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MANAGING DIRECTOR KEYRUS SPAIN H

Las empresas estamos viviendo un periodo dificil a la hora de
formar nuestros equipos de trabajo, donde la inflacion esta —
encareciendo los costes operativos y la atraccion de talento \
especializado estd ahora ain mas complicada pues a la carencia L

sistematica de recursos tecnolégicos se ha sumado el impacto
que la globalizacion ha traido tras la pandemia, abriendo nuevas
posibilidades de teletrabajar para empresas de cualquier parte del LU
mundo.

=

En Keyrus siempre hemos sido propulsores de la innovacién y en
los dltimos afios hemos seguido apostando por dinamizar nuestra

ropuesta de valor,
==k " PERMITIENDO REINVENTARNOS Y n
OFRECER SOLUCIONES QUE SEAN
ATRACTIVAS PARA LOS CANDIDATOS,
ASI COMO PERMITIRNOS FIDELIZAR A
NUESTROS EMPLEADOS.

En primer lugar, optamos por potenciar el
talento interno y fomentar el “re-skilling”, es
decir, la evolucion de las capacidades de
nuestros consultores para adaptarse a
nuestras lineas de portfolio mas innovadoras
mediante la metodologia “learn by doing”.

Creamos perfiles hibridos y equipos
multidisciplinares que encajan a la
perfeccién con nuestro portfolio y el
tipo de proyectos que esta
necesitando el sector consolidando
no solo el QUE de nuestra operativa
sino el COMO, mejorando la calidad

de nuestros servicios.
KEYRUS SPAIN | 2022
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Asi mismo, nuestro equipo de captacion busca personas
que encajen a la perfeccién con nuestra cultura, fijandose
en aquellas habilidades que complementan los
conocimientos tecnolégicos y que acercan a los mejores
candidatos a la forma de trabajar de Keyrus, aspecto que
consideramos vital para mantener nuestra profesionalidad y
calidad.

Por dltimo, contamos con los KeylLabs, que se trata de
espacios sandbox donde nuestros empleados pueden crear
y experimentar sin miedo y, ademas de generar proyectos
en preproduccion de cara a potenciar nuestros casos de
uso o servicios mas innovadores, potencian sus habilidades
para dar el salto directamente a proyectos con cliente.

Todo estas actividades y algunas complementarias como
bootcamps focalizados en ciertas adreas de tecnologia o
coaching especificos realizados por personas con
experiencia en la empresa nos posicionan con un factor
diferenciador en el mercado, garantizando la calidad de
nuestros servicios.
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KATHY
CORNTRAIMAESTRIE

I MANAGING DIRECTOR KEYRUS SPAIN
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El éxito en una organizacion depende mucho de su liderazgo. De
_ nada vale acompanar los nombres de titulos rimbombantes que
suenen al JEFAZO si estos no llevan detras influencia y motivacion
para conseguir objetivos.

A lo largo de mi vida profesional he tenido la oportunidad de
conocer a infinidad de personas de las que he podido aprender,
desaprender e inspirarme de cara a ser quien soy hoy en dia.

Parece increible que aun hoy en dia se tienda a confundir el hecho
de tener una posicion de responsabilidad, ser el jefe, con ser un
buen lider. El jefe siempre intentara anteponer su punto de vista y
dar 6rdenes, cuando lo que se necesita es compartir una vision,
hacer que el equipo se sienta parte activa de ella
y, por supuesto, parte de la propia toma de
decisiones.

Puede que el teletrabajo haya enfriado las
relaciones en el marco laboral, y muchas veces
tomamos distancia refiriéndonos a que el
trabajo es solo trabajo, y esto puede ser uno
de los grandes errores.
" nh
CUANDO ESTAMOS MOTIVADOS,
INSPIRADOS Y CONECTADOS CON
LA VISION DE LA EMPRESA, DONDE
LA CONFIANZA DE TU RESPONSABLE
ES UN SOPORTE Y SIENTES QUE ERES
PARTE DE ALGO IMPORTANTE, LOS
RESULTADOS SON INCREIBLES.

SN =20l &=
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De hecho, pienso que una de las mayores causas de la
tasa de burnout en las organizaciones es la falta de lideres
que sean capaces de motivar a sus empleados de la
manera correcta y eso es algo en lo que invierto mucho
esfuerzo.

El secreto esta en entender y conocer a tu equipo y
motivarlo para sacar lo mejor de si, ser capaz de potenciar
sus fortalezas y mejorar sus debilidades, rodearte de
personas diversas , mejores que tu , para seguir
aprendiendo y sumando calidad a la empresa y sobre
todo dejar huella en ellos , porque en las organizaciones
que existe un buen liderazgo, este pasa a ser parte de la
cultura y se encontrara en todos los niveles de la misma,
siendo el claro motor que llevara al éxito.

Si algo tengo claro es que todos tenemos miedo a la
incertidumbre, al futuro incierto, pero os animo a ser
lideres y a crear confianza en vuestro entorno, confiando
primero en vuestro equipo, porque cuando se crea
corresponsabilidad entre todos el miedo se transforma en
confianza y eso.. jnos hace imparables!

Keyrus
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El Marketing, tiene muchas definiciones pero si hay un punto en el que
todas esas definiciones confluyen es que se trata de la ciencia de la
atencion y la satisfaccion de necesidades.

Una palabra muy recurrente en nuestro mundo es CREATIVIDAD,

épero qué es la creatividad?

Para mi es la capacidad de crear cosas diferentes, de conectar
elementos ,a priori, inconexos y la generaciéon de emociones.

A diario vemos lonas con un estilo de copywriting muy concreto,
acciones de street marketing, publicidad o contenido digital llamativo en
redes o nuevos anuncios de television, entre otros.

Todas estas acciones buscan conectar un producto/servicio con una
audiencia, de manera directa o indirecta a través de branded content o
campanfas transmedia.

¢Es facil conectar con tu audiencia? Depende.
Cuanto mas conozcas a tus clientes, mas facil te
resultaré conectar con ellos y darles justamente
en el pain. Sin embargo, la abrumadora cantidad
de datos que genera un negocio a diario es
inabarcable para cualquier marketer vy, por
consiguiente, la tarea de conocerles y actuar en
consecuencia con su comportamiento, se
plantea cuanto menos complicada.

Es justo aqui donde el Data
Analytics, el marketing y la
creatividad deben converger
para dar a los creativos la
informacion adecuada y en el
momento preciso para crear
campanas impactantes y
totalmente personalizadas segin
el tipo de usuario y su contexto
particular.

os datos y la creatividad son el
rma mas potente del siglo XXI.

IVAN NAVARERO
MARKETING & COMMUNICATION MANAGER
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1.EL CHURN

EL CHURN RATE

El churn rate es |la tasa que mide el porcentaje de abandono o la baja
de un servicio por parte de nuestros clientes durante un periodo de
tiempo concreto.

¢Qué es mas importante para ti? ¢Conseguir nuevos clientes o
conservar los que tienes? ¢Qué crees que cuesta mas conseguir?
¢Donde vas a invertir tus recursos? Seguramente quieras tenerlo
todo, pero ya sabes que el budget y el tiempo son limitados y toca
optimizar. Seguin Hubspot, la posibilidad de conversion de un cliente
existente gira en torno al 60/70% mientras que las de uno potencial
es del 5 al 20%. Por ello, es mas importante retener que captar.

MODELOS PREDICTIVOS DE TIPO CHURN

Ayudan a identificar qué clientes tienen mas probabilidad de
abandonar el servicio y da a los equipos comerciales y de marketing
parte de la informacién que necesitan para conocer mas y mejor a sus
clientes, hiperpersonalizar las ofertas y, por consiguiente, activar
campanas de retencion y fidelizacion optimas.

Las compariias cuentan con datos internos como el histérico, el CRM,
la facturacion y lo combinan con datos externos procedentes de apps,
redes sociales, por lo que cada vez hay mas posibilidades de tener esa
vision 360° de los clientes pero al mismo tiempo se complica el tema
al tratarse de datos estructurados y desestructurados.

Al contar con esa vision 360° del cliente se
pueden ofrecer productos y servicios
relevantes y acordes con la situacion
y contexto particular de los
usuarios. Se segmenta en base a
diferentes variables como sus
preferencias, comportamientos,
aspectos demograficos,

todo con el fin de encontrar
similitudes entre esos
segmentos y crear productos y
servicios personalizados y creados por
y para ellos.
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EL CHURN Y SU PAPEL EN EL MARKETING

El marketing es muy sencillo: entender lo mejor que puedas a tus
clientes o potenciales clientes y conectarles con eso que necesitan
o desean. No es mas. (jque no es poco eh!).

Detectar qué clientes es mas probable que te dejen de consumir es
solo el primer paso de un anélisis mucho mas profundo.

En Marketing, lo que mas sentido ha tenido siempre es realizar
andlisis contextuales: quiénes son esas personas, en qué
circunstancias, su histérico y preferencias, sus comportamientos..

Una vez detectas esa masa critica de usuarios, hay que seguir
tirando del hilo y tratando de detectar patrones o similitudes entre
ellos. Solo asi; podremos activar verdaderas acciones de
retencién/fidelizacion y les impactaremos justo en el pain.

A través de estos andlisis mas profundos, puedes llegar a descubrir
que tu producto es una mierda, que tus servicios estan desfasados,
que eres super caro respecto a la nueva competencia o que el
contenido que ofreces es ideal para echarse una siesta, entre mil
millones de razones mas.

Gracias a la analitica predictiva podremos aprovechar toda esta
informacion y patrones de comportamiento para detectar quiénes y
en qué momento es mas probable que nos abandonen.

Al poder conocer de antemano esto podras tomar decisiones
tacticas de cara a optimizar campanas y mejorar la retencion y la
fidelizacion ofreciéndoles productos o servicios a su medida.

Por consiguiente, al conseguir retenerles podras aumentar su
customer lifetime value y reducir el cac de tus clientes.
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2.MODELOS DE RECOMENDACION

En el mundo del marketing siempre buscamos personalizar al maximo
la experiencia del cliente. Hay empresas a las que se les llena la boca
diciendo que cualquier tipo de experiencia que ofrecen es Customer
Centric pero la realidad no es realmente asi.

¢Qué estan haciendo nuestros clientes y cada vez mas empresas?
Estan explorando el mundo de los modelos de recomendacion para
encontrar la manera de personalizar de verdad esa experiencia.

En definitiva, este tipo de modelos se basa en datos y en el propio
trazado que va dejando el cliente y su experiencia.

