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BIG DATA, UNA HERRAMIENTA FUNDAMENTAL PARA CONOCER AL CLIENTE

Resumen

Una de las necesidades centrales de toda organizacion es conocer al cliente, saber con
exactitud cuéles son sus necesidades, y para ello utilizan diferentes herramientas de analisis,
el problema con estas herramientas es que muestran las necesidades del mercado, y estas no
son especificas, esto es un problema en la actualidad ya que los consumidores son
autbnomos, gracias a la web tienen informacién sobre todos los productos presentes en el
mercado, y tienen autonomia al momento de elegir segun el que se acomode mas a sus
necesidades.

Anticiparse al deseo del consumidor es la llave del éxito en los negocios. Para poder adquirir
esta capacidad hace falta contar con herramientas de forecasting que proporcionen
prondsticos fiables y de calidad. Todo lo relativo a la prediccion del comportamiento de los
consumidores es un aspecto crucial para la mayoria de los responsables de negocio y lo ha
sido desde hace décadas.(MOJICA, 2015)

Las organizaciones necesitan de una herramienta que les permita analizar grandes
volimenes de datos sobre el comportamiento de los consumidores, es aqui cuando Big data
se convierte en una herramienta representativa, “Big data permite obtener una imagen mas
completa de las preferencias y demandas de los clientes; a través de esta profunda
comprensién empresas de todo tipo encuentran nuevas formas de interactuar con sus clientes
actuales y futuros” (Serrano, 2014)

Big data representa mdltiples ventajas si lo enfocamos en el cliente, una empresa puede
mejorar considerablemente la comunicacion con los consumidores, por medio incluso de los
mismos productos que constantemente estan conectados a internet, ya que siempre que una
persona realiza transacciones en la web va dejando una serie de huellas que interpretadas de
forma correcta pueden generar valiosa informaciéon sobre sus patrones de consumo, con lo
cual las organizaciones pueden anticiparse al futuro y sabes cuales seran los productos con
mayores posibilidades de éxito en el mercado.



Introduccién

Para una organizacion que quiere llegar al éxito es de vital importancia conocer al cliente,
saber con exactitud cuéles son sus necesidades y la manera de satisfacerlas, pero en un
mercado tan competitivo para garantizar fidelidad e incorporacién de nuevos clientes es
necesario anticiparse a los deseos de los mismos, para ello debemos tener una visién integral
del cliente, cuando esta sea lograda de inmediato obtendremos multiples beneficios, por
ejemplo podremos minimizar el tiempo necesario para el lanzamiento de nuevos productos y
servicios, ya que tendremos una vision clara de los patrones de compra de los clientes y los
paquetes de servicios y productos mas rentables y con mas posibilidades de éxito.

Con la llegada de grandes voliumenes de datos, las organizaciones estdn accediendo a
herramientas analiticas y de prediccion cada vez mas sofisticadas que, combinadas con
técnicas mas tradicionales, multiplican la visibilidad sobre el cliente. Cuando se logra esta
perspectiva se puede comenzar a disefiar una estrategia mas efectiva que consiga aumentar
la satisfaccion de los ya clientes y mejorar la imagen que la empresa proyecta hacia el
exterior. De esta forma lograremos aumentar la tasa de retencién de clientes de una manera
notable, minimizaremos el volumen de inconformidades, mejoraremos la gestion de
incidencias y lograremos extender el alcance de las iniciativas de marketing a nuevos
segmentos de mercado y nuevos clientes

Big data esta demostrando ser un valioso recurso analitico, por ejemplo, gracias a todas las
huellas digitales generadas por una persona al navegar por la web, esta huellas interpretadas
de forma correcta por medio de Big Data representan un valioso activo capaz de hacer que
una organizacion comprenda de mejor manera un mercado, conociendo necesidades
especificas y generales, para producir soluciones acertadas.

La inspiracién para este trabajo de investigacion surge con experiencia vivida en el periplo
internacional realizado por la Universidad Santo Tomas, en la ciudad de Barcelona,
especificamente en la visita realizada a la empresa Bdigital (Barcelona Digital centro
tecnoldgico), cuyo propésito es brindar apoyo a organizaciones en temas de investigacion y
desarrollo, adquirir nuevos conocimientos mediante el analisis de datos que permitan generar
nuevos productos y servicios o mejorar en forma considerable los existentes.



