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DECLARACIÓN:

Durante el desarrollo de esta charla usaremos 
ilustraciones, ejemplos y metodologías construidas 
durante la experiencia laboral,  no son tomadas de 

libros “ON THE BOOK” o catálogos de productos de otras 
compañías.

Busca transmitir a los participantes de una forma 
estructurada las experiencias de éxitos y fracasos 

“heridas de guerra” sobre como abordar proyectos de 
Gestión de datos para 

Generar Conocimientos Profundo de Clientes 



HECHOS

Muchas organizaciones toman decisiones basados en las 
hipótesis y no desde los teoremas

Todo el mundo está abrumado por los datos y se muere 
de hambre por el conocimiento

Muchas compañías están usando la analítica para hacer 
análisis, y no hay un compromiso por buscar resultados 

que sean accionables, medibles, industrializados y 
monetizables
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Caso de Negocio: Perdidas de Energía



En nuestra experiencia acompañando empresas en procesos de generación 
de conocimiento profundo de sus clientes nos hemos encontrado que los 
errores mas típicos son:

Las preguntas de negocios aun no están estructuradas o no están 
incluso identificadas

Se intenta tomar decisiones estratégicas usando reportes
operativos y/o tácticos

La presión de los fabricantes y el mercado impulsa la adquisición 
de herramientas de software y licencias que “aparentemente” 
resuelven el problema … y dicen apoyar a la organización en su 
estrategia basada en datos.

Las “creencias” organizacionales sobre la mala calidad de los 
datos o la ausencia de estos “paraliza” el desarrollo de estas 
iniciativas.
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CLASIFICACIÓN DE LOS CASOS DE USO

TRADICIONALES

RETADORES

VANGUARDISTAS

Madures  del área 
de analítica 

Valor para el 
negocio



reclamação 
sobre atenção

Aceita uma 
oferta

El conocimiento profundo del Cliente debe explorar varias dimensiones de este em forma simultanea
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METODOLOGIA GENERAL

Entender el 
problema

Habilitar la 
información 
requerida

Construir los modelos 
e índices propuestos

Segmentar y 
hacer 

descubrimiento 
de patrones

Definir 
estrategias Medir y ajustar

Accionar las 
estrategias con 

la areas
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Simplificar el 
acceso a todos

los datos

Descubrir y 
Predecir rápido

Gobernar y 
Asegurar los 

datos

UNA VEZ DEFINIDO EL CASO DE NEGOCIO…. ESTOS SON LOS FACTORES 
CLAVES DE EXITO



…. y cuando BIG DATA

Procesamiento de Altos 
Volúmenes de Información

y

Alto enfoque en 
Descubrimiento de Patrones 

Ocultos en los Datos

y 

Analítica en Tiempo Real
(Ingesta / Predicción / 

Acciones)

…. y cuando usar Cluster
de Adhoop

Cuando sea mas 
económico  el 

Procesamiento de Altos 
Volúmenes de Información 
en un clúster que en un 

motor relacional



Recomendaciones

Defina muy Claramente sus preguntas de Negocio 

BIG DATA No aplica para todos los casos de Generación 
de Conocimientos Profundo de Clientes

Apóyese en Soluciones Pre-Construidas que le brinden 
mejor TIME TO MARKET 

Sea riguroso en el PHVA – (Inteligencia Continua)