FILTRADO COLABORATIVO

El filtrado colaborativo es el culpable de que las marcas puedan
recomendarte productos que aldn no has comprado pero que si han
sido adquiridos por grupos de usuarios similares a ti. El método de
filtrado colaborativo se basa en recopilar y analizar datos de
comportamiento de los usuarios. Puede predecir el comportamiento
de un usuario mediante el andlisis del comportamiento de otros
clientes con caracteristicas similares. Su objetivo es responder a la
siguiente pregunta: ¢cudles son los articulos, servicios o contenidos
que gustan a los usuarios
con intereses similares a

los suyos? De este modo,
las marcas pueden
recomendar productos

que adn no han sido
comprados por un usuario

y que un grupo similar a
este ha comprado.

Son fundamentales para
ciertos tipos de negocios
porque pueden exponer

a un usuario a un contenido
que de otro modo no habria
encontrado o mantener a un
usuario comprometido durante mas
tiempo.
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El filtrado colaborativo cuenta con técnicas como la de la asociacion
o el alternate least square.

La estrategia de asociacion

El caso de la estrategia de asociacion es muy sencillo "los usuarios
que han visto esta serie o producto también miraron esto”. Busca
relaciones entre los productos o contenidos y lo combina con
comportamientos o grupos de compra. Un case muy recurrente es el
andlisis de la cesta de la compra, donde podemos ver de manera
sencilla productos que suelen ser comprados juntos.

Alternate Least Square (ALS)

Otra de las técnicas seria el alternate Least Square donde el algoritmo
busca relaciones entre usuarios o items, sacando la informacion del
propio comportamiento de los usuarios como los ratings, preferencias,
visitas, clics, etc.

FILTRADO BASADO EN CONTENIDO

El filtrado basado en contenido funciona sobre la descripcién de los
propios productos o contenidos y las preferencias del usuario. Este
modelo recomienda articulos o contenido que son parecidos y se los
presenta al usuario, dado que supone que también podria interesarle.

12
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Por ejemplo, si a un usuario le gustan libros como Harry Potter y la
Piedra Filosofal, el sistema de recomendacion le recomendara libros
del género fantastico como Juego de Tronos o el Sefor de los Anillos
o mas libros de J.K Rowling como la Camara Secreta o el Prisionero de
Azkaban. Este modelo de recomendacién tiene como objetivo asumir
que te gustara un articulo similar si te gusta un articulo en particular.

Algunas de las técnicas mas conocidas de filtrado basado en
contenido son:

La estrategia de similitud de contenidos

La similitud de contenidos es el tipo mas basico de motor de
recomendacion basado en el contenido, esta estrategia consiste en
recomendar contenidos cercanos en funcién de sus metadatos. Este
enfoque tiene sentido para los catdlogos muy grandes con
metadatos potentes.

La estrategia de modelado de factores latentes

Esta estrategia basa sus recomendaciones en intereses inherentes
de los usuarios dando por hecho que las elecciones anteriores dan
pistas sobre sus gustos y preferencias. Se basa en el histérico de
usuarios como contenido visualizado, articulo comprado, para
aprender sobre sus preferencias.

La modelizacion de temas

Se trata de una variacion de la estrategia anterior. Se analiza texto no
estructurado para detectar temas de interés concreto como por
ejemplo articulos de noticias.

Promocion de contenidos populares

Ayuda a dar visibilidad al nuevo contenido. Destaca las
recomendaciones de productos en funcién de las caracteristicas
intrinsecas del producto que pueden hacerlo interesante para un

publico amplio: precio, caracteristicas, popularidad, etc. G
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3.BENEFICIOS DEL CLOUD
ANALYTICS EN EL MUNDO DEL
MARKETING

La capacidad de acceder a los datos y actuar sobre ellos en tiempo
real se ha convertido en un diferenciador clave para las empresas que
aprovechan con éxito sus datos. Aun asi, con los silos de datos, la
practica de almacenar diferentes tipos de informacién en sistemas
separados y desconectados, a menudo impide que eso suceda.
Entonces, ¢Como pueden los marketers asegurarse de que estan
extrayendo el maximo valor de sus datos? ¢Cémo pueden hacer que
sus datos sean accesibles y procesables en tiempo real? La respuesta
puede estar en una plataforma de datos en la nube, donde todos los
datos de una empresa pueden almacenarse de forma segura v,
ademas, ser accesibles sin problemas tanto para los usuarios técnicos
como para los no técnicos. La idea de una plataforma de datos que
redna todos los datos de una empresa no es nueva; las tecnologias de
Data Warehouse Legacy han existido durante décadas, pero han
estado en el ambito del departamento de IT, con poca visibilidad o
interaccion de los equipos de marketing y otras funciones
empresariales.

Aumenta el Lifetime Value del cliente gracias a la personalizacion
Cuando se trata de aumentar la lealtad y la retencién, muchas marcas
juegan en desventaja debido a que los datos de sus clientes se
encuentran en silos, lo que dificulta la obtencion de los conocimientos
profundos que requiere la personalizacion del marketing a escala. Estas
porciones de informacién suelen
estar almacenadas en diferentes
lugares, lo que hace
extremadamente dificil conectar
los puntos y obtener una imagen
completa de quiénes son sus clientes
y cémo son sus journeys. Como resultado,
muchos marketers estan desaprovechando
la oportunidad de conseguir clientes de alto
valor a través de contenido y ofertas
personalizadas. Y cuando los clientes con
afinidad por tu marca no obtienen la mejor
experiencia, estas dejando de lado ingresos
potenciales.
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Aumenta la velocidad del ROl para que tus equipos de analisis
sean mas agiles

En las organizaciones que dependen de la tecnologia tradicional de
Data Warehouse, las consultas concurrentes sobre los mismos
conjuntos de datos causan retrasos en el rendimiento global. Si se
combina esto con las demoras causadas por la necesidad de acceder
a los datos almacenados en silos y la dependencia de mudltiples
equipos para transformar o empaquetar esos datos para los usuarios
de negocio, es posible que tu equipo de marketing pase mas tiempo
esperando los datos que utilizdndolos. Una plataforma de datos en la
nube puede reducir significativamente el tiempo de valorizacién de
los datos, permitiendo que todo el equipo trabaje en paralelo y en
problemas mas complejos, con méas datos. Las plataformas de datos
en la nube permiten a los equipos estar mas concentrados,
comprometidos y productivos, en lugar de dispersar su atencion
entre otras tareas mientras esperan que las consultas complejas
terminen de ejecutarse.

Los equipos también tendrian mas libertad para experimentar, probar
nuevas consultas (por ejemplo, é¢se correlacionan el sentiment data
de Twitter con el tamafio de la compra®?) y hacer nuevas conexiones
sin miedo a ralentizar o «romper» las actividades principales.

El resultado es una mayor velocidad en el ROl y la capacidad de
informar sobre el rendimiento de los nuevos programas y tecnologias
disponibles para la alta direccién y los ejecutivos C-level mucho mas
rdpido. La toma de datos en tiempo real combinada con el
procesamiento de baja latencia también permite ciclos de iteracion
de productos mas rapidos, porque las métricas y la retroalimentacién
de las actualizaciones de los productos estan disponibles mucho mas
rapidamente, en cuestion de minutos, no de dias. G
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Aprovecha el analisis predictivo para tomar decisiones inteligentes
Las plataformas de datos en la nube también potencian el andlisis
predictivo, permitiendo el modelado de escenarios para ofrecer
informacion a la toma de decisiones sobre el gasto en medios, la
distribucién de canales, la comercializacion y la mejora de la
experiencia del cliente. En la préactica, esto significa que las marcas
pueden identificar segmentos similares con atributos de clientes
existentes de alto valor y dirigir los anuncios y las ofertas a ellos, o
identificar a los clientes existentes que corren el riesgo de perderse y
mejorar proactivamente su experiencia, entre otras cosas. Los
marketers son cada vez mas conscientes de los beneficios del anélisis
predictivo, aunque la ejecucion sigue siendo un reto debido a los silos
de datos. Las organizaciones de marketing comprometidas con el
despliegue del analisis predictivo deben evaluar cuidadosamente su
plataforma de datos y considerar la posibilidad de actualizarla con
una solucion moderna que permita la velocidad, la concurrencia y la
escalabilidad instantanea.
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El 91% de los consumidores tienden a comprar a empresas que
reconocen, recuerdan y proporcionan ofertas y recomendaciones
relevantes. Y la cuestion es: ¢a ti te recuerdan?, ¢reconocen tus
productos?, ¢estas haciendo las cosas bien para que todo esto ocurra?
Solo vas a poder contestar con un "si" si verdaderamente conoces a tus
clientes y les ofreces una personalizacién de tus contenidos.

Necesitan sentirse Unicos y especiales y para ello, necesitas que tus
contenidos y ofertas también lo sean. Pero la realidad es que nos
encontramos en un mercado super competitivo, donde los productos y
servicios se parecen un monton, cada vez cuesta mas diferenciarse y
ofrecer la excelencia en la experiencia de cliente es un verdadero reto.

] = T =9 0

Por ello, las compariias cada vez necesitan mas
informacion sobre sus clientes o futuros clientes de
cara a ofrecerles esa experiencia Unica. Y te
preguntaras, ¢como puedo conocer mejor a mis
usuarios para poder ajustarme a sus necesidades? Es -
aqui donde llega el Big Data: el superhéroe de esta
peli de accién que todo responsable de marketing
necesita. Gracias al analisis de datos, los
departamentos de marketing son capaces de

comprender mejor a su Buyer Persona y asi
pueden disefar estrategias personalizadas,
ofrecer los productos, servicios y promociones
que espera su audiencia y conseguir
con ello mejorar la productividad y
vender de forma mas efectiva. Si
quieres aportar un valor diferencial real,
necesitas aplicar estrategias de Data
Analytics a tu plan de Marketing.

¢cConoces realmente a tu cliente?
Pregtntale directamente a tus datos.

= = =

CELIATUTOR
MARKETING OFFICER KEVRUS SPAIN| 2022 Q
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4.MARKETING 360°, ANALITICA
PREDICTIVA Y EL CUSTOMER
JOURNEY

En un entorno en constante cambio, las retailers estan en primera
linea para hacer frente a los nuevos desafios y a la demanda
cambiante. Los nuevos competidores, los clientes altamente
informados y la innovacién sin precedentes de los productos son
algunas de las principales razones por las que este sector esta
evolucionando y usando el Data Analytics como activo estratégico. Al
combinar répidamente todos los datos relevantes de los clientes
procedentes de los CRM, los ERP, las tarjetas de fidelizacion, los
sistemas de punto de venta (POS) o los datos de redes sociales, es
posible comprender plenamente el perfil completo del cliente, su
historia, su contexto y todas sus preferencias actuales vy
posiblemente futuras. Concretamente, los tickets de compra son un
auténtico filon de informacién. Supone un indicador del nimero de
clientes y del volumen de ventas, pero también de la experiencia de
usuario. Analizar los datos de un ticket de compra supone la
oportunidad de hacer recomendaciones personalizadas, basadas en
compras o consultas anteriores del propio cliente o de clientes que
hayan hecho compras similares.
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El ticket, también es un eje sobre el cual se pueden generar cupones
personalizados, se obtiene informacion de valor para campanas de
marketing digital, la posibilidad de alimentar un algoritmo que
detecte anomalias en caja, un proxy para controlar el stock en
tiempo real y muchas mas aplicaciones. Por otro lado, gracias al
advanced analytics podemos clusterizar a los clientes y examinar
coémo reaccionan a las camparias de marketing. Con estos insights se
pueden disefiar campafas mucho mas efectivas personalizando los
mensajes, ofertas y con ello, optimizar el ROl de las campanias.