Antecedentes

Desde el inicio del comercio el ser humano ha dejado registros de su comportamiento,
registros de inventarios, transacciones, histéricos, entre otros, un ejemplo fue la biblioteca de
Alejandria, antes de ser destrozada por los romanos, esto nos demuestra que siempre se han
dejado huellas de informacion que pueden ser utilizadas con fines comerciales para conocer
el comportamiento de loa personas.

Los primeros pasos para el almacenamiento moderno de datos significativos vieron la luz con
la creacién de centros de almacenamiento de datos, que inicialmente eran apoyados por los
gobiernos con el fin de administrar informacion sobre declaraciones de impuestos.

El termino Big data se utilizo por primera vez en el afio 1989 en un articulo de una revista de
ficcion por Erik Larson, pero hasta este momento el termino solo podia tenerse en cuenta en
el ambito de la ficcién, afios mas tarde con la llegada del internet el termino comenzé a llegar
al mundo real.

Actualmente el panorama es diferente, la cantidad de datos generados durante dos dias, es
mayor que la creada desde el comienzo de la civilizacion humana hasta el afio 2003 ( Eric
Schmidt, presidente ejecutivo de google), esto nos da una visién de toda la informacion que
podemos obtener al analizar estos datos, y aun mas, el volumen de informacién tan vasto que
abarca.

En la actualidad, el uso de internet movil ha superado en forma notable las computadoras de
escritorio, lo cual aumenta valor a la informacion generada a diario, ya que podemos incluso
saber en qué lugares se generan que tipo de transacciones, con qué frecuencia, y con qué
tipo de consumidores, lo anterior ha hecho que las organizaciones vean el analisis de datos
como una prioridad.

En Colombia existen casos de éxito empresarial utilizando Big data, empresas colombianas
gue han tenido la necesidad y que han optado por gestionar su informacion por medio de Big
Data, un sistema mucho mas robusto, confiable y capaz de resolver sus problemas en cuanto
a toda la informacién que estaban almacenando.

Activos S.A: Que lleva en el sector mas de 29 afos, esta empresa implement6 una plataforma
para soportar los procesos de negocio, teniendo en cuenta el gran volumen de informacién
gue manejan diariamente, permitiendo asi una mejor administraciéon, gestion vy
almacenamiento de sus procesos.

Nutresa: esta multinacional tiene un sistema privado de computacion en la nube, el cual
permite unificar todos los procesos de negocio ya sean financieros, logisticos o de marketing,
en sus diferentes sucursales, logrando una organizacion de sus datos para tener una alta
competencia en el mercado. Colombina S.A., esta compafiia adquiri6 en el 2007 una
plataforma tecnoldgica que le permitio mejorar la distribucion de la informacion de las ventas
de cada una de sus sucursales. (Gonzalez, 2013)

Teniendo en cuenta lo anterior, se puede observar que la implementacion de tecnologias de
Big Data adquiere mayor importancia en las organizaciones, dado la necesidad de procesar y
analizar grandes cantidades informacion para la toma de decisiones



Pregunta de investigacion

¢,Big Data es una herramienta capaz de hacer que las empresas conozcan al cliente?
Objetivo

Demostrar que Big data es la herramienta ideal para conocer al cliente

Objetivos especificos

e Evidenciar que a través del andlisis de datos por medio de Big data podemos
anticiparnos a los deseos del cliente

e Apreciar como se puede extraer valor para una organizacién a partir del analisis de
datos

e Verificar que beneficios obtiene el cliente con la aplicacion de Big data

e |dentificar las ventajas que trae tomar decisiones empresariales con el respaldo de Big
data

Revision literaria

En el cuerpo del presente documento se realizara una revision literaria, que nos permitira
acercarnos a los objetivos planteados, y posteriormente concluir sobre la informacion
obtenida, se utilizaron articulos cientificos, los cuales estan debidamente referenciados,
adicionalmente con la asesoria brindada por la Universidad Santo Tomas a lo largo de esta
investigacion.



