como insecticidas, después se
empezo6 a utilizarse la nicotina extraida del tabaco, por Europa a principios del
Siglo XIX se utilizaban elementos como cenizas, caldo bordelés, azufre, cobre,
compuestos arsenicales, cianuro de hidrégeno, compuestos de mercurio, zinc,
fésforo y plomo, etc.

Los insecticidas Forman el grupo de los llamados insecticidas de la 12 generacion.
Son productos en general muy téxicos, poco efectivos en la lucha contra la plaga y
muy persistentes en el ambiente caso aparte lo constituyen las piretrinas
derivadas del petroéleo.

Hoy se conoce como Agricultura moderna o Agroguimica surgio sobre todo debido
a las dos grandes guerras mundiales, en la primera los aliados bloquearon a
Alemania empezaron a utilizar las sales de nitro procedentes de Chile estas eran
fuentes de abonos y pélvora donde se vio obligado a fijar el nitrdgeno atmosférico
por el proceso Haber-Bosch.

Después de la guerra, las grandes empresas de sintesis del amoniaco llevaron a
la industria quimica a buscar nuevos mercados. La agricultura se presenté como el
mercado ideal. Estos avances de la ciencia y de la industria quimica hicieron
posible la aparicion de mejores insecticidas que se suelen denominar de la 22
generacion. Son un variado conjunto de moléculas que se clasifican en grupos
segun su estructura quimica.
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Las tres familias mas importantes son los: Organoclorados, los organofosfatos y
los carbamatos.

Mas tardes se conocerian un ensayo que realizo el ejército donde fue esparcido
sobre Vietnam, estos mismos con nombres "coloreados" de naranja y demas,
sirviendo para la destruccion de decenas de miles de kilometros cuadrados de
bosque y de cosechas, estos quimicos fueron conocidos hoy como Herbicidas.

En Alemania, entre los gases de guerra, concebidos para matar masivamente, se
encontraban ciertos derivados del acido fosférico. Después de la guerra, teniendo
grandes cantidades almacenadas y grandes capacidades de produccion, los
guimicos se acordaron que lo que mata a las personas también mata los insectos.
Surgieron y fueron promovidos asi los insecticidas del grupo del parathion
(6rganofosforados). (Usuarios multimania, 2011)

HISTORIA DE LOS PESTICIDAS EN AMERICA LATINA

El volumen de los alimentos es un factor que puede determinar el crecimiento de
la poblacibn humana. Desde que el ser humano aprendié a cultivar plantas y a
domesticar animales se inicié un crecimiento incontrolado de la poblacion.

En 1600 habia 500 millones de habitantes en 1800 habia 1.000 millones, en 1950
mas de 2.500 millones y en el afio 2001 se alcanzaron los 7.000 millones. La
poblacién mundial crece en cerca de 90 millones de personas al afio y por eso hay
gue plantearse las posibles existencias de recursos alimentarios en el futuro, Las
estadisticas aseguran que si sera posible abastecer al total la poblacién, porque la
produccion de alimentos no ha dejado de crecer, aunque de modo diferente en las
region desarrolladas y en las que estan en vias de desarrollo. En la actualidad la
humanidad consume cerca del 44% de la produccién primaria del planeta.

Si la poblacion humana sigue creciendo al mismo ritmo, el problema sera el
volumen de los recursos disponibles y los impactos ambientales. Por tanto, el
factor limitante mas importante en la produccion de alimentos esta en la
disponibilidad de tierra cultivable y en la fertilidad del suelo agricola, que, por
efecto de la erosién, la salinidad y la desertizacion pueden convertirse en tierras
estériles.
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La ganaderia se ha desarrollado como la agricultura estableciéndose de forma
intensiva en los paises desarrollados. Mientras en los paises en vias de desarrollo
la ganaderia es aun extensiva. El ganado y las aves de corral proporcionan
proteinas en forma de carne, leche y huevos. La agricultura intensiva esta basada
en el uso intensivo de fertilizantes y pesticidas. La ganaderia intensiva, por su
parte, esta teniendo problemas por el uso de concentrados contaminados con
organismos susceptibles de producir enfermedades. (Los recursos alimentarios -
PRODUCTOS AGRICOLAS Y GANADEROS)

REVOLUCION VERDE Y FASES

Revolucién Verde es el nombre con el que se bautizd internacionalmente al
importante incremento de la produccion agricola que se dio en los afios 60, como
consecuencia del empleo de técnicas de produccion modernas, resumidas en la
seleccién genética y la explotacion intensiva de monocultivos basada en la
utilizacion masiva de fertilizantes, pesticidas y herbicidas.