Del mismo modo, podremos calcular el customer life time value para
centrar nuestro presupuesto en aumentar el valor de los clientes mas
fieles y con mayor propension a gastar mas y por otro lado, retener a
los clientes con mayor posibilidad de abandonarnos gracias a
modelos predictivos de tipo churn. Todos los movimientos del
customer journey, tanto fisicos como digitales, son mapeados,
almacenados y procesados con data analytics para una mejor toma
de decisiones. Se cuenta con una amplia variedad de touchpoints
que arrojan informacién sobre el cliente como las redes sociales, la
web, tarjetas de pago, sistemas avanzados de puntos de venta o
soluciones para medir trafico con el que cuenta cada tienda.

Con toda esta informacidén, no sélo es posible entender el pasado,
sino también predecir las futuras acciones de nuestros clientes. Hoy
en dia, se puede rastrear su comportamiento a través de los
diferentes canales, combinando datos online y offline, en lugar de
almacenar y analizar esta informacion en silos. Disefiando vy
optimizando el customer journey podemos identificar su
comportamiento dentro de la tienda viendo qué recorrido hace y
cudles son sus zonas favoritas recurrentes. Esta informacion, junto
con la ubicacion idénea de los productos mas adecuados, nos
permite construir un entorno basado en datos para aprovechar al
maximo todas las d&reas de contacto con nuestros clientes,
maximizando el valor afiadido de ese journey. La estrategia de

precios a este punto resulta clave. G
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Identificar el precio "ideal” sigue siendo una tarea bastante compleja
dado que un precio demasiado alto puede destruir la cuota de
mercado y unos precios demasiado bajos pueden dilapidar el
margen y atraer a clientes poco fieles que solo compren por el
precio. Una buena estrategia de pricing, ayuda a ofrecer precios
ajustados e incluso dindmicos y aplicar promociones totalmente
personalizadas en tiempo real. Por otro lado, todos los datos con los
que contemos pueden ser integrados, lo que nos permite abordar
otro gran desafio del retail: la gestion del inventario.

El andlisis predictivo ayuda a comprender la cantidad adecuada de
stock disponible para evitar el agotamiento del stock sin crear una
pila interminable de articulos de baja rotacién y deterioro. Los
modelos analiticos te sugerirdn qué productos pedir y en qué
cantidad, centrandose en la eliminacién del espacio desperdiciado,
los costes generales y la incertidumbre, y reduciendo al mismo
tiempo el nimero de compras basadas en un presentimiento o en la
confianza exclusiva en los pedidos anteriores. El andlisis predictivo
puede ayudar a los retailers a adelantarse a las preferencias de los
clientes y a descubrir eficientemente las tendencias de venta
emergentes, al tiempo que se reducen los costes de inventario. Esto
se hace garantizando que el stock correcto estd en la tienda
correcta, por lo tanto, se aumentan las ventas en lugar de reducir los
costes.



5.PATRONES DE COMPORTAMIENTO
Y PRICING
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6.MODELOS DE PROPENSION,
SONIA SOMOS TODOS

La optimizacion de camparias de Marketing es uno de los casos de
uso mas conocidos en materia de Advanced Analytics por su
sencillez de aplicacién y sus buenos resultados. Consiste en
desarrollar modelos predictivos sobre el histérico de clientes para
obtener patrones que diferencien a los clientes que potencialmente
van a adquirir un producto de los que no lo haran, con lo que
podremos disefiar acciones de marketing hipersegmentadas con
objetivos concretos. Teniendo esto claro, explicaremos cédmo Sonia,
directora de Marketing de una importante multinacional de moda,
consiguié optimizar las camparfias de su negocio gracias a los
modelos de propension.

Siempre ha tenido muy buen ojo para las nuevas tendencias de
moda y ha destacado en todas las empresas donde ha capitaneado
al equipo de Marketing. Gracias al conocimiento que ha ido
adquiriendo con las innumerables campafas que ha lanzado a lo
largo de su carrera, Sonia era capaz de presuponer el perfil ideal de
cliente para cada nueva coleccién que se lanzaba al mercado pero en
los dltimos afios ha ido notando que sus campafas no eran todo lo
efectivas que podrian llegar a ser. Ella tenia clara la premisa del
“Customer Centric” y trataba de analizar todo lo que ocurria con sus
clientes pero aun asi algo faltaba. Analizar datos sin mas ya no era
suficiente y tocaba dar el siguiente paso, adentrarse en el mundo del
Advanced Analytics y la Analitica Predictiva.
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Con la aplicacion de modelos predictivos la compariia de Sonia
comenzé a basarse en datos reales del histérico de clientes
obteniendo patrones reales y no hipotéticos. Se empezaron a analizar
los datos contextuales de una compra (momento, lugar o la
composicion de la cesta de la compra mediante técnicas de
asociacion), se cuadrd la perspectiva (frecuencia de compra, tiempo
que ha pasado desde la Ultima compra, etc.) se comenzd a analizar a
los clientes al detalle y a través de qué canal entraban, hecho
importante para disefiar una estrategia omnicanal ptima. Una vez
que tuvieron toda esta informacién en cuenta, comenzaron a hacer
preguntas a los datos, preguntas que antes ni se habian planteado.

Utilizar este tipo de modelos predictivos permitié a Sonia:

¢ |dentificar nuevos patrones que no eran conocidos por el negocio
ni que ella habia sido capaz de percibir pese a su experiencia.

e Llegar a tipologias de clientes no explotados ni saturados
comercialmente, ya que las reglas de negocio siempre iban al
mismo perfil de cliente, y por tanto comenzaron a experimentar
mayores tasas de éxito.

e Evitaron a los clientes que no iban a comprar. Las suposiciones
que hacian sobre los clientes mas propensos a la compra tenian
todo el sentido del mundo, pero los datos demostraron que
histéricamente algunos de esos perfiles no compraban tanto
como se presuponia y los modelos de propension, por
consiguiente, les excluyeron.

¢ Sonia pudo comprobar que

conseguian mas ventas con el
mismo tamario de campania o

que conseguian las mismas ventas
que hasta ese momento
invirtiendo menos. De una manera,
o de otra, el ROl mejoroé
considerablemente.
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RETAILERS, WHO YOU GONNA CALL?
LUISA RESTREPO

Keyrus y el gobierno del dato se han convertido en el mejor aliado de los
retailers tras la pandemia. Gracias a la inteligencia artificial, la analitica
predictiva y la gobernanza de datos estamos ayudando a nuestros clientes
a anticiparse al comportamiento de sus consumidores y a tomar mejores
decisiones. ¢Sabias que el 40 % de los consumidores estd dispuesto a
probar otra marca? El cliente de hoy en dia es el cliente que busca lo quiere
y cuando quiere en Google, que compra lo que quiere y cuando quiere en
Amazon, que se comunica con quien quiere por Whatsapp y que ve lo que
quiere y cuando quiere a través de Netflix. Es el consumidor, del aqui y el
ahora. Y si tu no le proporcionas, ese “aqui y ahora” y no le haces vivir una
experiencia agradable y positiva que le haga repetir contigo, se ird con la
competencia sin mirar atras.

El Machine Learning nos permite acceder a
distintas formas de impulsar las ventas en el
sector retail, identificando patrones, optimizando
precios, haciendo mejores recomendaciones y
personalizando todas las estrategias de marketing
transmedia. En Keyrus, te guiamos a lo largo de
todo el data journey, independientemente de tu

nivel de madurez en analytics. A lo largo de este
camino, ademas de ayudarte con

iniciativas de gobierno y calidad del dato,
iremos aplicando los casos de uso de
mayor impacto para tu negocio como
modelos de propension, recomendacion,
churn, optimizaciéon del pricing, sell out,
prediccion de la demanda o
segmentacion de clientes. Gracias a
nuestra agilidad y pensamiento start up
sumado a nuestra presencia en mas de
22 paises logramos crear soluciones
personalizadas basdndonos en un
conocimiento global del mercado.

LUSARESTREPO.
BUSINESS & RETAIL MANAGER @
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7.COMO SACAR PARTIDO A LOS
DATOS EN RETAIL

Los datos permiten a los profesionales del sector ofrecer a los
clientes experiencias personalizadas que impulsan una mayor
conversion y fidelidad a la marca:

1. Personalizar tu surtido
Los retailers que aprovechan sus datos para impulsar los surtidos de
las tiendas veran mayores margenes, menos rebajas, menos
problemas de inventario, y una mayor satisfacciéon general de los
clientes con sus tiendas.

2. Optimizar el inventario

Los datos pueden proporcionar informacion que ayude a los
minoristas a optimizar su cadena de suministro, pero muchos
analistas de datos siguen utilizando Excel y analizando datos limitados
y obsoletos para tomar decisiones clave.

3. Probar y aprender

La abundancia de datos disponibles, la mayor inversién en anélisis y el
crecimiento de la personalizacién han permitido a los retailers probar
nuevos productos, ideas y surtidos con mayor profundidad y de forma
mas rutinaria que nunca.

4. Optimizar los precios para impulsar el valor
Los retailers y sus socios pueden impulsar una mayor rentabilidad
mientras mantienen las ventas y ofrecen a sus consumidores el valor

que buscan. @
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5.La optimizacion de la supply chain

Los clientes esperan que los productos y servicios estén disponibles
bajo demanda, incluso en caso de fallo del proceso. Al mismo tiempo,
el exceso de existencias significa tener productos sin venderlos, lo
que supone una pérdida de ingresos. Lograr el equilibrio adecuado
entre ambos requiere una gestion avanzada de la cadena de
suministro. Los datos pueden crear una supply chain optimizada y
resistente. Los retailers y los proveedores pueden extraer datos de las
transacciones, los intercambios de datos, las redes sociales y los
dispositivos loT para obtener informacién detallada que se usara en la
planificacion del inventario, la prevision de la demanda y la gestion de
las interrupciones. Para obtener esta informacion es necesario que los
retailers y los proveedores intercambien datos como el historial de
transacciones, el comportamiento de los consumidores y los niveles
de inventario. Pero para que sean valiosos, los datos deben poder
compartirse, transmitirse de forma segura y estar disponibles en
tiempo real. Los proveedores necesitan recibir la informacion de los
retailers para trasladar el stock del almacén o aumentar el volumen de
los pedidos segun sea necesario. Los proveedores pueden utilizar los
datos para elaborar andlisis y crear mejores relaciones con los
minoristas. Pero los dispares sistemas legacy dificultan Ia
transferencia facil y segura de los datos, lo que a menudo obliga a las
empresas a recurrir a procesos lentos y poco seguros.
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8.INTELIGENCIA ARTIFICIAL,
OPTIMIZACION DEL PUNTO DE VENTA
Y EL METAVERSO

Segun diferentes encuestas, el 40 % de los clientes esta dispuesto a
probar otra marca. Por ello, los retailers estan invirtiendo en ofrecer
experiencias memorables a sus clientes, en vender su compromiso
con la sostenibilidad, en ofrecerles productos y servicios disefiados
especialmente para ellos y en activar camparias de fidelizacion
transmedia innovadoras.