Big data y analitica web.Estudiar las corrientes y pescar en un océano de datos
Jorge Serrano-Cobos

El profesional de la informacion, ISSN 1386-6710, Vol. 23, N° 6, 2014 (Ejemplar dedicado
a: Big data y analitica digital),

Las empresas consideran que Big Data proporciona la capacidad para comprender y predecir
mejor los comportamientos de los clientes y, al hacerlo, mejorar su experiencia.
Transacciones, interacciones multicanal, redes sociales, datos sindicados a través de fuentes
como las tarjetas de fidelidad y otra informacion relacionada con los clientes han aumentado
la capacidad de las empresas para crear una imagen completa de las preferencias y
demandas de los clientes: un objetivo de los departamentos de marketing, ventas y atencion
al cliente durante décadas. A través de esta comprension profunda empresas de todo tipo
encuentran nuevas formas de interactuar con sus clientes actuales y futuros. Este principio es
aplicable al comercio minorista, pero también a las telecomunicaciones, la sanidad, el
gobierno, la banca y las finanzas y al sector de productos al consumidor, donde usuarios
finales y ciudadanos estan involucrados en interacciones entre socios y proveedores.

De hecho, Big Data puede ser una carretera de doble sentido entre los clientes y las
empresas. Por ejemplo, existen vehiculos inteligentes que producen cantidades de datos
mientras estan siendo conducidos y cuando estadnestacionados. Mientras se encuentran en
movimiento el conductor recibe constantemente informacion actualizada acerca de la
aceleracion, la frenada, la carga de la bateria y la ubicacion del vehiculo.Esto resulta Gtil para
el conductor, pero esos mismos datos también llegan a los ingenieros, quienes reciben
informacion acerca de los habitos de conduccion de los clientes, incluido como, cuando y
donde cargan sus automdviles. Y mientras el vehiculo se encuentra detenido continda
enviando datos acerca de la presion de los neumaticos y el sistema de bateria al teléfono
inteligente mas cercano

Big data permite obtener una imagen mas completa de las preferencias y demandas de los
clientes; a través de esta profunda comprension empresas de todo tipo encuentran nuevas
formas de interactuar con sus clientes actuales futuros. Empresas de todo el mundo son
capaces de prestar un mejor servicio a sus clientes y de mejorar las operaciones gracias a Big
data. Empresas como Mcleod Russel India Limited han eliminado por completo el tiempo de
inactividad de los sistemas en el comercio del té gracias a un seguimiento mas preciso de las
cosechas, la produccion y el marketing de hasta 100 millones de kilos de té cada afio,
Ademas de los objetivos centrados en el cliente, a través de las primeras aplicaciones de Big
data también se abordan otros objetivos funcionales. La optimizacion operativa, por ejemplo,
fue uno de los objetivos citados por el 18% de los encuestados, pero consiste principalmente
en proyectos piloto. Otras aplicaciones de Big data que se mencionaron con frecuencia
incluyen la gestion financiera/de riesgos, la colaboracion de los empleados y la habilitacién de
nuevos modelos de negocio.



El Big Data, cada vez mas grande
Sergio Garcia Desplat
Harvard Deusto Marketing y Ventas, ISSN 1133-7672, N°. 127, 2014, pags. 12-17

Obtener una perspectiva detallada de los clientes (preferencias de habitos de compra, motivos
de cambio, articulos preferidos o razones para recomendar una empresa a otros clientes) es
importante para todas las empresas. Sin embargo, esto requiere utilizar las fuentes de
informacion internas y externas para evaluar el animo de los clientes, asi como para
comprender qué acciones permitiran consolidar las relaciones con estos.

Un reciente informe del IBM Institutefor Business Value sobre el uso de Big data recomienda a
las organizaciones canalizar sus esfuerzos en materia de Big data sobre todo en el andlisis de
clientes para poder “comprender las necesidades de los clientes y anticiparse a futuros
comportamientos”.

En este caso, el término “cliente” se utiliza en sentido general: pacientes en el sector de la
atencion sanitaria, funcionarios de la administracion o proveedores del sector de la
fabricacion. Ademas de estos analisis que proporcionan perspectivas estratégicas sobre el
comportamiento del cliente, la importancia del enfoque integral se aplica a los empleados de
primera linea.

Las organizaciones mas innovadoras reconocen la necesidad de proporcionar a estos
profesionales informacion que ayude a comprometer a los clientes, consolidar las relaciones y
obtener resultados positivos como, por ejemplo, al solucionar problemas de clientes o
fomentar las ventas cruzadas y complementarias de productos.

