El poder de los datos para
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Mas de 1000 millones de datos

Impactando a mas de 2,000 personas
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Fotbils El objetivo esta presentacion

1. Entender la situacidn actual de analisis de datos en
organizaciones mexicanas.

1. Entender gué se requiere para aprovechar los datos
gue se generan en tu organizacion.

Al final de esta presentacion... \I/
Sabras como rentabilizar tus datos sin importar la industria o f%
tamano de tu empresa.
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incrementar rentabilidad”
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Mi momento “A-HA”

CDMX

de los 19- 24 afios 24 a2 30 31 anos
23 anos
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FORUM .
Mis 3 hallazgos

1. Las empresas generan millones de datos.
1. La mayoria de las empresas mexicanas no aprovechan sus datos.

1. Los beneficios de aprovechar datos son inmensos.
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0%

mas rentabilidad en B2B

McKinsey

"The McKinsey Global Institute's Global Productivity

Imperative: Unleashing American Growth and
Competitiveness." 2016.
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Porqué aprovechar datos en CX

23 veces mas probabilidades de adquirir clientes.
6 veces mas probabilidades de retener clientes.

19 veces mas probabilidades de ser rentables.

The Future of CX is Huwxar\



CX gy

FORUM

MONTERREY

Tirar a la basura 20% de los ingresos
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FORUM ¢Quée tan grande es lo que tiras a la basura?

MONTERREY

0 136U 107737 9H Empresa Facturacion Pérdida
JP 4300
Invernaderos 10 MDD 2 MDD
Hernandez
HAXEW i
THRE oo " .
NAXCHEELE Aditivos Williams 50 MDD 10 MDD
CLCAP ek
Construcciones 100 MDD 20 MDD
Garcia
Alimentos 200 MDD 40 MDD
Ramirez
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4 dimensiones para aprovechar datos
FORUM

MONTERREY
Cultura

¢ Porqué?

Equipo
¢Quién?

Aplicaciones de negocio
:Qué?

Herramientas
. Como?
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FORUM CEO Latinoamericano

MONTERREY

¢Como haces decisiones ¢ Quienes estan en contacto

importantes? con los datos?

“Llevo mas de 15 anos haciendo esto,
sobre todo tengo buena intuicion.
Platico con mis clientes y mis
colaboradores”

“El departamento de Tl nos da los
datos. Los colaboradores pueden
extraer reportes sencillos del

ERP/Sistema”
Mauricio Pérez Pérez
Cargos  GEO de Alimentos ¢ Qué tipo de herramientas tienen? ¢ Tienen Aplicaciones de
Pérez Pérez negocio?
Edad 45-55 “Finanzas, compras , operaciones y Si, estas 3:

o ventas tienen exceles que a veces se ® Reunién de indicadores
Ubicacion  MTY comparten y a veces no. Los nimeros e Revisidon general de ventas
Industria Produccién de no siempre cuadran ® Revision de estados financieros

alimentos
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FORUM Datos Dpto Ventas de Alimentos Perez Pérez

MONTERREY

Datos generados por depto de ventas en 2022 (1 afno):
1 millobn de datos = 100,000 transacciones, 10 puntos de info

+100 SKUs

. . 24 (6321309 CC(=0)NC1=CC=C{C=C1)0.CN1CCC23C4 C26H31CIN206 ’502.98714
+ 500 OOO u n I d ad e S Ve n d I d as 25 (629059  methyl 6-(3-acetamidophenoxy CC(=0)NC1=CC(=CC=C1)0C2C(C(C(C(O: C24H43NO8SI3 ’557.85662
y \26 (5492657 CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0.CN1CCC23C4 C51H65CIN7O12P  1034.528261 _/