La adecuada gestion del punto de venta se ha convertido una
prioridad total y la inteligencia artificial (IA) estéd ayudando a facilitar y
optimizar todos estos procesos. Hasta ahora, verificar que los
productos acordados estuvieran en la cantidad y posicién adecuadas
era un proceso laborioso, largo y costoso que no se hacia
correctamente debido a posibles fallos humanos o una frecuencia
inadecuada.

El hecho de que los productos estén colocados de manera correcta
en los lineales responde a una estrategia de maximizacién de las
ventas. Gracias a motores de reconocimiento de productos basado
en inteligencia artificial se consigue reducir a mas de la mitad el
tiempo empleado en auditar cada lineal, a la vez que incorpora
objetividad en la medicion del mismo. Con estos datos, se puede
crear un ciclo de dashboards de mejora continua que ayuda a
optimizar la presencia en las tiendas y consecuentemente
incrementar las ventas. Los datos recopilados en cada punto de venta,
permite valorar la situacion de cada marca en la tienda, definir
objetivos y planificar acciones para alcanzar dichos objetivos. @
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Por otro lado, en materia de innovacién, seguramente habréis
escuchado en los Ultimos meses la palabra “metaverso”. Algunos
retailers estan apostando por esta nueva tecnologia de cara a ofrecer
a sus clientes una experiencia diferenciadora lo que permitird obtener
aln mas datos e insights de su comportamiento. Segin Gartner, en
2026 el 26% de las personas pasaran al menos una hora al dia en el
metaverso para trabajar, comprar, educarse, comunicarse o
entretenerse. Y si hay un lugar en el que tienen que estar las marcas,
es alld donde estén sus clientes, adaptando su estrategia, inversion y
esfuerzos a esta nueva realidad. Por ejemplo, estamos viendo marcas
de ropa muy conocidas que han puesto a disposicion de sus clientes,
atuendos y accesorios online para vestir a sus avatares. También se
puede comprar en centros comerciales virtuales a través de
comercios inmersivos. Y del mismo modo, se pueden vivir
experiencias sociales virtuales para expandir el universo al que estan
acostumbrados con nuestros canales online y fisicos tradicionales. En
un mercado tan competitivo como el retail, la répida gestion y andlisis
de datos te permite ir mas de un paso por delante dado que podras
anticiparte a comportamientos de tus clientes y podras disenar las
experiencias ideales para ellos de cara a que se sientan parte de tu
marca, decidan invertir su tiempo en ti y te compren con mayor
frecuencia.
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9.EL DATA SCIENCE Y LA ESTRATEGIA
DE SURTIDO, INVENTARIO Y STOCK

Los datos de clientes nos ayudan a identificar qué categorias y
productos son mas importantes para ellos y esto nos ayuda a
descubrir oportunidades para que los retailers incrementen la
flexibilidad de sus surtidos o reduzcan los costes de inventario. El
Surtido Prioritario del Cliente (CPA), es imprescindible para validar si
son razonables los niveles de inventario que se han marcado como
objetivo, controlar cémo se gestiona el reabastecimiento o
comprobar la disposicién general del stock.

El Data Science demuestra que hasta un 20/30% del surtido puede
ser eliminado sin que eso conlleve consecuencias negativas para los
consumidores o las ventas. Al optimizar el surtido de manera
eficiente, se corren menos riesgos y se pueden aumentar las ventas,
consiguiendo todo esto gracias a los insights que hemos ido
obteniendo de los consumidores. Del mismo modo, reducir los dias
de inventario ejerce un impacto directo en la liquidez de la empresa.
Una de las formas para reducir este KP| es a través de criterios como
el just-in-time, que gestiona Unicamente productos indispensables
en el espacio justo y en el momento preciso, a medida que llegan los
pedidos.

Por otro lado, al planificar la demanda se puede calcular
la cantidad de producto necesaria para cubrir las ventas,
optimizar el reposicionamiento,  orquestar el
aprovisionamiento y organizar la expedicion de pedidos.
Pero ¢Cuadl es el tiempo 6ptimo de almacenamiento de
los productos? Cada negocio, es un mundo. Hay que
tener en cuenta factores como la demanda, el capital
disponible o el lead time de los proveedores. Al cubrir la
demanda sin roturas de stock, con el menor coste de
almacenaje posible y evitando sobrestock, se logra el
equilibrio perfecto que busca todo retailer. En Keyrus
ayudamos a nuestros clientes a determinar ese stock
optimo y a mejorar su capacidad util de almacenaje para
expedir mas rapido y con ello aumentar la rentabilidad
de sus instalaciones.
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10.LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL EN RETAIL

El Big Data, la inteligencia artificial y el machine learning son esenciales
para la logistica predictiva, es decir, para anticiparte al
comportamiento de los clientes gracias a modelos predictivos y
tomar mejores decisiones para tu negocio. El aprendizaje automatico
nos permite acceder a distintas formas de impulsar las ventas en el
sector retail, identificando patrones, optimizando precios, haciendo
mejores recomendaciones y personalizando todas y cada una de las
estrategias. Imaginate que pudieras saber qué busca tu cliente, qué va
a comprar, qué deberias recomendarle para que aumente su cesta de
la compra o cémo respondera a tus estrategias de ventas. Todo esto
es posible gracias al Machine Learning y muchos de nuestros clientes
ya estan destacando respecto a su competencia y aumentando sus
ingresos.

Gracias al enorme volumen de datos que se recogen de los clientes, al
aplicar modelos de Inteligencia Artificial se pueden realizar mejores
predicciones sobre los patrones de comportamiento de los usuarios y
mejorar las recomendaciones de productos y servicios que se les
ofrecen basdndose en su histdrico. Al segmentar, clusterizar y
clasificar a los compradores segin sus preferencias,
comportamientos y habitos de consumo y su contexto, se podran
disefiar estrategias especificas para cada tipo de comprador, como
ofertas personalizadas o programas de fidelizacion mucho mas
efectivos.

&
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Gracias al Machine Learning es posible saber cudndo estan
dispuestos a pagar mas o menos por un producto o por la
combinacién de varios productos. Con esta informacion, se crean
promociones y campafas con un alto indice de conversién. Al tener
una comprension completa de cémo se adapta la cartera de
productos a los perfiles de los clientes, se pueden generar insights de
muchisimo valor. Al identificar qué marcas y/o categorias son mas
importantes para los clientes de cada punto de venta, es posible
planificar de manera efectiva la demanda de cada producto lo que
ayuda a gestionar su ciclo de vida y garantizar la mayor rentabilidad
posible para esa categoria en ese punto de venta. Por otro lado,
gracias a una combinacion efectiva de productos para incentivar el
cross-selling, se logra satisfacer de mejor manera las necesidades de
los clientes y aumentar el volumen de ventas.

Los precios pueden ser lo que lleve al fracaso o a la gloria a tus
ventas. No se trata de ofrecer precios muy bajos, pero si
establecerlos bajo criterios y datos que corroboren un amplio
conocimiento del mercado, de tus competidores y la idoneidad
segln el tipo de cliente al que quieres llegar. Cuando hablamos de
promociones es fundamental conocer la demanda, la estacionalidad
o el tipo de oferta por la que vamos a apostar. Las tendencias del
sector son claras. Nuestros clientes buscan soluciones tecnolégicas
integradas donde contar con una vision unificada de los datos de los
clientes de cara a crear experiencias mucho mas personalizadas. Este
tipo de experiencias deben contener un alto componente emocional,
deben combinar a la perfeccion
los entornos fisicos y digitales y
deben satisfacer las necesidad
de inmediatez de los clientes.

A nivel interno, la automatizacion
de procesos, las mejoras y
optimizacion de la cadena de
suministro y la inversion en
nuevas tecnologias inmersivas
como el metaverso pueden
suponer una diferencia

clara respecto al

resto de competidores.
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TLINTELIGENCIA ARTIFICIAL EN
SUPERMERCADOS

Si bien es cierto que los retailers de alimentaciéon no se han visto
excesivamente afectados a causa de la pandemia (si no contamos
con los problemas que han existido en la cadena de suministro a nivel
mundial), los supermercados estdn afrontando diferentes retos de
cara a maximizar la rentabilidad e incrementar sus margenes. La pieza
clave de su estrategia gira en torno a las predicciones de la
inteligencia artificial y la analitica de datos lo que les permite tomar
decisiones basandose en informacion fiable y de calidad. Los datos
que utilizan los supermercados provienen de fuentes propias como el
CRM, ERP o POS. Para obtener una visién 360° del cliente, estos datos
se combinan con fuentes externas como la geolocalizacién, redes
sociales o su historial de navegacion e incluso estudios de mercado
realizados a pie de calle o en las propias superficies. Todos estos
datos permiten saber el total de ventas que genera un supermercado
en un dia; saber qué contiene la cesta de la compra de cada persona;
a qué hora se compra; descubrir qué productos acomparian a los
productos principales y hasta monitorizar las zonas calientes en
tiempo real. Los supermercados buscan anticiparse a los deseos del
consumidor, a sus cambios de conductas
y las variaciones propias del mercado.
Hasta hace no mucho tiempo, esto se
podia conseguir haciendo algo de
trampa. Se trataba de generar
tendencias y condicionar el consumo

in situ de los clientes, a través de
promociones, distribucion del espacio

y ubicacién visual de los productos.

Con el uso de la analitica predictiva

un supermercado puede simular un
carrito de la compra siguiendo los
patrones de consumo detectados en
compras anteriores, integrando datos
externos como la climatologia, la
prevision de la demanda, eligiendo

las ofertas mas adecuadas y proponiendo articulos que den respuesta
a sus necesidades.

34
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Los casos de uso mas comunes que hemos visto en nuestros clientes
a nivel mundial serian por ejemplo:

1. Adaptar los precios de forma dindmica, asi como ofrecer
promociones y ofertas personalizadas para incrementar el cross-
selling.