Para ello, estos empleados deben contar con medios para analizar rapidamente grandes
voliumenes de informacion e identificar las necesidades especificas de los clientes, para
combinar la informacién en contexto procedente de todas las aplicaciones y repositorios que
contienen informacion sobre el cliente (CRM, ECM, cadena de suministro, bases de datos de
seguimiento de pedidos, correo electrénico, etc.) y mostrar una perspectiva completa del
cliente, sin que el usuario tenga que iniciar sesion y realizar busquedas en distintos sistemas.

Big data representa un camino importante para conocer al cliente, mejorando tanto la
experiencia de las empresas como la de los consumidores, pues a medida que el cliente se
convierte en un elemento mas facil de conocer para una empresa sus necesidades son mas
faciles de satisfacer.



"Big Data" y el consumidor
Miguel Reyes

Semanario de publicidad y marketing, ISSN 0214-4905, N°. 1509 (25 MAYO), 2015, péags.
10-15

El articulo nos hace caer en cuenta de una de las desventajas de la utilizacion elBig data en el
mundo empresarial, y es que a medida que los consumidores se dan cuenta del tremendo
valor que tiene su informacion para las organizaciones, comenzaran a exigir mayores
beneficios a cambio de compartirla, en paises como Alemania, las leyes que protegen la
privacidad de los datos son cada dia mas estrictas ante los abusos que se han producido en
este tema.

Ante este panorama, ¢qué pueden hacer las marcas para revertir la tendencia y volver a
recuperar la confianza del consumidor? Basicamente, situdndose a su lado, no enfrente. Y,
¢,como conseguirlo? Comprendiendo mejor sus necesidades reales, optimizando la atencion
gue le proporciona y mostrandole mucha mas transparencia con respecto a la relacién que
sostienen y al sistema de desarrollo de sus productos y servicios. En esta dificil tarea, el Big
data y la analitica juegan un papel fundamental.

Un uso eficiente del Big data enriquecerd la experiencia del usuario muy por encima de
cualquier otra herramienta de marketing que hayamos podido conocer. Al combinar fuentes de
datos gratuitas con datos del cliente de los que ya disponen, las empresas podran
proporcionar al usuario un valor afladido sin parangén. Una marca, por ejemplo, podria aunar
el historico de compras de un cliente junto a la informacion geografica con la que cuenta de él
para proporcionarle descuentos personalizados muy atractivos.

El mayor reto al que se enfrentan las compafias europeas estriba en superar el rechazo que
ha nacido en la ciudadania con respecto al empleo que aquellas hacen de sus datos. Existe
una gran disparidad entre lo que demanda la cultura ciudadana y lo que dictamina la ley con
respecto al almacenamiento y uso de informacion privada

La demanda de servicios mas precisos, personalizados y no tan comerciales crece entre la
ciudadania, a la par que las empresas buscan como justificar ante la opinién publica la
informacion que de ella recopila. Pero analicemos esta situacion desde una perspectiva
personal, porque, después de todo, todos somos consumidores.

Repentinamente, la idea de cdmo emplear el Big data en pro del consumidor se torna mucho
mas clara. Simplemente, proporcionandole al menos los mismos beneficios que se desgranan
del valor de la informacion que él ha entregado

Si una empresa quiere evitar la pérdida de clientes y ademas retener a los existentes, debe
conocer al cliente, y el Big data es una herramienta fundamental para lograrlo, pero primero el
cliente debe aceptar esta herramienta para que la informacién obtenida sea veridica y
aplicable.



Big Data
Usos y aplicaciones para su maximo aprovechamiento
Josep Lluis Cano

Localizacion: Harvard Deusto Marketing y Ventas, ISSN 1133-7672, N°. 127, 2014, péags.
42-46

Hoy en dia, el Big Data inspira nuevas formas de transformar procesos, empresas, sectores
enteros e, incluso, la propia sociedad. Desde el punto de vista del marketing es una fuente de
inestimable valor que permite mejorar la experiencia del cliente y optimizar la estrategia de las
organizaciones, gracias a la toma de decisiones basadas en un escenario real. No obstante, a
pesar de que el término Big Data es ya una constante, sigue generando confusion. En este
articulo intentaremos comprender mejor el concepto y en qué medida las empresas hacen uso
de él en la actualidad para que sus organizaciones saquen provecho para reducir costes,
incrementar ingresos, acortar plazos y generar o mejorar productos o servicios. Porque la
clave para aprovechar realmente el Big Data reside en ser capaces de tomar decisiones en
tiempo real y de ponerlas en practica: continuar almacenando datos para aplicarlos mas tarde
carece de sentido en la era digital en la que nos encontramos.