[
ys A | B | C | D | 3
. + 1 O V e n d e d O r eS l'CID IUPACName CanonicalSmile MolecularFormula 'MolecularWeight
| 2 [1983 N-(4-hydroxyphenyl)acetamide CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0 C8HINO2 151.16256
| 3 (83998 (25)-5-[[(2R)-3-(5-acetamido- CC{=0)NC1=CC(=C(C=C1)0)SCC(C(=0)r C18H24N408S "456.47016
: L'B3939 (4-acetamidophenyl) hydrogen CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0S(=0)(=0)0 C8HINO5S 231.22576
. + 100 OOO tran S aC C I O n es | 5 (83944 (25,35,4S, 5R,6S)-6- (4-acetami CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0C2C(C(C(C(0:C14H17NO8 "327.28668
] | 6 (17499 (4-acetamidophenyl) acetate CC({=0)NC1=CC=C(C=C1)OC(=0)C C10H11NO3 "193.19924
. | 7 [83997 (2R)- 3-(4- acetamidopheny!)sulf CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)SCC(C(=0)O)N C11H14N203S "254.30546
. + 3 OOO C I I e n tes | 8 | :88510 N-(4-propoxyphenyl)acetamide CCCOC1=CC=C(C=C1)NC(=0)C C11H15NO2 :193.2423
] | 9 [16218851 6-(4-acetamidophenoxy)-3,4,5- CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0C2C(C(C(C(O: C14H17NNaO8 350.27645
| 10 84001 (25)-5-[[(2R)-3- (4-acetamidop CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)SCC(C(=0)NCC C18H24N407S "440.47076
| 11 [95213 N-(4-propan-2-yloxyphenyl)ace CC(C)OC1=CC=C(C=C1)NC(=0)C C11H15NO2 "193.2423
. + p u n to S e V e n tas | 12 [83967 (2R)-2-acetamido-3- (5-acetam CC{=0)NC1=CC(=C(C=C1)0)SCC(C(=0)(C13H16N205S 312.34154
| 13 (83947 4-(4-acetamidophenoxy)-4-oxo CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0C(=0)CCC({=C C12H13NO5 "251.23532
- - - 1_4'21102 (4-acetamidophenyl) 2-acetylo: CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0C(=0)C2=CC=C17H15NO5 "313.3047
o + 10 d I St r I b u I d O res | 15 (530608  2-acetamido-3-(5-acetamido-2 CC(=0)NC1=CC(=C(C=C1)0)SCC(C(=0)(C13H16N205S 312.34154
| 16 (83966 2-acetyloxybenzoic acid; N-(4- CC{=0)NC1=CC=C(C=C1)0.CC(=0)OC1=C17H17NO6 "331.31998
| 17 [84023 2-[[(2R)-3- (4-acetamidophenyl CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)SCC(C(=0)NCC C13H17N304S "311.35678
. + 10 S u C u rS al es 1_8:142032 N-(4-methoxyphenyl)-N-methyl CC(=0)N(C)C1=CC=C(C=C1)0C C10H13NO2 :179,21572
| 19 [171264  (2R)-3-(5-acetamido- 2-hydroxy CC(=0)NC1=CC(=C(C=C1)0)SCC(C(=0)(C11H14N204S 270.30486
| 20 (602532 N-(4-trimethylsilyloxyphenyl)act CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)O[Si](C)(C)C C11H17NO2Si 223.34368
H H H | 21 (6321307 CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0.CN1CCC23C4C44H59N3017P2  "063.896682
o + 5 OOO p reC | O S d | Stl n to S 22 (6321228 CC{=0)NC1=CC=C(C=C1)0.CN1CCC23C4C52H73N3025  '1140.14112
] | 23 [163158 CC(=0)NC1=CC=C(C=C1)0.CN1CCC23C4 C26H33N209P ’548.521981
[
[
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FORUM Situaciones criticas que pueden estar pasando en este momento
MONTERREY y Mauricio no sabe
“No sabia que “Supermercados “Pensaba que Pedro erami | “Nos ha dejado de comprar uno
Alfa” era uno de mis clientes mejor vendedor y es de los de los clientes mas grandes
mas grandes” mas bajos” que teniamos.”
“3 de nuestras 10 sucursales no “Tenemos 100 productos y solo “Tenemos productos con
son rentables” 4 venden el 80%” ventas muy volatiles”

— A _/

“Nuestros margenes de utilidad
son menores a los dos anos
anteriores”