A estas actividades se le sumaron las producciones del maiz y de los trigos
genéticamente modificados y donde se empezaron a probar en esta revolucion en
Filipinas y en algunos otros paises en vias de desarrollo o del tercer mundo.

Esta revolucion en el afio de 1960 a causa de la baja produccion agricola. La
revolucién radicd en que mostraba perspectivas muy optimistas con respecto a la
erradicacion del hambre y la desnutricién en los paises subdesarrollados.

Los resultados en cuanto a aumento de la productividad fueron espectaculares. En
México, basta citar como ejemplo al trigo: Su produccién pasé de un rendimiento
de 790 kg por hectarea en 1960, a 3.800 kg en la misma superficie en 1973.

Los aspectos negativos no tardaron en aparecer:

¢ Problemas de almacenajes desconocidos y perjudiciales.
e Excesivo costo de semillas y tecnologia complementaria.
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Todo esto genero la mejor adaptacion de los cultivos tradicionales eliminados por
la aparicion de nuevas plagas. Por esto, la Revolucién Verde fue muy criticada
desde diversos puntos de vista que van desde el ecoldgico al econémico, pasando
por el cultural. (WIKIPEDIA - Revolucion verde)

MARCO REFERENCIAL

Nuestro pais depende principalmente de la importacion de agroguimicos de paises
como Estados Unidos, Alemania, Rusia, China, Suecia y otros como lo muestra la
siguiente tabla.

PLAGUICIDAS EN COLOMBIA

La industria Colombiana de Plaguicidas se instal6 con una amplia participacion del
capital extranjero. En la actualidad su estructura productiva estd dominada por un
gran namero de filiales y multinacionales. El valor agregado de la industria
nacional en esta industria es relativamente bajo, debido a que un pequefio numero
de empresas se dedica a procesos de sintesis, como Proficol Andina. La gran
mayoria de los establecimientos, combinan procesos de transformacion simples
(formulacion) con la actividad de comercializacion.

De acuerdo con el estudio econométrico hecho por la ANDI en no. De 2007, los
plaguicidas mas vendidos son los siguientes: (COLOMBIA, INDUSTRIA
AGROQUIMICA, 2008)

Tabla 2. Productos de mayor rotacion 2010.
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Tipo de Plaguicida

Ingrediente activo

Ventas 2006 Milde S

Herbicida

Glifosato 97.536
Funguicida Mancozeb 93.862
Hc-rl,n(_ui.; 2.9 D amina 73.985
Herbicida Picloram 47.976
Insecticida Clorpirifos 38.994
Herbicida Paraquat 30.048
Insecticida Metadimofos 24.469
Funguicida Propineb 21.427
Funguicida Carbendazim 21.082
Insecticida Cipermetrina 20.286

Fuente: Encuesta a comercializadores y productos de Agroquimicos —

Econometria S.A.

JUGADORES LOCALES

En la industria de los plaguicidas las empresas lideres en el mercado son Bayer
Cropscience con el 19.8%, siguiéndola Dow Agroscience con el 18,6%. Estas dos
empresas estan seguidas por Dupont y Syngenta S.S. con un 13.4% 8.7%
respectivamente. (COLOMBIA, AGROQUIMICA, INDUSTRIA, 2008).

PRINCIPALES JUGADORES

La siguiente grafica muestra los importadores que actualmente en Colombia con el
porcentaje en participacion anual del 2010.

Figura 1. Empresas importadoras de agroquimicos.
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Fuente: BPR Asociados

CONSUMO

Los principales mercados para los plaguicidas estan situados en el departamento
de Cundinamarca con un 77,9% de participacion, lo cual muestra que tiene mas
de la mitad del mercado nacional. Lo sigue el departamento de Atlantico con un
10,6% y Antioquia con los municipios de Envigado e Itagui con un 5,7% y 207%
respectivamente.

Figura 2. Destino geografico Plaguicidas.

2,7% 3,1% B CUNDINAMARCA- BOGOTA
o.C.

5,7%
HATLANTICO -
BARRANQUILLA
HANTIOQUIA - ENVIGADO
EANTIOQUIA - ITAGUI

HOtros

Fuente: BPR Asociados
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2. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

e Identificar los segmentos de consumo de los clientes actuales de SerCA
S.A. y los posibles segmentos para plantear estrategias de mercadeo a
cada uno de los segmentos para aumentar las ventas en el 2013.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

» Por medio de la segmentacion evaluar que productos son lo que mas rotan
y en que segmento se encuentran.
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+ Generar estrategias de mercadeo para cada segmento para aumentar
ventas.