En el mundo de las tecnologias de la informacion, normalmente aparecen primero unas
necesidades; después, unas soluciones a esas necesidades, y, finalmente, se adopta un
término que las describe. Con el Big Data ha sucedido lo mismo. Segun la definicion de la
consultoria Gartner, el Big Data es el “analisis a alta velocidad de un gran volumen y de una
gran variedad de datos mediante formas innovadoras y rentables de procesamiento, con el
objetivo de mejorar la comprension y la toma de decisiones”.

Vivimos en un mundo global, en el que operan grandes corporaciones que manejan grandes
volimenes de datos y en el que, ademas, los costes de almacenamiento y de procesamiento
de la informacion han disminuido mucho en los ultimos afios. Algunas corporaciones, como
Walmart, por ejemplo, pueden manejar mas de un millon de transacciones a la hora con sus
clientes; Facebook gestiona 40.000 millones de fotos, y Google soporta casi setecientas mil
busquedas al minuto. Estos volimenes de datos no se pueden gestionar con los medios
tradicionales, de modo que las primeras iniciativas de desarrollo de nuevas TIC surgen en
estas organizaciones. Posteriormente se produce un factor detonante: aparecen en el
mercado nuevos proveedores para dar respuesta a estas necesidades; mas tarde, estas TIC
se extienden a otras organizaciones, por lo que se empiezan utilizar de una forma todavia
mas innovadora., como podemos evidenciar el volumen de datos que se pueden analizar es
increible, es por esto que Big data representa una herramienta fundamental para las
empresas al momento de conocer al cliente.



Una aproximacion a Big Data
Javier Puyol Moreno
RDUNED. Revista de derecho UNED, ISSN 1886-9912, N°. 14, 2014, pags. 471-506

El autor nos hace caer en cuenta que una de las prioridades de un negocio es la atraccion y
retencién de nuevos clientes, y nos lleva por un camino en el cual nos hace entender cémo
lograrlo por medio del Big data, con esta herramienta podemos predecir el comportamiento de
un futuro cliente, basandose en los datos histéricos de clientes que presentaron el mismo
perfil, ayudando a la organizacibn a encontrar sus necesidades especificas y la manera
correcta de satisfacerlas.

Por medio de Big data podemos perfilar a nuestros clientes, segun sus patrones de
comportamiento en medios electronicos, o que nos permite segmentarlos de una manera
acertada y generar las soluciones que estos necesiten a determinados problemas o
necesidades especificas.

En definitiva, Big Data es una combinacion de estas caracteristicas que crea una oportunidad
para que las empresas puedan obtener una ventaja competitiva en el actual mercado
digitalizado, permite a las empresas transformar la forma en la que interactian con sus
clientes y les prestan servicio, y posibilita la transformacién de las mismas e incluso de
sectores enteros. No todas las organizaciones adoptaran el mismo enfoque con respecto al
desarrollo y la creacion de sus capacidades de Big Data. Sin embargo, en todos los sectores
existe la posibilidad de utilizar las nuevas tecnologias y analiticas de Big Data para mejorar la
toma de decisiones y el rendimiento.

Los desafios actuales incluyen resolver problemas de captura, transformacion,
almacenamiento, busqueda, visualizacion y analisis de estos datos. Analizar un gran conjunto
de datos y relacionarlos entre si, es una metodologia mucho mas eficaz que analizar por
separado de solo un pequefio conjunto. De esta manera se pueden detectar tendencias en los
mercados, determinar la calidad de una investigacion, entender estructuras que ayuden a la
prevencion de enfermedades, a combatir el delito y/o determinar las condiciones de trafico de
una carretera en tiempo real, por lo cual cdmo podemos evidenciar tiene un campo de acciéon
practicamente ilimitado, es por esta razén que cualquier empresa que desee la integracion de
nuevos clientes y la retencién de los mismos debe conocerlos, y la forma mas sencilla es a
partir del analisis de datos, ya que de esta manera podremos conocer sus nhecesidades
especificas.(Moreno, 2014)



Metodologia

Para alcanzar el objetivo del presente trabajo se realizo una metodologia por observacion,
mediante el analisis de la literatura seleccionada, enfocado en el propdsito organizacional de
Bdigital Barcelona.La herramienta aplicada a la investigacion es una lista de chequeo, que
desarrollaremos a continuacion, la cual fue utilizada tanto para la literatura como en la visita
realizada a Bdigital Barcelona.