2. Hacer benchmarking del lanzamiento, las promociones y los precios
de la competencia.

3. Predecir la respuesta de los consumidores ante el lanzamiento de
nuevos productos y monitorizar las ventas en tiempo real.

4. Optimizar la gestién del inventario, surtidos y el stock de forma
eficiente.

5. Prever cuando habra menos trafico en los pasillos, que ayuda a
programar los planes de reposicion, realizar descansos de forma
segura y completar las tareas esenciales de limpieza profunda.

El aumento de la demanda de servicios click-and-collect para
productos de alimentacion también ha ejercido presién sobre la
programacion del personal y la planificacién del espacio.

6. Fabricar y comercializar productos segun las necesidades de los
clientes, las predicciones y las tendencias detectadas.

7. Incrementar el retorno de inversion de las camparias de marketing.
8. Mejorar la localizacion de los puntos de venta y la disposicién del
surtido en las diferentes secciones de los establecimientos para
mejorar la experiencia de compra. La ejecucion de diferentes
iniciativas de Gobierno del Dato y la aplicacion de diferentes modelos
predictivos estéa logrando ayudar a los supermercados a alcanzar sus
objetivos de margen, beneficios y rentabilidad.
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12.CASOS DE USO EN RETAIL ANALYTICS

Vamos a hacer un repaso por los casos de uso que estan teniendo
mayor impacto en nuestros clientes a nivel mundial. Hablaremos
sobre casos de uso de tres grandes dreas como son Pricing y Ventas,
Gestion de producto y Conocimiento del cliente:

Optimizacion del pricing

Empleamos técnicas de modelado predictivo para tener un mayor
control sobre la estrategia de precios, monitorizar la competencia en
tiempo real y pronosticar tendencias de precios y la demanda.

Forecast de ventas

Gracias a los modelos predictivos de regresion, optimizamos el
forecast de ventas ayudando a planificar mucho mejor la reposicion
de las existencias por categorias y referencias, la adecuacion de las
necesidades de abastecimiento para tener el stock adecuado y
aprovechar mejor los picos de ventas semanales o promocionales.
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Gestion de inventario

La gestion del inventario es fundamental para asegurar el flujo de
suministros de los productos, optimizar la gestion del almacén y
mejorar la planificacion de recursos. El andlisis del sell out nos
permite conocer todos y cada uno de los detalles en lo referente al
stock y ventas en tienda, el stock en transito, los bonos a
proveedores, markup y markdown y nos permite la optimizacion del
stock. Gracias al Data Analytics podemos controlar el
desabastecimiento de un producto en comparacion con otros, se
puede calcular la dimension del stock de seguridad, el volumen de
las devoluciones o las rupturas de stock.

Optimizacion del surtido y el journey
Cuando hablamos del surtido, hablamos de analizar su rendimiento,
la volatibilidad, la rotaciéon o los productos sin venta con stock.

Por otro lado, los diferentes productos
y referencias se deben clasificar vy
colocar en las estanterias y gondolas
en base a las preferencias de los
consumidores, al beneficio que
suponen y el volumen de ventas.
Predecir la cesta de la compra de los
clientes ayuda, por un lado, a realizar
recomendaciones de productos en los
canales online en base a modelos
predictivos de propension a la compra
y, por otro lado, a ubicar productos
complementarios o susceptibles de ser
comprados en lugares estratégicos de
los puntos de venta.

El disefio de la distribucién, la optimizacién del customer journey y la
ubicacion de los productos en los puntos de venta es muy
importante, no solo para mejorar el ambiente y crear una atmdsfera
ligada a los valores de marca, sino también para maximizar las ventas
y la fidelidad de los clientes.
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Andlisis de categorias

El andlisis a nivel de categorias ayuda a los retailers a conocer las
preferencias generales de los clientes, informacion que utilizan para
disefiar estrategias promocionales acordes a sus habitos que
ayuden a impulsar el proceso de compra.

Segmentacion y perfilado de clientes

Se identifican los clientes de mayor valor y fidelizacion hacia la
marca junto con potenciales clientes de alto valor. A través de los
datos obtenidos a través del CRM y sus datos transaccionales se
pueden establecer patrones de comportamiento y crear perfiles
consumo y de consumidor, en este caso, de alto valor. Tras realizar
una segmentacion o clusterizacion de clientes los equipos de
marketing tienen toda la informacion necesaria para disefar
estrategias de marketing hiper-personalizadas para sacar el maximo
partido a estos clientes y por otro lado, poder identificar a tiempo
los clientes que comiencen a mostrar signos de posible abandono o
insatisfaccion. A través de modelos predictivos de tipo churn
lograremos saber qué clientes tienen mayor probabilidad en
abandonarnos y se podra trazar una estrategia de

retencion especifica para ese

segmento.

Kkeyrus
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13.EFICIENCIA Y OPTIMIZACION DE
PROCESOS EN LA CADENA DE
SUMINISTRO

La capacidad analitica puede ayudar a los retailers a abordar los
principales puntos criticos de la cadena de suministro. El primer paso
para un enfoque centrado en datos consiste en mapear y cuantificar
todas las etapas operativas con datos con la intencion de entender
plenamente lo sucedido y por qué. Al contar con una estructura de
base de datos fiable y un conjunto completo de herramientas de
business intelligence, se podra llevar a cabo la simulaciéon de
escenarios y predicciones. Cuando un retailer maneja datos de
millones de productos de gran consumo, de baja y alta rotacion,
frescos y demas, segmentados por secciones, se combinan y analizan
de cara a optimizar procesos, a detectar fraude interno, a perfilar
clientes o se cruzan con datos externos como la meteorologia para
planificar la demanda y con ello predecir las ventas.

Los arboles de decisiéon nos ayudan a conocer cuanto mas se va a
vender de un producto de baja rotacion si se saca una nueva
promocion de 3x2 o de 2° unidad al 50%.

Otro ejemplo de los algoritmos mas utilizados son las redes
neuronales que nos permiten realizar modelos predictivos de
clasificacién de propension a la compra o recomendaciones de
productos.
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Gestion del inventario y el almacenamiento

Por otro lado, cuando hablamos de la eficiencia en la cadena de
suministro: la gestion del inventario, la reduccién de los costes de
transporte y el aumento de la colaboracién con los proveedores se
presentan claves a la hora de sacar el maximo partido a los datos. En
lo que respecta al almacenamiento de mercancia, se utilizan modelos
algoritmicos y de simulacién de escenarios para determinar la mejor
distribucién de los productos en todo el almacén.

Del mismo modo, se analiza la variabilidad para comprender las
variaciones de la productividad, identificando las diferencias entre el
rendimiento real y el esperado.

En cuanto al transporte, es fundamental tener un algoritmo para las
rutas que se ajuste a las necesidades y particularidades de la
empresa, asi como para decidir las dimensiones de la flota y tener
visibilidad en tiempo real de las operaciones y los costes de
transporte. El advanced analytics desempena un papel fundamental
en la eficiencia de la cadena de suministro, desde la simulacién de
operaciones hasta recomendar el mejor lugar para abrir una nueva
tienda o instalar un nuevo almacén. La democratizacion de los datos y
el impacto que estan teniendo los casos de uso
de advanced y self-service analytics, estan
logrando un gran despliegue de la cultura

data driven a lo largo de toda la cadena
de suministro. Por ello, estamos guiando
y ayudando a nuestros clientes a
desenvolverse como pez en el agua
en los nuevos entornos de cloud
analytics, big data y de arquitecturas
hibridas para que su dia a dia se
centre en su negocio y no en la
compleja gestién de los datos

en estos entornos.
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DEMAND FORECAST, EL CASO DE USO ESTRELLA

Seglin McKinsey, la capacidad de pronosticar con precision la
demanda gracias al andlisis predictivo permite al sector retail reducir
los errores entre un 20%/ 50% y reducir la pérdida de ventas en un
65%.

El rendimiento que los supermercados son capaces de gestionar y
lograr cada afio es bastante notable. Con clientes que entran y salen
todos los dias para comprar articulos muy diferentes, los estantes se
vacian al azar, pero parece que una varita magica casi siempre los
reabastece a tiempo. Ciertos articulos como la mantequilla o el papel
higiénico deben seguir una demanda muy constante a lo largo del
tiempo, pero muchos otros productos pueden variar drasticamente
de una semana a otra. Curiosamente, no siempre son los que
tenemos en mente jNo se trata solo de llenar los estantes de helado
cuando vuelve el calorcito!

Por ejemplo, la demanda de helados en la flagship de Barcelona no
seré la misma que en la pequefia tienda de barrio de Albacete. Este
ejemplo es una ilustracion rapida de la situacion pero al multiplicar
esto por la gran diversidad de productos que vende un
supermercado, rapidamente nos damos cuenta que
estamos hablando de Big Data.

La cadena de suministro es solo un lado del
potencial de la previsiéon de la demanda:

la planificacién y contratacion de la fuerza
laboral, el marketing, asi como la gestién de
riesgos o la satisfaccion del cliente pueden
verse también afectados positivamente por la
anticipacion de la demanda.

Hay cientos de indicadores comerciales
internos o factores externos que se pueden
tener en cuenta para anticipar un

aumento o una caida de la demanda.

Ahi es donde los modelos de IA son dtiles:
para obtener el modelo mas preciso
posible, al mismo tiempo que se prueban
los posibles impulsores de la demanda en DANIEL pEREZ

un periodo de tiempo relativamente corto. PRESALES MANAGER
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PILAR ARENAS Y EL SECTOR ASEGURADOR

La mayor parte de las empresas del sector asegurador estan
comprometidas con gestionar de manera efectiva y avanzada sus
datos. Entienden los beneficios y los hitos a medio y largo plazo estan
claros, sin embargo, la implantacion de casos de uso que impacten y
alcancen a todos los procesos de la empresa es una cuestion de
tiempo y sobre todo confianza. En términos generales, el sector ha ido
implementando casos de uso que han ido teniendo un impacto
concreto en el negocio y el analytics cada vez se ha ido ganando mas
adeptos al ver que funciona, que trae resultados y que esos
resultados estan impactando de verdad en su dia a dia. Este proceso
es fundamental para establecer las bases de una buena cultura del
dato, ya que son los propios empleados los que hardan de
preescriptores de estas soluciones y esta forma de trabajar y seran
los Unicos que lograran que perdure en el tiempo.