* Plantear estrategias de Fidelizacion para cada uno de los segmentos.

3. PROCESAMIENTO DE DATOS

Proceso para realizar evaluacion de datos por medio de la Segmentacion:

1. Se solicita al Distribuidor SerCA S.A. una base de datos actualizada de las
ventas de insumos de casa comercial BAYER CROPSCIENCE S.A. de los
afos 2011-2012 en el departamento de Cundinamarca.

2. Ala base de datos entregada por el cliente en Excel se le realizo un filtro en
tabla dinamica a las columnas cliente, articulo y cantidad.

3. Con el resultado de la tabla dinamica se pas6 a nueva hoja de Excel para
realizar un promedio de las cantidades por articulo para cada uno de los
clientes de SerCa S.A.

4. Se arregaron los datos clientes y articulo para poder ser identificados por el
programa.

5. Los datos fueron guardados en Excel como archivo tipo CSV (MS- DOS).
Para poder cambiar los puntos y colocarlos en comas.

6. El programa utilizado para evaluar los datos es RapidMiner.

7. Por medio del Programa RapidMiner se Normalizaron los datos aplicando la
transformada Z.

8. Nivel de rango 4y -4.

Figura 3. Ruta del programa RapidMiner.
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Fuente: Autor de trabajo.

Modelo trabajo en Rapidminer:

e Método: No supervisado (Descubrimiento del conocimiento); No tienen
variable objetivo luego la empresa primero trata de comprender su base
datos haciendo: Asociacion o Agrupacion. se utiliza principalmente para
descubrir patrones y tendencias en los datos.

e Técnica: Agrupacion Agrupamiento (Segmentacion); Se Forman grupos de
registros (de clientes, etc.) basados en caracteristicas de los registros. La
segmentacion de los clientes se hace en base al comportamiento.
Aglomeracion de empresas basada en sus caracteristicas.

e Algoritmo: (K-menas); Este es un algoritmo no jerarquico, en el cual se
requiere normalizar los datos. El procedimiento consiste de una manera
simple y facil en agrupar un determinado conjunto de datos en un cierto
namero de conglomerados (llamados clusters k), los cuales se fijan antes
de aplicar el algoritmo.

4. MINERIA DE DATOS

La mineria de datos (es la etapa de analisis de "Knowledge Discovery in

Databases” o KDD), es un campo de las ciencias de la computacion referido al

proceso que intenta descubrir patrones en grandes volimenes de conjuntos de

datos. Utiliza los métodos de la inteligencia artificial, aprendizaje

automatico, estadisticay sistemas de bases de datos. El objetivo general del
19
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proceso de mineria de datos consiste en extraer informacién de un conjunto de
datos y transformarla en una estructura comprensible para su uso posterior.
Ademas de la etapa de andlisis en bruto, que involucra aspectos de bases de
datos y gestion de datos, procesamiento de datos, el modelo y las consideraciones
de inferencia, métricas de Intereses, consideraciones de la Teoria de la
complejidad computacional, post-procesamiento de las estructuras descubiertas,
la visualizacion y actualizacion en linea.

El término es una palabra de moda, y es frecuentemente mal utilizado para
referirse a cualquier forma de datos a gran escala o procesamiento de la
informacion (recoleccién, extraccion, almacenamiento, analisis y estadisticas),
pero también se ha generalizado a cualquier tipo de sistema de apoyo informético
decision, incluyendo la inteligencia artificial, aprendizaje automatico y la
inteligencia empresarial. En el uso de la palabra, el término clave es el
descubrimiento, comunmente se define como "la deteccion de algo nuevo". Incluso
el popular libro "La mineria de datos: sistema de practicas herramientas de
aprendizaje y técnicas con Java" (que cubre todo el material de aprendizaje
automatico) originalmente iba a ser llamado simplemente "la méaquina de
aprendizaje practico”, y el término "mineria de datos" se afadié por razones de
marketing. A menudo, los términos mas generales "(gran escala) el analisis de
datos", o "andlisis" cuando se refiere a los métodos actuales, la inteligencia
artificial y aprendizaje automético, son méas apropiados.

