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Una Empresa Digital utiliza las 
Tecnologías de la Información para:

➢ Conectar su Producto

➢ Entender mejor al Cliente 

➢ Incrementar las Ventas

➢ Ser más Eficiente

➢ Ser más Competitiva

Transformación Digital
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Tecnología

¿Es un Cambio únicamente 
en la Dimensión Tecnológica?

Procesos Personas

Conocimiento
Interacción

Nuevos Skills
Nuevas Competencias

IoT
Eficiencia

Conectado
Nuevos Servicios

Productos Clientes

Transformación Digital
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Las Compañías no necesitan una 
Estrategia Digital 

Transformación Digital

¡¡Sino una Estrategia de Negocio para 
la Nueva Era Digital!!
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¿Qué hay detrás de 

la Transformación Digital 

de la Sociedad y de las Compañías?

¡DATOS!
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¿Qué es una Compañía 
Data Driven? 



Estrategia

Veracidad
Datos

Transversal

Competencias

Innovación
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Estrategia

Veracidad
Datos

Transversal

Competencias

Innovación Negocio
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No tenemos que decidir
solamente de acuerdo con lo 

que CREEMOS…

Sino de acuerdo a lo que 
realmente SABEMOS…
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Compañía Orientada al Dato

PASADO AHORA

Decisiones
Tecnológicas
basadas en

Criterios de 
Funcionalidad

Decisiones
Tecnológicas
considerando

Criterios de 
Uso de los 

Datos
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Level 1 – Basic Level 2 – Opportunistic Level 3 – Systematic Level 4 – Differentiating Level 5 –Transformational

• Data is not exploited,
it is used

• D&A is managed in
silos

• People argue about
whose data is correct

• Analysis is ad hoc
• Spreadsheet and

information
firefighting

• Transactional

• IT attempts to
formalize information
availability
requirements

• Progress is hampered
by culture;
inconsistent incentives

• Organizational barriers
and lack of leadership

• Strategy is over 100
pages; not business-
relevant

• Data quality and
insight efforts, but still
in silos

• Different content
types are still treated
differently

• Strategy and vision
formed (five pages)

• Agile emerges
• Exogenous data

sources are readily
integrated

• Business executives
become D&A
champions

• Executives champion
and communicate best
practices

• Business-led/driven,
with CDO

• D&A is an
indispensable fuel for
perfomance and
innovation, and linked
across programs

• Program managment
mentality for ongoing
synergy

• Link to outcome and
data used for ROI

• D&A is central to
business strategy

• Data value influences
investments

• Strategy and execution
aligned and
continually improved

• Outside-in perspective
• CDO sits on board

Source: Gartner, 02/2018

Compañía Orientada al Dato
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Source: The Digital advantage, how digital leaders outperform their peers in every industry. Cap Gamini & MIT Sloan
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Source: The Digital advantage, how digital leaders outperform their peers in every industry. Cap Gamini & MIT Sloan
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¿Qué diferencia hay entre 
la Analítica Predictiva 

y el Business Intelligence tradicional?

Es un Concepto Temporal:
En vez de Analizar los Datos 

para Describir el Pasado,
se Analizan los Datos

para Predecir Hechos Futuros

“Más vale Predecir… que Curar”



Madurez Analítica
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Analítica Predictiva

1. Selección de KPIs a
Predecir

2. Obtención de
Datos

3. Exploración y
Limpieza de Datos
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Analítica Predictiva

1. Selección de KPIs a
Predecir

2. Obtención de
Datos

3. Exploración y
Limpieza de Datos

4. Determinar
Modelos Predictivos

5. Visualización e
Integración

6. Toma de Decisiones
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Casos de Uso



Visión 360˚ del Cliente
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¿Para qué necesitamos
Conocer Mejor a

Nuestros Clientes?
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¿Para qué queremos
Conocer Mejor a

Nuestros Clientes?

Mejorar su 
Experiencia de Compra

y su Satisfacción

Aumentar 
Ventas



© Copyright PredictLand S.L. 26

¿Cómo nos ayuda 
la Ciencia de Datos 

a conseguirlo?



Segmentación Avanzada de Clientes

Conocimiento de Clientes 360°

Análisis de Captación y Retención 

Análisis de Comportamiento de Compra 

Análisis de la Cesta de la Compra 

Sistemas de Recomendación 
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Mejorar Tasa de 
Conversión de las 

Campañas de 
Marketing

Enviar Publicidad, 
Ofertas o 

Newsletters
Personalizados

Particularizar 
Campañas de 

Marketing a Nivel de 
Persona, Región, etc

OBJETIVO

Segmentar la Cartera de Clientes para identificar
Patrones Comunes en los Datos que se puedan explotar 

mediante Marketing Enfocado

A
P

LI
C

A
C

IÓ
N 1

Retener a los 
Clientes: 

Anticiparse a los 
Abandonos

2 3 4

Segmentación Avanzada de Clientes
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METODOLOGÍA

1

2
3 x1

x2

Modelos No-Supervisados

Segmentación Avanzada de Clientes
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Recency
(Frescura)

¿Cuándo fue la 
última vez que 
un Cliente me 
compró algo?