El Analytics se utiliza para anticiparte

a lo que va a pasar, prediciendo ciertos
comportamientos para hacer recomendaciones,
apoyandose para ello en algoritmos bastante
complejos. Los casos de uso que mas impulso
estan teniendo en el sector seguros son los
relacionados con su propia cartera de
productos y servicios de cara a personalizar
la oferta, reducir el churn y fidelizarles.
La experiencia de sus clientes es
fundamental por lo que estan analizando
variables como el tiempo de respuesta
a las necesidades de sus asegurados o
su tasa de resolucion de siniestros de
cara optimizar esos procesos y mejorar
su eficiencia. Por otro lado, el proceso
de prestaciones y siniestros, tiene una
gran influencia en los resultados
técnicos y por tanto en la cuenta de
resultados, tanto desde la perspectiva
de identificacion del fraude como de

la aplicacién de modelos analiticos

y de automatizacion de ciertas
decisiones encaminadas a mejorar

su eficiencia.
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14.GOBIERNO DEL DATO EN EL
SECTOR ASEGURADOR

Uno de los factores que nos dice el nivel de madurez en el que se
encuentran las aseguradoras es su framework de Gobierno del Dato
donde estaran teniendo en cuenta la calidad, la seguridad y la
integrad de la informacién. Es fundamental contar con un modelo
organizativo que refuerce la gestion de los datos junto con la
definicién de una politica mas concreta de Gobierno del Dato, donde
se identificardn una serie de nuevos roles como son el de CDO, los
“Data Owners” o los representantes de cada de las unidades
organizativas en los comités (“Data Stewards” o Corresponsales, por
ejemplo). Una de las claves es identificar las areas “champion”. Esas
que facilitaran el camino hacia la transformacion debido a su
necesidades y prioridades.

Las dreas mas comprometidas con el correcto uso de los datos en el
sector asegurador son IT, Comercial y Marketing, Actuarial y Riesgos.
Al area técnica se le involucra desde fases iniciales debido a su
cultura del dato y por la necesidad de renovar las arquitecturas
tecnolégicas o por abordar proyectos que cubren nuevas
necesidades regulatorias o normativas.

Por ejemplo la implantacion de nuevos cores aseguradores y los
cambios asociados a las adaptaciones necesarias para cumplir con
los requerimientos de IFRS17.

4
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A partir de los casos de uso que se vayan construyendo se van
abordando los componentes del modelo de Gobierno de Dato que se
consideren mas prioritarios como la seguridad y la calidad del dato.
La idea es ir avanzando caso a caso en colaboracién directa con los
usuarios de negocio que son los que conocen los requerimientos que
se necesitan. Por otro lado, se evoluciona con IT en lo relacionado con
las fuentes de datos, permitiendo plantear como hacer una buena
ingesta de datos necesarios en cada uno de los casos a desarrollar,
poniendo las bases de la arquitectura de datos que soportara todo el
modelo. Lo que vemos en nuestros clientes, es que cada vez se
valoran mas los datos y el potencial que tienen para transformar el
modelo de gestidn y de relacion con los clientes, y cada vez hay mas
personas en las diferentes unidades de negocio concienciadas de lo
que esto podria suponer y supone un mayor conocimiento y
conviccién de lo que los datos pueden aportar.




KEYRUS SPAIN | 2022 Leyrus

15.CALIDAD DEL DATO EN LAS
ASEGURADORAS

La calidad del dato es algo a lo que no se le da mucha importancia
hasta el momento en el que tienes la necesidad real de saber si esos
datos son de calidad o no, como la renovacion del CRM o la
implantacién de un MDM. El hecho de no contar con una calidad de
datos buena puede ralentizar la explotacién y el desarrollo de casos
de uso de analitica avanzada. ¢Qué provoca tener una mala calidad de
datos? La duplicidad de la informacién, la poca trazabilidad de estos y
la propia arquitectura por ejemplo. La razén de fondo tiene que ver
con la cultura en torno al dato y la necesidad de llevar a cabo
acciones permanentes de mejora para que la calidad no vaya
decayendo. Para ello, contar con un modelo de Gobierno del Dato que
defina unas reglas de funcionamiento y unos criterios minimos de
calidad es un aspecto critico con el que deberian contar las
aseguradoras.

Segln un estudio de KPMG, con el que estamos totalmente de
acuerdo, algunas claves para implementar un modelo de Gobierno de
manera correcta podrian ser:

e Definir una nueva arquitectura técnica y funcional
e Tener herramientas especializadas y
modelos organizativos y operativos
para soportar el Gobierno del Dato
y las nuevas arquitecturas definidas
e Contar con politicas para la gestion
y aseguramiento de la calidad del
dato
e Procedimientos para reforzar la
seguridad de los datos
e Definicion del “Ownership” del
dato en su creacion y transformacion
e Planes de
Divulgacion y Formacién de esta
nueva cultura.
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16.ADVANCED ANALYTICS EN EL
SECTOR ASEGURADOR

Histéricamente, uno de los sectores donde siempre se han analizado
datos, de forma mas o menos compleja, es el sector asegurador. Al
principio de los tiempos, el equipo Actuarial era el drea que mas
relacion tenia con los datos, pero la aparicion de nuevos players
mucho mas informados y competitivos comenzaron a generar
necesidades y retos relacionados con la captacion, gestién y
retencion de clientes. Las areas de Marketing y Comercial o la de
Prestaciones, demandan un uso mas intensivo y profesionalizado de
los datos debido a los cambios en los patrones de comportamiento
de los clientes. Existe una mayor demanda de productos y servicios
personalizados y han aumentado los diferentes puntos de contacto
entre la empresa y los usuarios, adquiriendo los canales digitales una
gran importancia. El sector estd inmerso en un proceso de
transformacion digital importante donde una gestidén eficaz de los
datos se presenta como una de las claves estratégicas de cara a ser
competitivos, reducir el riesgo y los costes, aumentar los ingresos y
satisfacer a los clientes.

En Keyrus ayudamos y guiamos a nuestros clientes del sector
asegurador a lo largo de ese complejo camino que es asimilar una
cultura empresarial entorno a los datos. Gracias a la aplicacién de
casos de uso que van generando impacto en el negocio y de
modelos de gobierno del dato totalmente adaptados a su estrategia
y roadmap, vamos consiguiendo ayudarles a avanzar en el objetivo de
ser data-driven y una mejor empresa.
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Algunos de los principales casos de uso que estan teniendo mas
relevancia en nuestros clientes son los relacionados con la retencion
y adquisicién de clientes, mejorar la atencion y la experiencia de
usuario, optimizar la prevision de las reclamaciones y procesos o
detectar el fraude, entre otros. La optimizacién de procesos en los
departamentos de Marketing y Comercial, y Emision y Tarificacion,
concentran muchos de los casos de uso, centrandose en el ultimo
afo en conocer mas y mejor su cartera de clientes. Conseguir
clientes siempre es importante pero es mucho mas importante
retener y fidelizar a los clientes existentes con modelos algoritmicos
avanzados, sobre todo a los mas rentables o mas prometedores, de
cara a aumentar su customer lifetime value. Por otro lado, y
totalmente relacionado con la fidelizacion de clientes, son
importantes los casos de uso referentes a la experiencia de los
clientes. El valor percibido de los servicios, cuanto tardan en
responder a las necesidades de sus asegurados y qué % de
resoluciéon de siniestros tienen, pueden ser algunos ejemplos de
procesos que pueden mejorar la eficiencia y los costes de las
aseguradoras gracias a la analitica avanzada.
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17.DETECCION Y PREVENCION DEL FRAUDE Y
RISK SCORING EN ASEGURADORAS

Menos riesgo, mas ingresos, menos costes y unos clientes mas
satisfechos. Esto es lo que estan experimentando las aseguradoras al
analizar sus datos para retener y adquirir clientes, optimizar la
previsién y procesamiento de siniestros, automatizar informes
reglamentarios o detectar el fraude. Todas las aseguradoras estan
expuestas a riesgos de fraude, ya se trate de reclamaciones falsas,
facturaciones falsas, procedimientos innecesarios, incidentes
escenificados, retencion de informacién y mucho mas. Este sector
debe estar a la vanguardia de la tecnologia para adelantarse a los
defraudadores y reducir las pérdidas, y gracias a la inteligencia
artificial estdn logrando mejorar su eficiencia y valor. Con recursos
limitados en los equipos de investigacién de fraudes, cada
investigacion de un caso que finalmente se identifica como de bajo
riesgo es una pérdida de tiempo. Contratar més personal para realizar
estas auditorias manuales es una opcidn cara e ineficiente; en su
lugar, la clave es optimizar el trabajo de ese equipo utilizando la 1A
para detectar la actividad fraudulenta con un mayor grado de
precision.
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Por lo general, las compafriias de seguros alimentan el algoritmo de
deteccién de fraude con modelos estadisticos que se basan en casos
anteriores de actividades fraudulentas. Las técnicas de modelado
predictivo se pueden aplicar aqui para identificar el fraude mediante
el andlisis de los vinculos entre actividades sospechosas y reconocer
esquemas de fraude que no se notaron antes. Por otro lado, la
evaluacion de riesgos puede reducir significativamente las pérdidas
en el sector.

La capacidad de la aseguradora para identificar los riesgos
involucrados en asegurar a un cliente o un activo impactara
directamente en el negocio.

El Data Science puede facilitar el
andlisis de los documentos de la
pdliza de un cliente e identificar el
importe o6ptimo de prima y el
importe de cobertura que se pueden
proponer para esa podliza. Esto
mejorara significativamente la
eficiencia de las suscripciones vy las
pdlizas de bajo riesgo se pueden
procesar rapidamente. Las técnicas
de modelizacion mas antiguas no
incorporan la amplia variedad de
fuentes de datos necesarias para
generar previsiones lo
suficientemente precisas para las
aseguradoras  actuales, vy |las
estimaciones tradicionales en lo
referente a siniestros no tienen en
cuenta las caracteristicas
individuales de los asegurados, lo
que afecta a la previsibilidad de los
siniestros futuros. Gracias al Machine
Learning tenemos en cuenta muchos
mas patrones en los datos que los
que podria tener un humano,
incluyendo esas  caracteristicas
individuales para lograr una mayor
precision y predecir los pagos a nivel

de péliza individual. @
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18.SEGMENTACION DE RECLAMACIONES Y
OPTIMIZACION DEL PRICING EN
ASEGURADORAS

Cada dia se producen miles de siniestros, datos diversos y consultas
de clientes en el sector de los seguros, lo que lo convierte en un
entorno perfecto para los sistemas impulsados por la IA (incluyendo
tanto el Data Science como el aprendizaje automatico). De hecho, la
aplicacion de la ciencia de datos en los seguros es una necesidad
para que los proveedores se adelanten a los defraudadores, reduzcan
las pérdidas y ofrezcan las mejores soluciones ajustadas al riesgo de
sus clientes. Las primas, las proyecciones de riesgo, los ajustes de
siniestros, el asesoramiento financiero personalizado y la suscripcion
a servicios se derivan de la capacidad del proveedor para realizar
predicciones precisas basadas en datos. Y todo estad conectado; una
previsién inexacta conduce a primas desajustadas, proyecciones de
riesgo inexactas y una gestion ineficaz del balance, todo lo cual puede
perjudicar los resultados de un proveedor de seguros y, en Ultima
instancia, aumentar los costes para el consumidor. Ademas, el precio
de los errores es alto, por lo que minimizar el riesgo es fundamental. El
potencial de la Inteligencia Artificial para mejorar los procesos de
reclamaciones es enorme, ya que no solo promete una reduccion de
costes por la eliminacion de ineficiencias, sino también una mayor
satisfaccion del cliente que tiene la oportunidad de aumentar los
ingresos.
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La segmentacion de reclamaciones y el andlisis de los protocolos de
actuacién es el proceso de analizar la complejidad involucrada en
cada reclamacién y asignar un scoring basado en el nivel de
complejidad. Este proceso ayuda en gran medida a las compairiias de
seguros a reducir el tiempo de procesamiento de reclamaciones al
rastrear rapidamente las reclamaciones de baja complejidad y asignar
las mas complejas a un gestor adecuado que tenga experiencia para
lidiar con el caso. Esta solucién también ayuda a las aseguradoras a
utilizar eficientemente a los gestores de reclamaciones.