La tarea de mineria de datos real es el analisis automético o semi-automatico de
grandes cantidades de datos para extraer patrones interesantes hasta ahora
desconocidos, como los grupos de registros de datos (andlisis cluster), registros
poco usuales (la deteccién de anomalias) y dependencias (mineria por reglas de
asociacion). Esto generalmente implica el uso de técnicas de bases de datos
como los indices espaciales. Estos patrones pueden entonces ser visto como una
especie de resumen de los datos de entrada, y puede ser utilizado en el analisis
adicional o, por ejemplo, en la maquina de aprendizaje y analisis predictivo. Por
ejemplo, el paso de mineria de datos podrian identificar varios grupos en los
datos, que luego pueden ser utilizados para obtener resultados mas precisos de
prediccién por un sistema de soporte de decisiones. Ni la recoleccion de datos,
preparacién de datos, ni la interpretacién de los resultados y la informacién son
parte de la etapa de mineria de datos, pero que pertenecen a todo el proceso KDD
como pasos adicionales.

Los términos relacionados con la obtencidon de datos, la pesca de datos y
espionaje de los datos se refieren a la utilizacion de métodos de mineria de datos
a las partes de la muestra de un conjunto de datos de poblacibn mas grandes
establecidas que son (o pueden ser) demasiado pequefias para las inferencias
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estadisticas fiables que se hizo acerca de la validez de cualquier patron
descubierto. Estos métodos pueden, sin embargo, ser utilizado en la creacion de
nuevas hipétesis que se prueba contra las poblaciones de datos méas grandes.

Un proceso tipico de mineria de datos consta de los siguientes pasos generales:

1. Seleccién del conjunto de datos, tanto en lo que se refiere a las variables
objetivo (aquellas que se quiere predecir, calcular o inferir), como a
las variables independientes (las que sirven para hacer el célculo o
proceso), como posiblemente al muestreo de los registros disponibles.

2. Andlisis de las propiedades de los datos, en especial los histogramas,
diagramas de dispersion, presencia de valores atipicos y ausencia de datos
(valores nulos).

3. Transformacion del conjunto de datos de entrada, se realizard de
diversas formas en funcion del analisis previo, con el objetivo de prepararlo
para aplicar la técnica de mineria de datos que mejor se adapte a los datos
y al problema, a este paso también se le conoce
como preprocesamiento de los datos.

4. Seleccionar y aplicar la técnica de mineria de datos, se construye el
modelo predictivo, de clasificaciébn o segmentacion.

5. Extraccién de conocimiento, mediante una técnica de mineria de datos,
se obtiene un modelo de conocimiento, que representa patrones de
comportamiento observados en los valores de las variables del problema o
relaciones de asociacién entre dichas variables. También pueden usarse
varias técnicas a la vez para generar distintos modelos, aunque
generalmente cada técnica obliga a un preprocesado diferente de los
datos.

6. Interpretacion y evaluacion de datos, una vez obtenido el modelo, se
debe proceder a su validacion comprobando que las conclusiones que
arroja son validas y suficientemente satisfactorias. En el caso de haber
obtenido varios modelos mediante el uso de distintas técnicas, se deben
comparar los modelos en busca de aquel que se ajuste mejor al problema.
Si ninguno de los modelos alcanza los resultados esperados, debe
alterarse alguno de los pasos anteriores para generar nuevos modelos.

Si el modelo final no superara esta evaluacion el proceso se podria repetir desde
el principio o, si el experto lo considera oportuno, a partir de cualquiera de los
pasos anteriores. Esta retroalimentacion se podra repetir cuantas veces se
considere necesario hasta obtener un modelo valido.

Una vez validado el modelo, si resulta ser aceptable (proporciona salidas
adecuadas y/o con margenes de error admisibles) éste ya esta listo para su
explotacion. Los modelos obtenidos por técnicas de mineria de datos se aplican
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incorporandolos en los sistemas de andlisis de informacion de las organizaciones,
e incluso, en los sistemas transaccionales. En este sentido cabe destacar los
esfuerzos delData Mining Group, que estd estandarizando el
lenguaje PMML (Predictive Model Markup Language), de manera que los modelos
de mineria de datos sean interoperables en distintas plataformas, con
independencia del sistema con el que han sido construidos. Los principales
fabricantes de sistemas de bases de datos y programas de analisis de la
informacion hacen uso de este estandar.

Tradicionalmente, las técnicas de mineria de datos se aplicaban sobre informacién
contenida en almacenes de datos. De hecho, muchas grandes empresas e
instituciones han creado y alimentan bases de datos especialmente disefiadas
para proyectos de mineria de datos en las que centralizan informacion
potencialmente til de todas sus areas de negocio. No obstante, actualmente esta
cobrando una importancia cada vez mayor la mineria de datos desestructurados
como informacién contenida en ficheros de texto, en Internet, etc.

Un proyecto de mineria de datos tiene varias fases necesarias que son,
esencialmente:

. Comprension: del negocio y del problema que se quiere resolver.

