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Mi seguro de coche: Usage-based insurance (I1)
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Mi seguro de coche: Usage-based insurance (lll)
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No sé por qué me va tan bien vendiendo habitaciones
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Unos ejemplos

No sé por qué me va tan bien vendiendo habitaciones ()

CLUSPLOT( HccHotels.csv[, -1] )

Component 2

Component 1
These two components explain 72.64 % of the point variability.

clustering, sin normalizar, con outliers
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Unos ejemplos

No sé por qué me va tan bien vendiendo habitaciones (1)
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eCommerce: vendiendo ON y OFF
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Unos ejemplos

eCommerce: vendiendo ON y OFF (1)
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eCommerce: vendiendo ON y OFF (Il1)
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Big Bilbao: ayudando al comercio local con la promocion econdmica
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Unos ejemplos

Big Bilbao: ayudando al comercio local con la promocién econdmica (ll)




Unos ejemplos

Big Bilbao: ayudando al comercio local con la promocién econdmica (lll)
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Unos ejemplos

Big Bilbao: ayudando al comercio local con la promocién econdmica (V)

varl Freqg
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Unos ejemplos

Sommelier virtual: érelacion mas duradera?

Entradas de los Colaboradores

Entradas del usuario activo
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Unos ejemplos

Sommelier virtual: érelacion mas duradera? (ll)

* Perfil del usuario: construccion de un perfil de preferencias a lo largo del tiempo.

o Datos de usuario: items calificados,
visualizaciones, wishlists, cupones, etc.

o Datos de navegacion: sistema activo de f _Effﬁﬁ*menr
recoleccion de los patrones de navegacion. _ ~XR9. in Jantavy, ap1s
(Impresiones o CTR, trafico desde distintos tipos mated Viss
de dispositivos, el tiempo medio de sesion,  Time an sie 8K
comparaciones entre usuarios con B Faze vinys i,
recomendaciones y sin ellas, precio medio de |a A Boiince Rare a8
compra, nimero de interacciones totales, tiempo 71.70%
de visualizacion de videos, tasas de rebote,
numero total de articulos revisados, etc.) * Contenido: atributos del item (vino o producto de alimentacion) que describen

la composicidon y que permitird posteriormente caracterizar al item y asi
introducirlo dentro del sistema de recomendacion.
* Rating: expresion de preferencia del usuario, que pueden ser:
o Explicito: directamente manifestado por el usuario.
o Implicito: inferida de la actividad del usuario (blisqueda, navegacion, etc.)

ONEHOPE Calforria Reds Il Mixed Pack, 3 x 750 Duplin Winary Six Reds: Burgundy, Hafteras Red Lwe, Laugh, Love Red Mooed Pack, 3 x 750 mL
mL Car d, Black River Red, Sweet Sox Red and by Dsvemion
By ONEHOPE Easy Mixed Pack e
X bry Dugsin Wirsery e
$45.00 3ea57 Eligibln bor 1¢ Standard Shippieg See Datais
Eligible for 14 Standard Shipping Ses Delai $E0.00 Shaw only Divarsion s
IS i s wina Pacis S iy ity <
Sheww oply ONEHIPE riems Lt LR
iy - 2
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Unos ejemplos

Sommelier virtual: érelacion mas duradera? (lll)

Filtrado colaborativo y por contenidos

Customers Who Shopped for Duplin Winery Six Reds: Burgundy, Hatteras Red,... Also Shopped For

Con este vino los usuarios también compraron:

Muelas de cangrejo Caruela de mariscos Anillos de Calamar
T ——— T R
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Unos ejemplos

Sommelier virtual: érelacion mas duradera? (1V)
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Unos ejemplos

Sommelier virtual: érelacion mas duradera? (V)

LifeCycle Grids - CLV vs CAC (average)
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Unos ejemplos

Sommelier virtual: érelacion mas duradera? (VI)
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Unos ejemplos

Telecomunicaciones: Fuga de clientes

Fuente: http://todofondospantalla.com/pez-saltando-de-una-pecera/
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Unos ejemplos

Telecomunicaciones: Fuga de clientes (I1)
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Unos ejemplos

Telecomunicaciones: Fuga de clientes (ll1)

Arbol 2 (minsplit=100)
f
2138383
CustSen Calle<35 Wiiall Plan=d
False. Troe.
2085267 5346

ntiPfan-3 Day MIng==1602 Eve Ming< 1855
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26

o

Deusto
Universidad de Deusto
Deustuko Unibertsitatea
University of Deusta



Unos ejemplos

¢Emplazamiento 6ptimo para mi negocio?

