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Los líderes no sólo siguen 
tendencias, las crean con 
análisis y visión



Enfoque

üDescribir de forma sencilla los principales conceptos 

en la práctica

üConectar los principales conceptos en Modelos de 

Negocio

üDescribir innovación en la Personalización del Cliente 

a través de un Caso de Negocio



¿Qué es Big y 
Small Data?



Premisas

1. No es práctico describir los conceptos

2. La constitución del tamaño de la data.

3. Lo primero siempre es el small data para posterior generar

y/o replicar Big Data

4. Independiente de los 2 conceptos, se deben sistematizar como

una matriz de datos en excel



Matriz Principal de Información



En dimensiones dentro de todo tu proceso que gobierne estos 3 grandes

conceptos: (¿Como Persona? , ¿Como Cliente? ; ¿Como Potencial?)

Varias dimensiones a considerer

• Variables de Identificación

• Variables Sociodemográficas

• Variables Socioeconómicas

• Variables de Respuesta de Negocio

• Variables de Comportamiento de Cliente

• Variables de Contactabilidad y/o Ubicabilidad

Construir Dimensiones de Información



Lo importante es construir la Matriz de Información agrupando y definiendo cada variable

Agrupación de variables



Ejemplo de Dimensiones de Información

Generalmente debemos manejar entre 5 a 7 dimensiones con unas 60 a 80 variables relevantes



…Profundizando a través 
de Análisis Univariante



Ejemplo de Depuración de Datos

Tráfico de Clientes de un Restaurante en su primer semestre de apertura



Ejemplo de Depuración de Datos



Ejemplo de Depuración de Datos



Ejemplo de Depuración de Datos



o Construir las dimensiones de información

o Para cada variable que se obtenga de la información se debe realizar

un análisis univariante con enfoque en describir el negocio de forma

rápida

o Maniobrar en consonancia con Variable Cuantitativa o Cualitativa

o Considerar valores atípicos, depurar, eliminar o imputar datos

o Intentar definir acciones generales con BI

Principales Conclusiones



¿Diferencias entre 
Clusterización y 
Segmentación?



Clusterización



1. Reflexionar sobre cada una de las 

variables sobre las que tenemos control

2. ¿Cuáles son similares?

3. Clusterización, agrupa Clientes

(elementos de las filas) en diferentes, en 

similares…

4. Construcción en varios clústers, siempre 

manejar entre (3 a 6) como máximo

5. Intentar darle un concepto de negocio 

que conecte con la acción

NUNCA CONFUNDIR EN AGRUPAR 

SIMILARES COLUMNAS



Visualización de Clusterización



Ejemplo de Clusterización

En la Matriz de Información es AGRUPAR similares en las filas



Segmentación



En la Matriz de Información es crear una VARIABLE futuro marca (Sí o No)

Segmentación



Clusterización de la Variable FUTURO

Segmentación



Agrupar con cortes cada 10

años el Rango de Edad

Segmentación



Combinando 2 variables, cuáles serían los cortes óptimos que maximicen la

discriminación (separación del % de Buenos entre categorías)

Segmentación



Segmentación

El % Buenos o % Malos deben ser iguales y buscar nodos diferentes



Segmentación



Ejemplo de Segmentación



Ejemplo de Segmentación Predictiva



Optimización de Política de Crédito

El impacto en la Colocación de Créditos fue de 100 millones a 120 millones



Ejemplo de Refinanciamientos

Nuevos: 60% del Capital Pagado

Clientes: 50% del Capital Pagado



Ejemplo de Refinanciamientos



Ejemplo de Refinanciamientos



Impacto 1 de la Campaña



Impacto 2: Campaña de Refinanciamientos



…Consejos Prácticos



Control de Segmentación Predictiva

Revisar sistemáticamente lo que dice el modelo a través de la construcción del KPI



Importancia de las Dimensiones de Información

La capacidad de predicción de los Modelos Predictivos dependen mucho de la 
cantidad y calidad de información disponible



Uso de la Segmentación Predictiva

Si se mezcla el modelo con el proceso, los impactos se multiplican



Mejora Continua

Se debe ir aumentando variables siempre al modelo inicial, revisando la representatividad 
sólo de esta forma se actualiza periódicamente y sistemáticamente



Personalizando la 
Experiencia del 
Cliente – Caso de 
Negocio



Situación de partida y planteamiento



Nueva estrategia



Metodología



Criterios aplicados



Criterios aplicados



Criterios aplicados



Criterios aplicados
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