. Determinacién, obtencion y limpieza: de los datos necesarios.

. Creacion de modelos matematicos.

. Validacion, comunicacion: de los resultados obtenidos.

. Integracion: si procede, de los resultados en un sistema transaccional o
similar.

La relacion entre todas estas fases so6lo es lineal sobre el papel. En realidad, es
mucho mas compleja y esconde toda una jerarquia de sub fases. A través de la
experiencia acumulada en proyectos de mineria de datos se han ido
desarrollando metodologias que permiten gestionar esta complejidad de una
manera mas o menos uniforme.

Como ya se ha comentado, las técnicas de la mineria de datos provienen de
la inteligencia artificialy de la estadistica, dichas técnicas, no son mas
gue algoritmos, mas o menos sofisticados que se aplican sobre un conjunto de
datos para obtener unos resultados.

Las técnicas mas representativas son:
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Redes neuronales.- Son un paradigma de aprendizaje y procesamiento
automaético inspirado en la forma en que funciona el sistema nervioso de los
animales. Se trata de un sistema de interconexion de neuronas en una red que
colabora para producir un estimulo de salida. Algunos ejemplos de red
neuronal son:

. El perceptron.

. El perceptron multicapa.

. Los mapas auto organizados, también conocidos como redes
de Kohonen.

Regresion lineal.- Es la mas utilizada para formar relaciones entre datos.
Réapida y eficaz pero insuficiente en espacios multidimensionales donde
puedan relacionarse mas de 2 variables.

Arboles de decision.- Un arbol de decisién es un modelo de prediccion
utilizado en el ambito de la inteligencia artificial, dada una base de datos se
construyen estos diagramas de construcciones légicas, muy similares a los
sistemas de prediccidbn basados en reglas, que sirven para representar y
categorizar una serie de condiciones que suceden de forma sucesiva, para la
resolucién de un problema. Ejemplos:

. Algoritmo ID3.
. Algoritmo C4.5.

Modelos estadisticos.- Es una expresion simbdlica en forma de igualdad o
ecuacion que se emplea en todos los disefios experimentales y en la regresion
para indicar los diferentes factores que modifican la variable de respuesta.

Agrupamiento o Clustering.- Es un procedimiento de agrupacion de una
serie de vectores segun criterios habitualmente de distancia; se tratara de
disponer los vectores de entrada de forma que estén mas cercanos aquellos
que tengan caracteristicas comunes. Ejemplos:

. Algoritmo K-means.
. Algoritmo K-medoids.

Reglas de asociacion.- Se utilizan para descubrir hechos que ocurren en
comun dentro de un determinado conjunto de datos.

Segun el objetivo del analisis de los datos, los algoritmos utilizados se clasifican
en supervisados y no supervisados (Weiss y Indurkhya, 1998):

Algoritmos supervisados (o predictivos): predicen un dato (o0 un conjunto de
ellos) desconocido a priori, a partir de otros conocidos.
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. Algoritmos no supervisados (0 del descubrimiento del conocimiento): se
descubren patrones y tendencias en los datos.
(WIKIPEDIA , 2013)

5. ANALISIS DE DATOS

El resultado obtenido después de procesar los datos a través del programa
RapidMiner fue escoger el cluster 4 como variable en K-means. Los vectores de
la grafica se ven mas despejados y con tendencias mas definidas por producto y
para cada segmento.

Se evaluaron (87) ochenta y siete productos de la casa comercial
BAYERAGROSCIENCE que actualmente tiene la empresa SerCa S.A. dentro de
su portafolio de productos y compran (72) setenta y dos almacenes en el
departamento de Cundinamarca. La base de datos suministrada tenia las ventas
por cada cliente identificando producto y cantidad comprada por cada uno de los
almacenes en el afio 2012.

El modelo escogido para evaluar los Cluster fue el nimero 4. Se puede identificar
en esta gréfica una variacion mas detallada de cada uno de los productos respecto
a los segmentos.

Figura 4. Segmento Vs Categoria de Producto.
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Fuente. el Autor.

El modelo escogido y la gréafica de Cluster 4 con la informacion de cada producto
distribuido por SerCa S.A. debe ser arreglada para su comprension ya que no se
pueden identificar uno a uno de los productos evaluados en este informe.

Figura 5. Segmento Vs Categoria de Producto identificado.

.....

Fuente: el Autor.

IDENTIFICACION DE LOS SEGMENTOS ENCONTRADOS

En cada segmento identificado se puede ver las tendencias de cada uno para los
productos.