Por otro lado, la clasificacién de siniestros es fundamental dado que
no ser capaz de aislar con precision los siniestros que justifican una
liquidacion rapida -o una investigacion mas profunda- puede resultar
caro y dar lugar a algunos siniestros significativamente pagados en
exceso. Los sistemas basados en IA son mas sofisticados y matizados
que un sistema basado en reglas, y pueden hacer realidad una mayor
granularidad. Por Ultimo mencionaremos que gracias a la IA las
aseguradoras pueden aplicar estrategias de tarificacion mucho mas
granulares, evolucionando de los tradicionales modelos generalizados
a modelos mas avanzados. Estan supervisando dindmicamente el
mercado, impulsando su comprension de los riesgos a cubrir y
ofreciendo los mejores precios ajustados a ese nivel riesgo. Esto les
permite seguir siendo competitivos y conservar la confianza y las
cuentas de sus clientes actuales.

Q



KEVRUS SPAIN| 2022 Kkeyrus

19.LA TECNOLOGIA Y EL CLOUD COMO
ACELERADOR DE LAS ASEGURADORAS

Las arquitecturas existentes en la mayoria de las aseguradoras no
estaban lo suficientemente preparadas para afrontar los retos
actuales en cuanto a gestién y explotacién de los datos. Por ello, se
identificaron un gran nimero de proyectos para renovar y actualizar
esos sistemas de soporte a los procesos clave de negocio.

El sector esta haciendo una apuesta decidida por el Cloud a la hora
de implementar nuevas arquitecturas de datos y funcionales. Podria
decirse que la construccion de data lakes es uno de los factores
claves en este proceso de transformacién. Se trata de un lugar donde
se ingesta la informaciéon que necesitan para el desarrollo de los
diferentes casos de uso, y que actia como un repositorio donde
integrar toda la informacion de la compafiia. Un data lake refuerza la
integridad de los datos, su seguridad y su robustez. Asi como
favorecer una mejor integraciéon de estos al aportar una mayor
riqueza informacional en los diferentes procesos clave del negocio.

DONT STOP
AT THE TOP
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¢En qué se estan beneficiando las aseguradoras?

1. Pueden experimentar con sus casos de uso en entornos Sandbox.

2. Cuentan con una nueva arquitectura que les hace ser mas agiles,
dindmicos y pueden explotar de mejor manera sus soluciones de

analitica avanzada.

3. Tienen mucho mas control sobre la calidad y seguridad de sus
datos y un mayor nivel de automatizacion.

Algunos consejos a la hora de implementar un data lake podrian
ser:

1.Estar muy alineado con el negocio. El proyecto esta basado en
aportar el valor que no estd aportando actualmente el DWH
tradicional.

2. Analizar las tendencias tecnoldgicas y qué solucion puede encajar
mejor en tu organizacion a través de POC’s.

3. Definir una buena estrategia de gestion, seguridad y gobierno del
dato.

4. Definir un modelo de memoria eficiente por lo que se deberan
estudiar los requisitos de rendimiento de almacenamiento y de red
para saber qué datos serdn necesarios y con que periodicidad.

5.Comunicar de manera efectiva a los usuarios las ventajas y
funcionamiento de la nueva herramienta para su adopcion.
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20.QUE SON Y QUE BENEFICIOS
TIENEN LOS DATA LAKEHOUSES

La aplicacion de la Inteligencia Artificial al Data Analytics para
conseguir una visiéon y automatizacion mejorada, es una de las
grandes prioridades que actualmente tienen los negocios que quieren
marcar la diferencia. Pero las alternativas de almacenaje de datos que
han existido hasta ahora no estan a la altura ni tienen capacidad para
el andlisis de datos impulsado por la |IA. Hasta hace relativamente
poco, nos encontramos en las organizaciones con dos plataformas
distintas para gestionar y procesar sus datos:

Por un lado, el Data Lake: un depdsito centralizado de datos que
permite volcar los datos en bruto, en su formato original, sin tratar, sin
organizar y sin ninguna finalidad definida con el objetivo de analizarlos
a posteriori. Por el otro lado, el Data Warehouse: un almacén de datos
ordenados, ya listos para ser utilizados.

Esta plataforma permite almacenar de forma estructurada y cuidada
la informacion existente, lo que facilita la consulta y el andlisis. Se
tratan entonces de dos silos de informacién diferentes, con
caracteristicas relevantes para cada una de las plataformas y con un
propésito determinado. Pueden estar conectadas, pero esto no es tan
facil como parece. Si queremos estructurar datos y poder hacer

andlisis, tendriamos que enviar
los datos desde un Data Lake a
un Data Warehouse, lo que es
un proceso muy costoso vy
que, ademas, a mas procesos
mas posibilidad de error.
Porque, a su vez, seguiriamos
necesitando el Data Lake para
hacer anélisis sobre datos no
estructurados.
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Ademads, en los Data Warehouses sabemos que hay unos datos de
calidad, pero sobre los que las herramientas de Machine Learning no
pueden operar correctamente. Y, asimismo, las Ultimas novedades
que hay de IA y ML estan enfocadas en andlisis de datos no
estructurados. Bdasicamente, esto era un caos. Se necesitaba
entonces, la fusién de lo mejor de ambos mundos y para ello surgieron
los Data Lakehouses: la evolucion de todo lo anterior.

Esta nueva tecnologia, unifica
ambas plataformas y todas sus
ventajas en una Unica caja donde
podemos volcar y consultar todos
nuestros datos de la organizacion,
estructurados, semiestructurados
y no estructurados como los Data
Lakes, pero pudiendo disfrutar de
la calidad, rendimiento y seguridad
que nos  proporcionan  los
Warehouses.

Desde el punto de vista del Gobierno del Dato, es muy util, ya que es
acaba con las dificultades del Data Lake a la hora de gobernar grandes
cantidades de informacion.

Gracias a los Lakehouses, podemos gobernar esa informacion y darle
consistencia de una manera &gil y mucho mas facil. Ademas, su
arquitectura permite el uso de herramientas de B, Inteligencia Artificial,
Data Science y Machine Learning, todo en una Unica plataforma, sin
tener que estar sometidos al complejo y costoso proceso de estar
moviendo los datos constantemente de un lado a otro en funcién de
cudl sea nuestro propdsito.

Al unificarlo todo, se simplifican los procesos y garantizamos que todos
los equipos accedan al mismo punto de partida, con una Unica fuente
de datos, sin que se creen silos de informacion. De esta manera,
ahorramos costes y ganamos eficiencia. Sin embargo, aunque este tipo
de avances tecnolégicos son muy poderosos, de nada nos van a servir
si antes del cambio tecnolégico no se hace un cambio cultural en la
compania en el que todos estén convencidos, quieran apuntarse a la
transformacion Data Driven y confien en los datos.

.56
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FRAN PIQUER, THE SCRUM MASTER

La gestion de proyectos y personas es una disciplina donde la
capacidad de adaptacion, la resolucion de problemas vy la
comunicacion con el cliente son fundamentales para cumplir con los
objetivos marcados. Las metodologias agiles nos ayudan a desarrollar
proyectos adecudndonos a las necesidades del cliente en todo
momento. El alcance del proyecto se divide de forma que puede
organizarse en periodos cortos de tiempo, donde llevar a cabo el
trabajo de manera iterativa e incremental. La entrega temprana y
continua aumenta la probabilidad de satisfacer las demandas del
cliente y contribuye a la generacion de un retorno de la inversion mas
inmediato. En este tipo de entregas siempre hay que estar abierto a
cambios y tolerar bien la incertidumbre, dado que somos
conscientes de que cualquier modificacion puede aportar al cliente
ese valor que buscamos a lo largo de todo el proyecto.
Lo que buscamos con estas metodologias es la
sincronizacion entre personas gracias a la eliminacion
de los silos organizacionales y una comunicacion
directa e impecable dentro de los equipos. Hacer al
equipo responsable de gestionar su propio trabajo
aumenta la implicacién y permite desarrollar un entorno
mas motivante y creativo. Los marcos
metodoldgicos agiles que mas he utilizado a lo largo
de mi carrera han sido Scrum que funciona a través
de “sprints” donde entregas versiones mejoradas
de los proyectos y Kanban que me parece muy
interesante de cara a llevar una organizacion
del trabajo 6ptima al poder clasificar y
visualizar tareas pendientes, en proceso o
terminadas”

FRANCISCO PIQUER
DELIVERY & PROJECT MANAGER
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Revenue Management, patrones de
reserva, calidad del dato, optimizacion
de la experiencia del cliente, analitica
predictiva, Inteligencia Artificial,
estrategias de pricing, digitalizacion del
sector turistico y... imucho mas!
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LAURA LOPEZ Y EL TURISMO

Los turistas han cambiado sus habitos y preferencias, ya no solo por
el evidente efecto de la pandemia, sino también por la gran influencia
de la tecnologia. El viajero 4.0 esta ultrainformado, es impaciente y
utiliza mdltiples medios y herramientas para saber cual es el destino
que mas encaja con lo que busca. Para detectar y poder anticiparte a
sus preferencias, necesitas hacer uso de tus datos y ponerlos a
trabajar para ayudarte a predecir las cancelaciones, la ocupacion, los
retrasos, las necesidades de los huéspedes o el posible fraude.

El Machine Learning nos permite conocer con antelacién si una
reserva se va a cancelar por lo que un hotel por ejemplo, puede
ponerse en contacto con el cliente que el modelo ha predicho que
cancelard para tratar de convencerle, hacerle sentir especial y
mantener su reserva. Del mismo modo, la prediccién de la ocupacion
permite planificarnos mucho mejor, ya que nos proporciona datos de
qué ocupacion vamos a tener en unas fechas determinadas.