B8 4y e o ’ \
-
- i \ ” —— i Variacion del gasto total (Gt)

- . = 9% = Disminucion deGr < 10096
{"“« N S08 = Disminucidn da Gr < 75%
- > ! 258 < Disrninucidn de G« 50%
- ,5;" S - __| Disminucidn deGt < 25%

; " ‘ | Gastototal estable

J # \ . o LS ] Madr Aumento de G < 100%

'Y adnd 1005 < Aumento de Gr< 400%
20005 = Aumento d e Gr < S00%
900% < Aumentod e Gt z - Vostok Studio

Carabanchel VIPS
Fuente: http://sesiondecontrol.com/wp-content/uploads/2013/06/mado.png

Vicélvaro Gino's

Latina Pena Atiética

Ciudad Lineal Cafeteria Santi

Chamartin Los Dalton

19.234€

1,27€

9%
1706
21°

Fuente: http://hugocornejo.com/content/04-bbva/bbva-dashboard2.png
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Unos ejemplos

¢Emplazamiento 6ptimo para mi negocio? (ll)

BBVA

DATA & ANALYTICS

Analisis territoriales: diagnostico

» ;Cual es la division
funcional del territorio?

» ;Hasta donde llega

el area de influencia
de una ciudad?

‘¥, f " 3

Fuente: http://www.slideshare.net/invattur/anlisis-territorial-basado-en-datos-financieros-del-destino-benidorm
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Unos ejemplos

¢Emplazamiento éptimo para mi negocio? (lll)

BBVA

DATA & ANALYTICS ‘:‘hwﬂ

Movilidad
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@ Fuente: http://www.slideshare.net/invattur/anlisis-territorial-basado-en-datos-financieros-del-destino-benidorm
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Unos ejemplos

éPrecio optimo de un zumo?

Optimiir Price
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Unos ejemplos

¢Precio optimo de un zumo? ()
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unidades coefficients:
Error t value Pri=|t])
Intercept ; ; . 539a-
( pt) 145. 349 5.331 1.5%e-05 #®*
. precioMedio 5.321 -9.630 6.83e-10 =**
= f = function(x)-51.24%xA2 + 1028.84%x-3863.2 tipoAnuncio 7.249 4,103 0.000380 #w*
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[1] 10.03942 signif. codes: 0 *¥*=’ 0,001 ‘**’' 0.01 ‘%’ 0.05 .’ 0.1 * ' 1

Residual standard error: 18.2 on 25 deg
Multiple R-squared: 0.8974, Adjusted
F-statistic: 54.67 on 4 and 25
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Unos ejemplos

¢Precio optimo de un zumo? (lll)

Proceso integrado

Entender las
necemdades del cllente !!!'— e —

Optimizar campafias

Disefiar campafias

Adaptar ofertas en Enviar ofertas
Analizar la performance tiemBo real personal ; :
de Marketing e — amEms | HECiane Bely
Ehanaet A d

Los ingresos de campafias
se redujeron sblo un 0.1%

LLERH B

ormmzscion | SIN OPTIMIZACION

-

INGRESOS GENERADOS POR CAMPANAS

Costo de
campafias se
redujo B%

T T
COSTO DE CAMPANAS

va«% ©Deusto
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http://alexrayon.es/2015/06/10/estrategias-omnicanal-en-mi-tienda-ecommerce-para-la-mejora-e-integracion-de-la-experiencia-de-compra/

Unos ejemplos

éPor qué decide comprar mi cliente?