Segmento 0 Almacenes de Floricultores: Al evaluar los productos encontrados
en el segmento Cero (linea de Color azul) se determin6 que son productos
dirigidos a almacenes que realizan ventas al sector de Flores. Son almacenes
gue cuentan con minimo cuatro personas que colaboran en la parte de las ventas,
almacenes con una trayectoria comercial de minimo 10 afos, tienen en su
almacén por lo menos 300 productos para el sector de Agroquimicos de diferentes
casas comerciales. En este segmento se identificaron 5 almacenes que conforma
este grupo, 28 productos son los que compran los almacenes de este grupo.
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Segmento 1 Almacenes Veterinarios: En el segmento uno (linea de color azul
aguamarina) se determindé que los productos son de un segmento dirigido a
almacenes del sector de Veterinarios. Son almacenes que cuentan con minimo
cinco personas que colaboran en la parte de las ventas, almacenes con una
trayectoria comercial de minimo 10 afios, tienen en su almacén por lo menos 350
productos para el sector de Agroquimicos de diferentes casas comerciales. En
este grupo hay 22 almacenes con 14 productos.

Segmento 2 Almacenes Veterinarios y Agricolas: Al determinar el segmento
dos (linea de color verde claro) se identificd el sector Agricola y Veterinarios. Son
almacenes que cuentan con 8 personas como minimo que colaboran en la parte
de las ventas, almacenes con una trayectoria comercial de minimo 15 afios, tienen
en su almacén 120 a 350 productos para el sector de Agroquimicos de diferentes
casas comerciales. Este grupo cuenta con 40 almacenes y son 10 productos
encontrados. Es el mas grande de los segmentos.

Segmento 3 Almacenes Pequefios: Por otro lado el segmento tres (linea roja) al
evaluar cada producto se caracteriz6 como compras de Almacenes pequefios.
Son almacenes que cuentan con maximo 3 personas que colaboran en la parte
de las ventas, almacenes con una trayectoria comercial de minimo 10 afios, tienen
en su almacén 60 a 80 productos para el sector de Agroquimicos de diferentes
casas comerciales. Son 5 almacenes los que conforma este grupo y 11 productos
encontrados.

PLANTEAMIENTO DE ESTRATEGIAS PARA SEGMENTO

Para el segmento 0 Almacenes Floricultores (5) cinco almacenes se plantearon
las siguientes estrategias:

o Estrategia de promocion, Nombre de la campafia “mas ganancias”, por
cumplimento de metas trimestrales generando un crecimiento del 9%
respecto a las ventas del afio anterior en cada trimestre. Tiempo de
duraciéon 12 meses, premios bonos Sodexo, dirigida a Vendedores del
almacén, se debe responsabilizar de esta actividad el representante
comercial.

e Estrategia de Fidelizacién, nombre de la campafa “Alianzas Comerciales”,

Se evalla a todo el grupo del segmento para identificar el mayor
cumplimento semestral. Tiempo de duracion 6 meses, premio visitas
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empresariales a otro pais, dirigida a los gerentes de cada almacén,
responsable el representante comercial.

Estrategia de Fidelizacion, nombre de la campafa “Generacion de
Ganancias”, Se evalua a todo el grupo del segmento para identificar el
mayor cumplimento anual. Feria nacional (Medellin- Bogotd). Tiempo de
duracion 12 meses, premio asistencia feria Asocolflorez, dirigida a los
gerentes y vendedores de cada almacén, responsable el representante
comercial.

El segmento 1 Almacenes Veterinarios para los (22) veintidos almacenes se
plantearon las siguientes estrategias:

Estrategia de Fidelizacion, nombre de la campafa “Actualiza tus
Conocimientos”, Se evalta a todo el grupo del segmento para identificar
los 6 almacenes de mayor cumplimento de los dos meses anteriores a la
feria. Tiempo de duracién 12 meses, premio feria Agroexpo, dirigida a los
gerentes y almacenes de cada almacén, responsable el representante
comercial.

Estrategia de Promocion, nombre de la campana “Martes de Campo”, Se
debe evaluar las ventas del dia martes de cada semana para realizar nota
crédito del 10 % por cada producto vendido de nuestra marca. Tiempo de
duracion son cada semana, premio descuento Nota crédito, dirigida a los a
cada almacén, responsable el representante comercial.

Estrategia de Fidelizacién, nombre de la campafa “Aprende mas”, Se
evaluaran los tres almacenes con mas cumplimiento a metas planteadas
previamente. Tiempo de duracién 6 meses, premio curso sobre cultivo de
pastos, dirigida a los gerentes y almacenes de cada almacén, responsable
el representante comercial.