Frecuency
(Frecuencia)

¿Cuántas veces 
me ha comprado 
un Cliente en el 

periodo de 
análisis?

Monetary
(Valor Monetario)

¿Cuál ha sido el 
Valor Monetario 
agregado de un 
Cliente en dicho 

periodo?

Segmentación RFM
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➢ Vídeo-Demo Segmentación Avanzada de Clientes:
✓ https://youtu.be/dpwaFHjSt-g

➢ Post Segmentación Avanzada de Clientes:
✓ https://www.predictland.com/big_data_segmentacion_clientes/

Segmentación Avanzada de Clientes

https://youtu.be/dpwaFHjSt-g
https://www.predictland.com/big_data_segmentacion_clientes/


Demo Online:
www.PredictLand.com/big_data_segmentacion_clientes

Ejemplo Datos
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http://www.predictland.com/big_data_segmentacion_clientes


❑Redes Sociales

❑Valoraciones

❑Análisis de  
Sentimiento acerca 
de Productos/Marcas

❑Aficiones

❑Género

❑Edad

❑Situación Laboral

❑Código Postal

❑Ciudad / País

❑…

DATOS CLIENTES WEB ANALYTICS SOCIAL ANALYTICS

❑Pageviews

❑Análisis Navegación 
Sitio Web

❑Valoraciones

❑Contabilización de 
Clicks, Abandono, etc

¿Quién 
soy?

Y si ampliamos las fuentes de Datos…
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¿Es útil conocer su
Comportamiento

de Compra?



{A, B} → {C} 

A =  Producto A

B =  Producto B

C =  Producto C

Ticket de Compra

Análisis de la Cesta de la Compra

Para ello utilizamos el Algoritmo “A Priori”

Reglas de Compra Frecuentes

37© Copyright PredictLand SL



38© Copyright PredictLand SL



39© Copyright PredictLand SL



40© Copyright PredictLand SL



41© Copyright PredictLand SL



Mantenimiento Predictivo
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➢ 100 Máquinas trabajando en paralelo
➢ Predicción de Fallos de Máquina a 24 h vista

X

X

Red de Máquinas

X

Predicción
Fallo

Máquina
OK

Mantenimiento Predictivo
Predicción de Fallo de Máquina

Algoritmo Supervisado
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➢ Vídeo-Demo Mantenimiento Predictivo:
✓ https://youtu.be/Pp_linA1vVA

➢ Post Mantenimiento Predictivo:
✓ https://www.predictland.com/big-data-mantenimiento-

predictivo-industria40/

Mantenimiento Predictivo
Predicción de Fallo de Máquina

https://youtu.be/Pp_linA1vVA
https://www.predictland.com/big-data-mantenimiento-predictivo-industria40/


Previsiones
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I. Series Temporales II. Machine Learning (AI)

Diferentes Técnicas para Previsiones

➢ Técnica Clásica

➢ Uso limitado de Variables

➢ Un Modelo por Producto

➢ Más intuitiva

➢ Técnica Moderna

➢ Uso de Variables no limitado

➢ Un Modelo para varios Productos

➢ Menos intuitiva
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Técnicas de Machine Learning fueron aplicadas para Predecir la Demanda de

Productos de una Compañía Global.

Hasta entonces ellos usaban un ERP para realizar sus Previsiones.

Objetivo: Mejorar Precisión de la Previsión → FCA = 𝟏 −
𝑭𝑶𝑹𝑬𝑪𝑨𝑺𝑻 −𝑺𝑨𝑳𝑬𝑺

𝑺𝑨𝑳𝑬𝑺
× 𝟏𝟎𝟎%

∆FCA 
+5.3pp

-1.2 M€
Anual

-35 FTE

Mejora FCA Reducción Costes Reducción FTE

Previsiones – Demanda de Productos
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Historia de 
Servicios

Fuentes de 
Datos

Externos

➢ Servicios por Día
➢ Mantenimiento de Vehículos

➢ Calendario, Climatología, Eventos Locales, Tráfico, …
➢ Índices Macroeconómicos

Creación
Modelo

1

2

3

Técnicas de Machine Learning se aplicaron para Predecir la Demanda de

Servicios de una Compañía de Transporte del Sector Turístico, para saber de

antemano la Demanda esperada al día siguiente.

∆FCA 
+12pp

Mejora FCA

Previsiones – Demanda de Servicios
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Técnicas de Machine Learning se aplicaron para Predecir el Absentismo

Laboral de los Afiliados de una Mutua.

Historia 
Absentismo

Fuentes de 
Datos

Externas

➢ Compañía / Persona / Diagnóstico
➢ Días de Baja

➢ Calendarios por Región
➢ Índice de Desempleo por 

Región / Sector

Creación
Modelo

1

2

3

50

60

70

80

90

100

Predicción a 1 mes
Predicción a 6 meses

NÚMERO DE EMPLEADOS

P
R

EC
IS

IÓ
N

 (
%

)

Clientes Más Importantes

Previsiones – Absentismo Laboral
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