Checklist Bdigital

Cumple
No con los
o Pregunta criterios ; Por qué?
item g ¢rorq
Sl | NO
¢ Bdigital Por medio del analisis de datos masivo podemos identificar
Barcelona ayuda a patrones de comportamiento de los clientes y a partir de esto
1 las empresas a X identificar en que se puede innovar y que plan desarrollar para
entender a sus que esta innovacion se realice de forma ordenada, agil y efectiva.
clientes?
¢, Por medio de las
consultorias que . : i
4 Si, con la ayuda de algoritmos de andlisis de datos podemos
ustedes realizan ) - .
. segmentar los clientes segun sus necesidades, con estos
es posible que una . ) L i
2 o X mismos algoritmos basados en historicos de comportamiento
organizacion se . )
- podemos adelantarnos a las reacciones de los clientes ante un
anticipe a los -
producto o servicio.
deseos de sus
clientes?
. . Actualmente estamos  trabajando con sistemas de
¢tienen un ejemplo . .
claro de la rgco.men_damon avanzados, que han mcrementado
R significativamente las ventas de uno de nuestros clientes
utilizacion de datos : - :
recientes (corte inglés Barcelona), los sistemas de
en el campo S . . .
3 : X recomendacion son uno de los ejemplos mas claros de aplicacion
empresarial para . e ) .
conocer las de Big data y conocimiento del cliente, ya que a partir de los
) patrones de comportamiento de compra logramos generar
necesidades del : : ;
cliente? sugerencias de sustitutos que en !a. mayoria de casos son
) acertados y se genera una compra adicional.
¢pueden lograr
que los Efectivamente, la idea que la mayoria de consumidores percibe
consumidores no sobre Big data y andlisis de sus datos masivos es positiva, ya
sientan temor o gue hemos hecho entender a los consumidores que a través de
4 | recelo al saber que | X esta informacion ellos pueden obtener mdultiples beneficios,
su informacion es debido a que sus necesidades especificas seran el conocimiento
vendida y de las organizaciones, y estas generaran soluciones acertadas
manejada por y mejorando su calidad de vida.
para empresas?




¢ Los
consumidores
siempre saben que
sus datos van a
ser utilizados?

Si, un claro ejemplo es al descargar una aplicacion en un teléfono
movil, la mayoria de aplicaciones gratuitas al iniciar la descarga
solicitan autorizacién para acceder a datos como informacion
personal, ubicacion, entre otros.

¢ Todas las areas
de la organizacién
pueden
beneficiarse el
analisis de datos
masivo por medio
del bigdata?

Definitivamente, toda la organizaciébn se beneficia, ya que el
analisis masivo de datos permite tener una vision integral del
cliente, gracias a esto todos los departamentos de una
organizacion se pueden enfocar en una necesidad especifica del
mercado, asegurando el éxito de la solucion que deseen llevar al
mercado.

¢ Para una
organizacién que
nunca ha utilizado
el analisis de datos
digital es facil
adoptar esta
herramienta?

Si, nosotros contamos con programas de acompafiamiento para
lograr que todas las organizaciones con las cuales trabajamos
entiendan la aplicacion de Big data, y por consiguiente logren
mejorar sus productos enfocandolos de forma correcta a sus
clientes, adicionalmente lograran generar nuevas soluciones
exitosas en el mercado.

¢ Existe una
manera de utilizar
el analisis de datos
con costos bajos?

Si, uno de los productos mas fuertes que manejamos son las
aplicaciones para teléfonos inteligentes, de hecho de estas
provienen los datos mas significativos, ya que la mayoria de
personas, por no hablar de la totalidad en Barcelona cuentan con
uno, ahora bien podemos ayudar a una empresa a generar 0
mejorar una aplicacion y enfocarla en las necesidades que tiene
el cliente, muchas veces sin que este se de cuenta.

¢ Es posible
generar sistemas
de recomendacion
basados
Unicamente en la
informacion
proveniente de
una aplicacion
movil?

Si, ya que una aplicacion movil, nos muestra patrones de
comportamiento diario, por ejemplo las rutas que una persona de
determinada edad toma para ir al trabajo, en que tiendas pasa la
mayoria de tiempo, que productos consulta con mayor frecuencia
en la web, y con toda esta informacion a partir de algoritmos
podemos generar recomendaciones que acierten a necesidades
gue el cliente no sabia que tenia, generando en la mayoria de
ocasiones una nueva compra.