El segmento 2 Almacenes Agricolas y Veterinarios para los (40) cuarenta
almacenes se plantearon las siguientes estrategias:

Estrategia de Merchandising, nombre de la campafa “Dota Agro”, Por
compras de cajas de productos se entregaran prendas de vestir para ser
obsequiadas por el almacén a clientes finales. Tiempo de duracién 6
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meses, premio prendas de marca, dirigida a cliente final cada almaceén,
responsable el representante comercial.

Estrategia de Merchandising, nombre de la campafia “Equipamiento”, Se
solicitara a cada almacén la facturacion total de su mejor cliente en un mes
especifico y evaluar entre ellos para obsequiar 20 kits por compra de los
productos. Tiempo de duracion 2 meses, premio kit para auto que consiste
en Mini compresor y linterna, dirigida a cliente final de cada almacén,
responsable el representante comercial.

Estrategia de Promocién, nombre de la campafa “Incentivos”. Por
cumplimento de metas trimestrales generando un crecimiento del 9%
respecto a las ventas del afio anterior en cada trimestre. Tiempo de
duracion 12 meses, premio notas crédito, dirigida a cada almacén,
responsable el representante comercial.

El segmento 3 Almacenes Pequefios para los (5) cinco almacenes se plantearon
las siguientes estrategias:

Estrategia de Merchandising, nombre de la campafia “Dota Agro”. Por
compras de cajas de productos se entregaran prendas de vestir para ser
obsequiadas por el almacén a clientes finales. Tiempo de duracién 12
meses, premio productos con la marca (camisas polo, jeans, gorras,
esferos, termos), dirigida cliente final de cada almacén, responsable el
representante comercial.

Estrategia de Promocion, nombre de la campafa “Obsequio cruzado Por
compra de cajas o cantidades establecidas de productos se entregaran mas
productos de otras referencias. Tiempo de duracion Semanal, premio mas
productos de otras referencias, dirigida a cada almacén, responsable el
representante comercial.

CONCLUSIONES
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¢ Se ldentificaron los segmentos para los clientes y productos actuales de la
empresa SerCA S.A. por medio de tendencias de consumo y se plantearon
estrategias a cada uno de los segmentos encontrados para aumentar las
ventas en el 2013.

e Se evaluaron los segmentos encontrados y se identificaron los productos
por cada segmento que mas rotan. Esto ayuda a cada segmento para
poder generar estrategias con cada uno de los almacenes y también nos
ayuda a generar alianzas con el fabricante de los productos que tienen
menos rotacion.

e Generaramos y planteamos estrategias de mercadeo para cada segmento
para aumentar las ventas de 2013. Disefiamos por cada segmento
estrategias de Fidelizacion, Promocién y Merchandising por cumplimiento
de metas en un determinado tiempo establecido y con la obtencién de
premios dirigidas a los almacenes, gerentes de almacén, vendedores de
almacén y clientes finales.

RECOMENDACICONES

Se recomienda realizar cada afio una evaluacion de los clientes actuales de la
empresa SerCa S.A. por medio de la herramienta mineria de datos a través de la
base de datos de la empresa para asi analizar y plantear nuevas estrategias de
mercadeo donde se puedan obtener mejores resultados respecto al afio anterior
con propésito de aumentar las ventas en el afio siguiente.

Se recomienda a la empresa ejecutar las estrategias planteadas y realizar las
respectivas mediciones para tener una retroalimentacion de la eficacia de cada
estrategia. Es posible que en un tiempo determinado los almacenes pequefios y
nuevos pasen a ser almacenes mas especificos dentro de lo planteado
anteriormente. Se deben pasar a las estrategias de Veterinarios, Veterinarios
Agroquimicos y Floricultores.
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Se recomienda a la empresa SerCa S.A. y con ayuda de la herramienta mineria de
datos se pueda evaluar con los clientes actuales los productos que mas rotan para
determinar productos posesionados de la competencia y en qué lugar se
encuentran los productos distribuidos por SerCa S.A.

Se recomienda a la empresa SerCa S.A. generar alianzas con el fabricante de los
agroquimicos para hacer viable las estrategias planteadas de Merchandising a los
clientes finales, esto con el proposito de apoyarse en los costos presupuestados
para cada estrategia.
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ANEXOS

TABLA 1. Matriz de segmento almacenes floricultores.