“Este anos hemos cerrado muy “Tenemos peor atencién al
pocos clientes nuevos” cliente de lo que pensaba”
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Cultura

FORUM

MONTERREY
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FORUM Equipo

MONTERREY

Cientifico de datos + Analista de datos +
Ingeniero de datos + Ingeniero de software +
Lider de Equipo
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FORUM Aplicaciones de negocio

MONTERREY

Dashboard de Tablero de control Andlisis de fuerza de
Reportes mensuales exploraCIon de ventas empresarial ventas
Fo B8 Ve G Bl e B - Segmgntamon ae (SIS el Mineria de datos
Y am TR clientes inventarios
[ eomwomvmeeor ] r

MName BetzAna lsabel PUID GNUTTTORG
Date 2022-05-07 15:50:58 Age 41y Bm 9d Sex Femae

Doctor: Cardara, Cameron Order #12

COMPLETE BLOOD COUNT
Warn Analyte Value Reference Unit Results Remarks.

* HGB 107 114160 gL

*  RBC 34 35550 108/l
HCT 39.0 37.0-50 %
MCV 0 8295 L]
MCH 200 73 pa
MCHC 340 320360 L
ROWey 130 15145 %
RDWsd 80 35-56 L} ¥
o o aen iHola Imanol Belausteguigoitial.
LYm J:O 1540 10Ul
o 0 owsam wau
BAS a1 0015 100l Ventas Costos Reportes Solicitudes Usuario

* EO 20 005 10"l
NEW% 640 4570 %
i, 20 mes -] 0 -] -] )
MON% 60 210 %

* E0% 62 146 %
BASY, 1.0 02 %
PLT 2500 150-450 10"3/ul
PCT 03 013043 %
MPV a3 63150 L]
PDWsd L]
PDWev %
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Herramientas
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FORUM Nivel de analisis en tu organizacion

MONTERREY

Andlisis que utilizan la agregacion de datos y la extraccion de datos para

Analisis descriptivo : : L, | . .
P proporcionar informacion sobre el pasado y responder: "¢ Qué ha sucedido?

Analisis El andlisis de datos explicativo se centra en la comprension de fendmenos,
explicativo principalmente el por qué y el como se desarrollé un evento.

Analisis Analisis para asesorar sobre posibles resultados y responder: "¢, Qué
prescriptivo debemos hacer?"

Se automatizan procesos y aplicaciones enfocados en optimizar
procesos o informacion para la toma de decisiones.

The Future of CX is “umar\




CX

FORUM

MONTERREY

Andlisis de equipo Segmentacién de

Analisis de costos i
de venta clientes

Clientes en riesgo de = Tablero de control
abandono empresarial

Rankings de
productos y clientes

Analisis de
rentabilidad por
sucursales

Reportes big picture = Analisis de clientes
de ventas nuevos

9 aplicaciones de negocio

Tablero de control

118,210,974 752,665 1,156,708

Ventas vs Gastos y Castos

I OTROS INGRESOS ¥
GASTOS

N0 M2  My202 U0 Sp0R  NevXn
Feb 2022 022 Aug202 Ot Dec

Apr2022 Jun2022 2022

Gastos por categorfa Otros ingresos y gastos acumulados.

Ingresos acumulados antes y después de dividendos y pagos de préstamo

=+~ INGRESOS DESPUES DE
DIVIDENDOS ¥ PAGO
PRESTAMO

A
/‘\\/ \ o= INGRESOS NETOS
— DESPUES DE IMPUESTOS

2012 MarN22 MR Jul222 SepA2  Newaon
Feb2022  Apr2022  jun2022 Aug2022 02022  Dec2022

Andlisis de Ingresos  Andlisis de Gastos

Ventas por Sucursal Gltimo mes

@ Sucursal Tamawiipas

Ventas dltimo mes

30M

20M

0
O

LN B UL I
FECHA (Day of Month)