¢ Como estan relacionados mis clientes?
Andlisis de Redes Sociales (ARS)

(Credibilidad + Alcance + Popularidad)
KA

(Polaridad + Intensidad+ Timing)

TOP INFLUENCIADORES POR TEMATICA

& EaQ Y
-w
CATEGOREA CATEGOREA CATEGOREA  CATEGRIA CATEGORIA
ALIMENTACION BIENESTAR SALUD VIDA SANA DEPORTE
] m Vitonica i " sportlife_es
.'1.; st Vi
ey w i e 4
i L ] ] i “- .'t - . Area_Salud \ Jjuan jomar fedfi
" - 1
a w0 Y 8 L . <
- - - "
i A [ ] Cosmopolitan_es odoFi tnessBlo;
-
L . ol
- }.*3 & ™ L] " " ® ] " @ -
- iy C g "wrYoww OTROGUAPOSUELTO
L ‘s - !
B & & ‘e 1 CanalSalud
LS
&5 &
S http://rs.resalliance.org/2010/11/03/reading-list-using-social-network-analysis-sna-in-social-ecological-studies/
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Unos ejemplos

¢Por qué decide comprar mi cliente? (ll)

FICHA DEL INFLUENCIADOR

Credibilidad Alcance Popularidad Timing Intensidad
F1\ [ £ _"u
09:00
J3%e! xR N
Seguidores Seguidos ngﬁgﬁm Influencia
f nagative)
8183 g
- © 00
14. 200

- EDeusto
@m“ Do
University of D
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¢Por qué ahora Big Data?

Drivers of Big Data

GANBERAK
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¢Por qué ahora Big Data?

Economia digital

r_

e En la actividad digital, todo
genera un dato

O

O O O O

Tarjetas de crédito ( 011
Teléfonos moviles

Redes sociales

Proveedores de Internet

Tarjeta de fidelizacion de

mercado

http://www.privacidadlogica.es/2012/05/31/modelo-de- f orme-s b istema-de-control-horario-basado-en-huella-digit:
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¢Por qué ahora Big Data?

Economia digital (ll)

Finland
. s - Norway
2 Timeline & TODAY R 5 “)
Denmark.
YEAR ~ MONTH e Day - ||l United
Kingdom Belarus
——— Ireland Poland
b on ac Germany
° L Ukraing
Bustria Kazakhstan
wa MT ND NB
L B Elance Romania
R = " il
i w MY Italy A
NE L ME " & Uzbekistan o zeton
v United States I A ° &
) ut e el o ol gt Portu& & rReck Turkey Turkmenistan
North
oK ™ NG :
AZ. WM = 37 e Atlantic Tunisia e Afghanistan
) ALy ocean e Irag A
= - Pakistan
4 N
L Algeria Libya Egypt lepal
Gulfof Westen
Aaxico, Mexico Sahara Saudi Arabia India
ks Oman
L] EustioRico) Mauritania & -
Guatemal bl fligsr Sudan ¥,
ala ‘emen
Caripbear Sea Chad Boy oF-Ben
Nicaragua E;‘a'::“ Gulf of Aden Arabian Sea ¥ |
Venezuela e e Nigeria South Sudan Ethiopia
Guyana Laccadive Sea
Colombia Suriname GUlf of Guipes Somalia
R AP
................... T v o st £ GT W Bl
Gabon
e
Eeuadar DR Conga L]
AM MA . CE
£e: S RNPE Tanzania
AC Brazil PE
AD 0 A
@Peru 3 Ak =2 Angola ;
Zambia
&0 Mozambique
Bolivia Ve
= Mamibia Zimbabwe . :
ME Bots: Madagascar indian
Paraguay = RY wana Ocean
R
Chile ¢ South
— Atlantic
Ccean South Africa
Uruguay +
Argentina

Map data ©2016 Google, INEGI

i 0 ¢ IIw'lap Satellite |

Esplugues de

147 places
See your most visited places and all the places you've Llob reg atand
been based on your Location History May 7, 2015

MORE TRIPS

Location History is on

Your location is reported by your mobile device and
only you can see it.

PAUSE LOCATION HISTORY
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Home and work

A  Calle lturribide, 4861
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https://www.google.com/maps/timeline?pb

¢Por qué ahora Big Data?