TIEMPO
SEGMENTO NOMBRE DEL
IDENTIFICADO ESTRATEGIAS PRODUCTO MEDICION DUR?\E“ON PREMIO DIRIJIDA A| RESPONSABLE
Por cumplimento de
metas trimestrales
CAMPANA generando un Vendedores
PROMOCION MAS crecimiento del 9% | 12 meses | BONOS SODEXO del almacen
GANANCIAS | respecto a las ventas
del afio anterior en
cada trimestre.
Se evalua a todo el
Almacenes grupo del segmento VISITAS REPRESENTANTE
Floricultores (5) | FIDELIZACION CO‘RAL'EARNCZQEES paraidentificarel | 6meses |EMPRESARIALES dﬁiﬁ?nniii | COMERCIAL
mayor cumplimento A OTRO PAIS
semestral.
Se evalua a todo el
GENERACION | 9O fjde' St‘.’%gme”fo ASISTENCIA | Gerentes y
FIDELIZACION DE para ldent :.Car et 12 meses FERIA vendedores
GANANCIAg | Tayor cumplimento ASOCOLFLOREZ | del almacén

anual. Feria nacional
(Medellin- Bogotd)

Fuente: el Autor.
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TABLA 2. Matriz de segmento almacenes veterinarios.

TIEMPO
SEGMENTO NOMBRE DEL DIRIJIDA
IDENTIFICADO ESTRATEGIAS PRODUCTO MEDICION DURDAE:ION PREMIO A RESPONSABLE
Se evalua a todo el
grupo del segmento Gerentes y
para identificar los 6 ASISTENCIA
FIDELIZACION CASJ géll_l\lllzléNTTUOSS almacenes de mayor | 12 meses FERIA Ve”d(fedlores
cumplimento de los AGROEXPO .
almacén
dos meses
anteriores a la feria.
Se debe evaluar las
Almacenes ventas del dia
Veterinarios VARTESDE | semenas ” Cad? NOTA REE%%ASEERNJQETE
semana para realizar ,
(22) PROMOCION CAMPO nota crédito del 10 % | oMMl | creprTo | Almacen
por cada producto
vendido de nuestra
marca.
Se evaluaran los trfes CURSO Gerentes y
almacengs_ con mas SOBRE vendedores
FIDELIZACION | APRENDE MAS mceut;nsplﬁglnetr;t:dzs 6 meses CULTIVO DE del
P PASTOS almacén

previamente.

Fuente: el Autor.
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TABLA 3. Matriz de segmento almacenes Agricolas y Veterinarios.

TIEMPO
SEGMENTO NOMBRE DEL DIRIJIDA
IDENTIFICADO ESTRATEGIAS PRODUCTO MEDICION 0 DE PREMIO A RESPONSABLE
URACION
Por compras de cajas
de productos se
entregaran prendas ,
MERCHANDISING| DOTAAGRO | devestrparaser | Gmeses |\ phoo 0 | lene
. inal
obsequiadas por el
almacén a clientes
finales.
Se solicitara a cada
almacén la
Almacenes fa;tgjfrcé‘ﬁgr:‘t’;a;:iﬁ“ KIT PARA
Agricolas . AUTO Cliente |REPRESENTANTE
Vgterinario{s MERCHANDISING | EQUIPAMIENTO | mes especificoy | 2meses | o S| gt COMERCIAL
(40) evaluar entre ellog compresor)
para obsequiar 20 kits
por compra de los
productos.
Por cumplimento de
metas trimestrales
generando un
PROMOCION IIID\II?Z(I)ESI'?I/?/%AS crecimiento del 9% | 12 meses C’\FIQ(ETD?TSO Almacén

respecto a las ventas
del afio anterior en
cada trimestre.

Fuente: el Autor.
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TABLA 4. Matriz de segmento almacenes Pequefios.

NOMBRE TIEMPO
IDSEEN(?I'I\I’IFT(':‘IXSO ESTRATEGIAS DEL MEDICION DE PREMIO DIRRIDA RESPONSABLE
PRODUCTO DURACION
Por compras de cajas PRODUCTOS
de productos se CON LA MARCA
entregaran prendas de E\)(EN%RI\/IOB[I)?LIJECI-DFS Client
MERCHANDISING | DOTAAGRO | vestir para ser 12meses | g oo f;ﬁgle
obsequiadas por el (camisas pblo
almacén a clientes anS. QOMTas ’
Almacenes finales. er feroé gtermo’s) REPRESENTANTE
Pequefios (5) . ’ COMERCIAL
Por compra de cajas o
cantidades MAS
OBSEQuIp |  establecidas de PRODUCTO DE ,
PROMOCION CRUZADO err:{rc;d:(;;o: :.128 Semanal OTRAS Almacén
g REFERENCIAS

productos de otras
referencias.

Fuente: el Autor.
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