Ventas por familia de productos dltimo mes

OIMT

A
Activos y Pasivos
No data No data No data
Cuentas por pagar de clientes vs deudas
=o= ACREEDORES DIVERSOS ~ =e= CLIENTES
200M
00M
100M
Jan 2022 Mar 2002 May 2022 ul 2022 Sop 2022 Now 2022
Feb 2022 Apr 2022 Jun 2022 Aug 2022 Oct 2022 Dec 2022
Proveedores y Provision de Pasivos
=+= PROVEEDORES == PROVISION DE PASIVOS
100M
SOM
e _/_,_,-—____¥_,f~\
o
500
Jon 2022 Mar 2022 May 2022 Jul 2022 Sep 2022

Feb 2022 Apr 2022 Jun 2022 Aug 2022 Ot 202 Dec 022

Activo fijo sin depreciacion
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- Dimension Antes Ahora

d . Cultura Las decisiones se toman por Cada equipo tiene sus

4&'; / experiencia indicadores, herramientas y
. aplicaciones de negocio.

Como Mauricio obtiene poder con dates para incrementar rentabilidad...
i ;

Organizacion Equipo de sistemas Equipo de sistemas,
analistas de datos, ingeniero
de datos, cientifico de datos.

Mauricio Pérez Pérez Herramientas Excel Power BI, Python, ChatGPT,
SQL, Google Analytics
Cargos  CEO de Alimentos
Pérez Pérez Aplicaciones de negocio Estado de resultados y Segmentacion de clientes,
ventas totales por mes. Monitoreo de indicadores,
Edad 45-55 analisis de equipo de ventas,
analisis de productos,
Ubicacién MTY clientes y sucursales,
monitoreo de rentabilidad de
Industria Produccion de sucursales 'y 5 aplicaciones
alimentos mas.

OIMT

ORCANIZA
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MONTERREY

OIMT

ORCANIZA

17 objeciones mas comunes para no aprovechar datos

Objecién 1: Costo elevado.

— Retorno de inversion mayor
Objecién 2: Curva de aprendizaje larga.

— Disenfio intuitivo para facilidad de uso.
Objecion 3: Personalizacion limitada.

— Soluciones 100% personalizadas.
Objecién 4: Riesgos de seguridad.

— Encuentra proveedores certificados
Objecion 5: Dependencia del proveedor.

— Desarrollaras de conocimiento.

— Recomendaciones de independencia y plan de salida.

Objecién 6: Integracidon con sistemas existentes.

— Conexion con 800+ fuentes de informacion.
Objecion 7: Falta de soporte técnico.

— Soporte técnico incluido con respuesta rapida.
Objecion 8: Falta de confianza en la tecnologia.

— Ventajas competitivas de la tecnologia.

— Riesgo de rezago sin adopcién tecnoldgica.
Objecién 9: Falta de tiempo para implementar.

— Implementacion por etapas.

Objecién 10: Resistencia al cambio.

— Comunicacioén de beneficios.

Objecion 11: Falta de evidencia de resultados.

— Establecimiento de métricas y KPIs.
Objecion 12: Falta de flexibilidad.

— Agilidad en adaptacién a cambios.

Objecién 13: Interrupcidn de operaciones.

— Es un proceso paralelo

Objecion 14: Falta de tiempo.

— Implementacion completa por parte del proveedor.
— Te ahorraras tiempo.

Objecién 15: Conflictos con otros proyectos.

— Es un proceso paralelo que no tiene que parar operaciones.

Objecién 16: Me interesa pero tal vez no ahora.

— Te esté afectando en toda tu organizacion hoy mismo

Objecion 17: Me interesa pero no soy tomador de decision.

— Te esta afectando directamente.
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No ser data driven

La empresa puede perder
competitividad y claridad al
no aprovechar al maximo la
informacioén disponible.

¢Qué escenario eliges?

Mejorar poco a poco

Aunque hay un progreso,
todavia pueden existir
decisiones basadas en la
intuicién o la tradicion.

La toma de decisiones
puede seguir sin ser
informada.

Asumo ser data driven

La empresa experimenta una
toma de decisiones mas
precisay agil basada en
datos objetivos.

Se mejora la capacidad de
identificar oportunidades de
optimizacion y rentabilidad.

La cultura de datos fomenta
la colaboracion,
transparenciay la adopcién
generalizada en la
organizacion.
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