Economia digital (1)

Google Mi actividad

Vista agrupada

Q

Vista de elementos
+  Filtrar por fecha y producto

Eliminar actividad por
G Solo 1 puedes ver estos dates. Google protege tu privacidad y idad. Més infi

Otra actividad de Goagle

Control de tu actividad Hoy

@ Es posible que ain no aparezca toda la actividad

Mi cuenta =z

ELEMENTOS BUSQUEDA DE IMAGENES BUSQUEDA

26 — —

Ayuda (]

i X 905
Enviar sugerencias

©  whereoware.com

He visto la imagen en http://www.whereoware.com/blog/wp-
content/uploads/2015/07/GreatGranola_r6.jpg

Privacidad - Condiciones Detalles - Bisqueda de imagenes

Rank First quarter!®! Second quarter Third quarter Fourth guarter (To Date)
: - Apple Inc - Apple Inc - Apple Inc
— | AD96,988.7 — | ¥515,590.0 ~ | AB126628
Alphabet Alphabet Alphabet
2 L =S L =S L =S
~ | ¥514,9235 ~ | ¥w475,160.0 — | AS41,700.3
Microsoft Microsoft Microsoft
3 = = =
v434,130.1 — | ¥399,710.0 T | A4482233
Amazon Inc. Exxon Mobil Amazon Inc.
4 = = =
= | A356,119.4 = | A388,710.0 = | A401,629.1
Berkshire Hathaway Berkshire Hathaway Facebook
5 = = =
T | A349813.4 T | A356,810.0 T | A36GBT041
Exxon Mobil Amazon Inc. Exxon Mobil
6 = = =
— | A346616.5 — | W A3336500 — | W363,175.4
Facebook Johnson & Johnson Berkshire Hathaway
7 = = =
A326 3578 337.650.0 A3571383
Johnson & Johnson Facebook Johnson & Johnson
8 L= — 39 =
A300,604 .4 A326,830.0 W¥325366.3
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https://myactivity.google.com/myactivity
https://en.wikipedia.org/wiki/List_of_public_corporations_by_market_capitalization#2016

¢Por qué ahora Big Data?

Economia digital (1V)

WORLD
ECONOMIC
FORUM

Personal Data:
The Emergence of a New Asset Class

DEMOGRAPHICS FAMILY & HEALTH PROPERTY ACTIVITIES CONSUMER

Data brokers scour public documents, such as birth records and motor 0 197
vehicle reports, to compile basic data about individuals. It is likely they =

already know your: Current value of my data

Age
Gender
ZIP code
Ethnicity
Education level
Are you a millionaire?
O No
® Yes
What is your job?

Are you engaged to be married?
® Yes
0O No

Are you?

B Recently married
B Recently divorced
2 Empty nester



http://www3.weforum.org/docs/WEF_ITTC_PersonalDataNewAsset_Report_2011.pdf
http://www.ft.com/intl/cms/s/2/927ca86e-d29b-11e2-88ed-00144feab7de.html#axzz2z2agBB6R

¢Por qué ahora Big Data?

Marketing Siglo XXI

New Terms of Engagement in the Era of Mobile and Social

Dimension New
Markets o= Individuals
Consumers : Producers/Co-creators
Addressible Mobile, Location, Social Networks
Relationship Permission-based
Purchase Path oy Journey
Flow ' P2p
Feedback : Real-time
Word-of-mouth ' Viral/Unlimited

2
Strategy Cultivate
S—
Manage 4 Lifecycle
Focus : Personaliration
Policies . Adaptable

gm% ©Deusto
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¢Por qué ahora Big Data?

Marketing Siglo XXI (I1)

La era analdgica La era digital

¥ o dl da i b

Fuente: http://screenrant.com/best-rambo-facts-trivia-movies-tv/?view=all Fuente: http://screenrant.com/best-rambo-facts-trivia-movies-tv/?view=all
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Customer-centricity

¢Qué es? El “método Trump” :-)

How the West ng Was Won, 2016

Outcomes & Imphcat:ons

MEHLMAN CASTAGNETTI
—— ROSEN & THOMAS ——

Emmm, EDeusto
Universidad de Deusto
Deustuko Unibertsitatea
Uriversity of Deusta
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http://mehlmancastagnetti.com/wp-content/uploads/2016-Mehlman-Election-Analysis.pdf