Resultados alcanzados

Con la aplicacion de la lista de chequeo durante la visita realizada a Bdigital Barcelona
logramos obtener informacion relevante para llegar al objetivo general, aclarando cada
objetivo especifico, enfocandonos al uso del Big data en el campo empresarial teniendo como
propasito conocer al cliente.

Como se evidenciara a continuacion se realizo un andlisis de cada una de las respuestas
obtenidas, cruzandolas con la informacién obtenida a lo largo de la revision literaria.

En la actualidad la herramienta mas efectiva para conocer al cliente es el Big data, ya
gue por medio del andlisis de datos masivos podemos adelantarnos a los deseos de
nuestros clientes, acertando al llevar productos al mercado, sabiendo que seran
exitosos, podemos afirmar que Hoy en dia, el Big Data inspira nuevas formas de
transformar procesos, empresas, sectores enteros e, incluso, la propia sociedad.(Cano,
2014)

Por medio de consultorias con las organizaciones acertadas una empresa puede
obtener una vision completa del cliente por medio del andlisis de datos, debe hacerse
de la mano con una empresa experta ya que el analisis de datos masivos requiere de
técnicas puntuales.

Bdigital Barcelona aporta nuevas oportunidades de negocio a las pequefias empresas
por medio de los sistemas de recomendacién mas actualizados.

Los consumidores entienden a Big data como una herramienta amigable con ellos, ya
gue permite que las organizaciones los conozcan y puedan satisfacer sus necesidades
de forma especifica, como afirma Miguel Reyes “Un uso eficiente del Big data
enriquecerd la experiencia del usuario muy por encima de cualquier otra herramienta
de marketing que hayamos podido conocer” (Reyes, 2015)

Una organizacion puede tomar decisiones basada en el andlisis de datos, ya que tener
una vision completa del cliente hace que la totalidad de las partes de la empresa se
enfoquen en una necesidad determinada, logrando su completa satisfaccion.

Todas las organizaciones pueden utilizar Big data como herramienta para conocer al
cliente, si nunca se ha utilizado un sistema general pueden contratar firmas de
consultoria sobre el tema, con costos bajos comparados a los beneficios obtenidos.



Conclusiones

Como es de conocimiento general, una empresa que quiere ser competitiva y alcanzar el éxito
en el mercado debe conocer al cliente, saber con exactitud cuales son sus patrones de
comportamiento, sus gustos, sus necesidades, y por consiguiente anticiparse a sus deseos,
actualmente existen mdltiples herramientas para conocer al cliente, como estudios de
mercado, encuetas, entrevistas, entre otros, pero el volumen de consumidores que estas
herramientas cobijan es minimo, es en este momento cuando Big data muestra sus
capacidades, y se convierte en la herramienta estrella para conocer al cliente y brindar apoyo
en la toma de decisiones a las empresas.

Big data permite conocer con exactitud los patrones de comportamiento de los consumidores,
dando pie a las empresas para saber cuales seran los productos con mayores posibilidades
de éxito en el mercado al ser lanzados.

El mercado actual maneja un ambiente de incertidumbre constante, y esta es una de las
principales dificultades que enfrentan las organizaciones, adicionalmente los consumidores
son autébnomos, y gracias a la web tienen conocimiento completo sobre los productos que
pueden adquirir, por este motivo las necesidades cada vez se vuelven mas especificas y
complicadas de satisfacer, es por esto que el andlisis de datos masivos permite a las
organizaciones tomas decisiones acertadas, ya que con el analisis de datos masivos es
posible anticiparse al deseo del cliente basandose en su comportamiento, en sus patrones de
compra, y por consiguiente segmentarlos de forma adecuada, para que las necesidades
especificas que la empresa decida satisfacer cobijen al mayor nimero de consumidores,
maximizando las posibilidades de éxito de cada producto que sea colocado en el mercado.

Organizaciones como Bdigital Barcelona ayudan a las empresas participantes en el mercado
a entender de una forma clara el comportamiento de sus clientes, a conocerlos de una
manera integral, y por consiguiente anticiparse a sus deseos, lo que se traduce claramente en
un aumento de la tasa de retencion de clientes, y un crecimiento significativo en el volumen de
nuevos consumidores, todo lo anterior por medio del analisis masivo de datos.
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