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Evaluacion de eficiencia de una empresa comercial mediante la
adopcion de la cultura de data-driven: Estudio de caso.

PROBLEMA

La empresa XYZ dedicada a comercializar productos de
equipos de computo, evidencia una ineficiente gestion de
datos en ventas y cobranzas, lo cual ha impedido analizar
v plantear estrategias eficaces centradas en los clientes;
generando problemas de liquidez y un mal uso de
recursos.

OBJETIVO GENERAL

Analizar un estudio de caso del nivel de eficiencia de una
empresa comercial mediante la adopcion de la cultura de
data-driven y el uso de indices claves de rendimiento para
la oportuna toma de decisiones financieras 'y
administrativas.

PROPUESTA

En el presente trabajo se plantearon diferentes Donde el comportamiento de pago lo veremos reflejados
indicadores que permiten evaluar tanto las ventas como  en la Cartera Vencida %:

la gestion de cobros de la empresa, enfocados en:

e Segmentos de clientes Cartera Vencida % =  Total de cuotas vencidas

e Lineas de producto Total de crédito otorgado

e Tiempo de cobros (Analisis Ageing)

Al unificar el comportamiento de pago con la rentabilidad
de los ingresos, se obtiene un indicador que refleja ambos
aspectos:

A través de los indicadores se propone un proceso de
analisis descriptivo donde se obtenga una previa
visualizacion del estado de la empresa.

CLV \1odificado = CLV simpie X ( 1 — Cartera Vencida %)

L C imple
Como propuesta principal se presenta un indicador que

permita unificar las ventas y comportamiento de pagos de
cada uno de los clientes, donde se utiliza como punto de
partida la medida del Customer Lifetime Value Simple
(CLVsimpie) que permite conocer los ingresos que

obtendriamos por cada cliente dependiendo de Ia
relacion comercial que se mantenga con los clientes.

Cuando la cartera vencida % sea de un 100% significa lo

siguiente:

1. Mal comportamiento de pago

2. El cliente no responde a las obligaciones pendientes

3. Se debera dar un mayor seguimiento a estos clientes
para recuperacion de cartera y mejorar el
comportamiento del cliente.
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= Crecimiento de venta alcanzado en el 2020 en $1.7M, " Los 290 clientes cuya cartera vencida sea de un 100%,
se debe en gran parte al volumen de ventas alcanzado no generarian ningun ingreso para la empresa debido a
oor la linea de Computadora debido a que aumentaron que no son capaces de responder ante las obligaciones
en un 75% con respecto al afio anterior, representan el que mantiene. Se puede aplicar cupos maximos de
36% de las ventas obtenidas entre los dos afos vy compra para reducir el indice de morosidad vy
alcanzando una rentabilidad de producto del 39%. seguimientos rigurosos.
= E| segmento de clientes con mayor participacién v " La clasificacion propuesta y las estrategias a plantear
crecimiento son los Distribuidores con un 58%, pero se variaran por cada grupo; esto dara una orientacion
obtiene una mayor rentabilidad del producto de los encaminada al aumento de ventas, margen de
Mayoristas con 36,3% vs 35,5% Distribuidor producto, reduccion de los dias de cartera y el indice de
) ) °

morosidad.


mailto:drevelo@espol.edu.ec
mailto:cyuvi@espol.edu.ec

	Slide Number 1