Customer-centricity

Ill

iQuées?E

Demographics Were Not Destiny

SHARE OF THE ELECTORATE
White 77% | 74% | 72% | 70%
African Americans | 11% | 13% | 13% | 12%
Hispanics 8% 9% | 10% | 11%
Asian Americans 2% 2% 3% 4%
18-29 17% | 18% | 19% | 19%
65+ 24% | 23% | 16% | 15%
Not College Grad 58% | 55% | 53% | 50%
College Grad 42% | 45% | 47% | 50%
Male 46% | 47% | 47% | 48%
Female 54% | 53% | 53% | 52%

45

meétodo Trump” :-) (I1)

Trump Did Best on Issues That Mattered to Voters,
According to 25K-Voter Exit Poll

ECONQMIC ISSUES
ghateti i S b

Who will do more to grow the economy? Who will do more Lo create jobs?

46% 42% 46% 40%
Donald Hillary Daonald Hillary
Trumpg Clirten Trumg Clinton

SECURITY ISSUES

Who do you trust maore on defense? Whio do wou tnust mone on terrosism?

45% 44% 46% 42%
Danald Hillary Conald Hillary
Trump Clinton Trump Clinton

DISCONTENT WITH THE AFFORDABLE CARE ACT

L

ACA should ACA should ACA should
be repeated  be expanded  be kept as is

EDeusto




Customer-centricity

Estructura organizativa

Customer
Lifecycle

Customer
Centricity |

Customer Customer
Value

Fuente: http://www.i-scoop.eu/customer-centricity/
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Customer-centricity

Estructura organizativa (Il)

Para que esto funcione...

@ Fuente: http://blogs.icemd.com/blog-customer-centric-customer-experience/tag/estrategia-omnicanal /page/2/

s ZDeust
Emeswen eusto
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Customer-centricity

Estructura organizativa (lll)

Estrategia Omnicanal
BACK END FRONTEND

l
: o Publicidad

Catalogos
Online Online
Procesos
1
' Q
. |

[ s b | \ ‘ﬁ

1
i
1
Gobierno !
1

PP

Expl otacmn de datos
CRM

PARA COORDINAR
BACKY FRONT END

Gestion e'xperlencia Medios

del dllente \ andisi ) Qmonaies
[ ST e B St e ] WML R R i . 1 /

Pame—

Operaciones

Herramientas
Email

Social Media

\ \ari.etmg

Digitales
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Customer-centricity

Customer Journey

Digital Touchpoints
Search
,-. Landing Page u
Digital Billboard ‘ p———— Newsletter g
;. ‘ﬁ« ” . Mobile .
Viral Email % ”'//E ¥ Website ' % Email ,
\
IM/Ch
Online Ads gf/? 3rd Party Sites . et Blog %

Direct Mail . ’ Call Center
? Cal Center [VR . . Promation on Invoice

R N\
\% y ,g Word of Mouth e e s
0\.“ i - -
e
Radio
1L
Print
Qutdoor
Physical Touchpoints
@ — Managed Touchpoit 2% Unmanaged Touchpoint .
(Lo 49 . g P é g P ZDeusto
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¢Quée se puede hacer?

Inteligencia para el comercio

BBVA mis clientes

i enmizona? ;
oxghicsme  CHENE Sons Bacioms
sectores y zonas? y areas
Zon
Zmis clientes
en mi sector?
no clientes en
Jmis clientes mi zona?
en mi sector y
area?
no clientes BB‘U .
misectory cliente
zona? o y
éno clentes

en mi sector?

secto ra €l comerc
I—m:‘s clientes

ligencia
ara el comercic

secto

@ Fuente: http://www.slideshare.net/invattur/anlisis-territorial-basado-en-datos-financieros-del-destino-benidorm

@“’“’ 51




¢Quée se puede hacer?

Matriz de estrategias de clientes

Valor Valor Acciones Posibles
Presente Futuro
Alto Fidelizar Fidelizacion
Potencial ‘B z Cross/Up-Selling
Tl Retencion
Clientes
Rentables
Bajo Fidelizar Fidelizacion
Potencial + Retencion
e de Retener
Clientes
Alto Desarrollar Cross/Up-Selling
Potencial + Fidelizacion
Clientes No Fidelizar Retencion

Rentables

“Limitacion de
Potencial “Administrar” gastﬂs con
estos clientes”

Bajo

2 Deusto

Universidad de Deusto

Fuente: http://www.sas.com/offices /latinamer?a%/argentina/ resources/asset/CI_Banca2012.pdf




¢Quée se puede hacer?

Marketing digital y Business Intelligence

SEO
Performance Landing page BBDD \%/
marketing é il

Social Media

Cadena de valor del dato en acciones de captacion directa

%‘-‘m b Business Intelligence

>

.

GIS
Segmentacion
Dashboard

i

Deusto
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¢Quée se puede hacer?

Efectividad comercial

e Modelos NBA (Next Best Action/Offer)

o Escenarios What if

Prevision de la Demanda
Optimizacion de Precios
Decisiones Basadas en Eventos

Reglas de cross y up selling

®

®

®

® |Impacto de las redes sociales

®

® Patrones de compray comportamiento
®

etc.

Emum ©Deusto
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Disenando estrategia

Esquema

\

Analizar

S ZDeust
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Disenando estrategia

Customer Lifetime Value

2-Modelos Predictivos

Valor

\_1-Valor del Cliente

: : : Tierno
3-Administracion de Campanas
4-Optimizacién de Marketing

Adquisiciéon Desarrollo Fidelizacion \ Retencion Recuperacion

Fuente: http://www.sas.com/offices/latinamerica/argentina/resources/asset/CI_Banca2012.pdf
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Disenando estrategia

Meétodos analisis de datos

Datos

+
Meétodos analisis de datos

Conocimiento

B EDeusto
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Disenando estrategia

Nuevos paradigmas

New Digital mmmmmmmp o Eiobcbeiilh Smmmm—mm) mproved
alue

Technologies economics
Cloud ¥ Marginal cost
Social # Loyalty
Mok New Leadership Mew Business * el

Big Data Styles Models A Revenue growth
Internet of # Enterprise value
Everything

New Types Of
Customers and
Employees

Copyright: OpenMatters, LLL.

Fuente: https://www.weforum.org/agenda/2016/05/how-to-be-a-leader-in-the-digital-age
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Disenando estrategia

Business Analytics

e Estudiar datos tiene dos objetivos principales
o Informar
m ¢Qué haocurrido?
o Predecir
m ¢Qué podria ocurrir?

Business Intelligence ‘ Business Analytics

Informar Predecir

@m EDeusto
Universidad de Deusto
Deustuko Unibertsitatea
University of Deusta

60



Disenando estrategia

La importancia del dato

En la economia digital, captar datos de clientes es
cada vez mas critico

o De
m 12Vender
m 22 Capturar el dato
o A
m 12 Capturar el dato
m 22%2vender

Emum ©Deusto
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Emprendedores de datos

DATA SCIENCE SKILLSET

Danger zone!

Substantive
Expertise

-

Data Science

=N

Traditional
Research

Machine
Learning

Math and Statistics
Knowledge

CXMARAS VASEAS

63

Data science, due to its interdisciplinary nature, requires an
intersection of abilities: hacking skills, math and statistics
knowledge, and substantive expertise in a field of science.

Hacking skills are necessary for working with massive amounts of
electronic data that must be acquired, cleaned, and manipulated.

Math and statistics knowledge allows a data scientist to choose

appropriate methods and tools in order to extract insight from data.

Substantive expertise in a scientific field is crucial for generating
motivating questions and hypotheses and interpreting results.

Traditional research lies at the intersection of knowledge of math
and statistics with substantive expertise in a scientific field.

Machine learning stems from combining hacking skills with math

and statistics knowledge, but does not require scientific motivation.

Danger zone! Hacking skills combined with substantive scientific
expertise without rigorous methods can beget incorrect analyses.
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Aplicaciones del Big Data en el
comercio

Alex Rayon Jerez
, @alrayon, alex.rayon@deusto.es

Nuevas tendencias en la actividad comercial

13 de Diciembre, 2016
Auditorio Arantzazu de Camara de Gipuzkoa - Donostia - San Sebastian
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