Por otro lado, mencionaria que los retrasos de los vuelos son
extremadamente costosos para las compariias aéreas y

sus pasajeros. No todos los retrasos se pueden
predecir, pero si que podemos identificar patrones
que determinan en la mayor parte de los casos si un
vuelo se va a retrasar o no. Por ultimo, si

hablamos de conocer mejor a los clientes, el

andlisis predictivo es clave. Al saber lo que
quieren, podemos segmentarlos
mejor y dividirlos segln sus
preferencias, adaptando nuestros
servicios a las necesidades de cada
grupo con antelacién de manera
personalizada. El marketing
personalizado y la segmentacion

de los clientes se basan en el
comportamiento y los metadatos
de los usuarios en su paso por
internet, datos del CRM, redes
sociales o en su geolocalizacién, con
lo que se unifican, procesan y
determinan sus preferencias en el
futuro.

LAURA LOPEZ
BUSINESS & TURISM MANAGER
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21.LOS SECRETOS QUE ESCONDE EL
REVENUE MANAGEMENT

En las dltimas décadas, la gestion de ingresos ha revolucionado la
forma en que las empresas del sector aéreo y el hotelero venden a sus
clientes. Y las ventajas de la gestién de ingresos también se estan
haciendo realidad y se estan adoptando en otros sectores. En lugar de
limitarse a asignar precios estaticos a los productos y servicios y
esperar a que los clientes realicen una compra, el revenue
management permite a las empresas adoptar un enfoque mas
analitico de la oferta y la demanda. Permite a las organizaciones tener
en cuenta todos los datos disponibles para predecir con exactitud la
demanda en un momento dado y, a continuacion, adaptar la
disponibilidad y los precios en consecuencia. ¢El resultado final? Una
mejor rentabilidad y una gestion éptima de los productos y del flujo
de ingresos, a pesar de las fluctuaciones de la demanda. El concepto
de revenue management describe la disciplina econédmica moderna
que combina el andlisis estadistico expansivo con la segmentacion de
precios y productos para predecir el comportamiento de los clientes
y optimizar el precio y la disponibilidad para aumentar los ingresos.
Tiene por objeto ajustar el
precio de un producto lo
maximo posible a la
cantidad maxima que un
cliente estéa dispuesto a
pagar por €l en un
momento dado.

O dicho de forma mas
sencilla: el revenue
management consiste en
vender el producto
adecuado al cliente
idéneo, a través de los
canales de distribucion
adecuados, utilizando las
herramientas ideales, en el momento perfecto y por el precio correcto,
todo ello para optimizar los ingresos potenciales.

60
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Habitaciones y el timing perfecto de venta

Por ejemplo, cada noche que una habitacién de hotel permanece
vacia, el hotel pierde ingresos potenciales. Al mismo tiempo, los
hoteles (y otros negocios) tienen costes fijos, independientemente de
los ingresos que se generen.

Por tanto, es vital que el hotel haga todo lo posible por reservar las
habitaciones disponibles, incluso en los periodos de baja demanda.
Para ello, un hotel puede ofrecer precios reducidos especiales. Lo
contrario también es cierto; los periodos de alta demanda deben
reflejarse en los precios para maximizar los ingresos. Saber cuando
hay que vender una habitacién con descuento y cuando hay que
dejarla vacia para poder venderla al dia siguiente a una tarifa mas alta
es el nucleo del revenue management del hotel. Y su eficacia depende
de la calidad y la disponibilidad de los datos pertinentes.

El aumento de la disponibilidad de datos ha eliminado muchas de las
barreras que impedian un anélisis eficaz, por lo que cada vez mas
empresas estan adoptando estrategias de este estilo. Para ello, los
hoteles y otras empresas centradas en la hosteleria necesitan
conocer claramente la actividad y la percepcion de los clientes en
cada uno de sus segmentos.

¢Qué esperan? ¢Cémo viajan? ¢Qué canales utilizan para reservar
habitaciones? Y, quizas lo mas importante, ¢cémo afecta el panorama
actual a su comportamiento?

El desarrollo de una clara comprension de estos y otros factores
relacionados ayuda a las empresas no sélo a generar los mayores
ingresos posibles de su base de clientes, sino que también les permite
hacerlo al tiempo que promueven una experiencia positiva del cliente

y aumentan la fidelidad a la marca. w
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21.DIFICULTADES PARA OFRECER UNA
EXPERIENCIA DE CLIENTE OPTIMA

Los datos pueden ayudar a mejorar las experiencias de los clientes
para atraer consumidores y recompensar su fidelidad, optimizar las
cadenas de suministro para aumentar los beneficios y reducir los
costes, y abrir nuevos modelos de ingresos. Sin embargo, los retailers
y los proveedores a menudo se enfrentan a obstaculos al sacar valor
de sus datos, incluyendo la mala calidad de estos, la latencia en el
proceso de las data pipelines y el engorroso data sharing. A medida
que los consumidores se vuelven mas exigentes, los retailers pueden
utilizar los datos para entender y ofrecer lo que el mercado quiere.
Los equipos de marketing y de productos pueden analizar los datos
de comportamiento de los clientes procedentes de los flujos de
ecommerce y de los puntos de venta para crear productos
personalizados y mejorar las camparfias de marketing. Sin embargo,
para obtener informacién rapida y procesable se necesita la
capacidad de procesar grandes cantidades de datos de forma rapida
y sencilla. Por ejemplo, la extraccidn, integracion y andlisis eficientes
de los medios sociales y los datos meteorolégicos pueden hacer que
un retailer de comida aumente el suministro y el marketing de
alimentos calientes en una zona afectada por una tormenta de
invierno. El tiempo que se tarda en obtener informacion
es fundamental para ofrecer una mejor experiencia

al cliente. Sin embargo, muchas empresas
siguen confiando en sistemas legacy
lentos que agravan los problemas
creados por los silos de datos,
ofrecen experiencias de usuario
pobres e incoherentes y no se
adaptan facilmente a un mayor
volumen de datos o a un mayor
ndmero de usuarios.
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22.LAS MEJORES ESTRATEGIAS
DE REVENUE MANAGEMENT

Conocer el mercado en el que te encuentras y comprender
plenamente tu propio sector son requisitos indispensables para el
éxito del revenue management. Debes conocer a tus competidores,
no sélo en el sector hotelero, sino también en otros ambitos en los
que tu negocio podria verse afectado. También debes conocer las
tendencias tecnolégicas de los hoteles y otras tendencias que
afectan a tu sector, asi como su capacidad para atraer a los clientes.

Segmentacion y optimizacion de precios

Una de las estrategias claves de revenue management es segmentar
a tus clientes en diferentes tipos. Una vez hecho esto, puedes
empezar a pensar en como se comporta cada tipo de cliente, cudndo
reserva, como lo hace, etc. La ventaja es que puedes dirigirte a los
distintos tipos de clientes con diferentes estrategias de precios y de
marketing, en lugar de tratar de atraer a todos con un enfoque Unico
y uniforme.
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Alineacion entre departamentos

Los hoteles y otras empresas similares alcanzan el éxito cuando los
distintos departamentos tiran en la misma direccién, con el fin de
lograr objetivos comunes, y esto también es relevante para la gestidn
de ingresos. Tu enfoque general debe basarse en pruebas y datos, y
puedes utilizarlos para que los distintos departamentos se unan. A
partir de ahi, es importante que todos los departamentos trabajen
juntos para crear mensajes Yy experiencias coherentes para los
clientes.

Pricing 6ptimo

Cuando se trata de estrategias de precios, es importante seleccionar
la estrategia adecuada para el momento en que se encuentra. Por
ejemplo, puede haber momentos en los que la demanda sea baja y la
prioridad es simplemente llenar una habitacién en su hotel. En ese
momento, ofrecer precios reducidos tiene sentido. Sin embargo,
puede haber otros momentos en los que la demanda es alta y
adoptas un enfoque de valor afadido o, alternativamente, puedes
basar tus precios en las tarifas de tus competidores.

Dar prioridad a las reservas directas

Una parte fundamental de la gestion de ingresos es utilizar el canal de
distribucién adecuado para encontrar al cliente adecuado, y aunque
quieras llegar al mayor nimero de personas posible, la prioridad debe
ser generar reservas directas cuando se pueda. Cuando las reservas
se realizan directamente, no hay que pagar comisiones ni otros
gastos a nadie, lo que maximiza los ingresos.

Las ofertas especiales, los programas de fidelizacion y un proceso de
reserva de alta calidad son formas de ofrecer incentivos para las

reservas directas. w
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23.PRINCIPALES KPIS DEL
REVENUE MANAGEMENT

El revenue management consiste en mejorar los resultados
financieros. Sin embargo, para ello, es necesario comprender el
rendimiento de tu hotel. A continuacion, mencionaremos algunos de
los indicadores clave de rendimiento (KPI) més importantes que
debes tener en cuenta.

indice de ocupacién (%) = Numero de habitaciones ocupadas/
Numero total de habitaciones disponibles

El indice de ocupacién de un hotel describe el numero de
habitaciones ocupadas en un periodo de tiempo determinado, en
comparacién con el niumero de habitaciones que realmente pueden
ser ocupadas. Basicamente, el objetivo de este KPI es identificar
cuantas de las habitaciones disponibles se han llenado realmente, y
esto se expresa como un porcentaje.

Tarifa media Diaria (ADR) = Ingresos por habitacién ganados/
Nudmero total de habitaciones vendidas

El KPI de la tarifa media diaria indica a un hotel la cantidad media que
esté obteniendo en ingresos por alquiler por habitacion ocupada. Sélo
tiene en cuenta las habitaciones ocupadas mediante reservas
pagadas, por lo que no incluye las habitaciones vacias ni las ocupadas
por el personal. Es una métrica crucial para entender cuanto dinero
esta ganando, de media, por cada habitacion que vende. @
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RevPAR = Ingresos obtenidos por habitacion / Numero total de
habitaciones disponibles.

El RevPAR es uno de los KPl mas utilizados para la gestion de los
ingresos del hotel y significa ingresos por habitacion disponible. Esta
meétrica indica la cantidad de ingresos que se generan por habitacion,
independientemente de si esas habitaciones estan realmente
ocupadas. Por lo tanto, es una medida del rendimiento general de los
ingresos de su propiedad.

RevPOR = Ingresos totales por habitaciones ocupadas / Ndmero de
habitaciones vendidas

Los ingresos por habitacion ocupada, o RevPOR, comparten
similitudes con la métrica de la tarifa media diaria, porque también se
refiere a los ingresos generados por las habitaciones que estan
ocupadas. Sin embargo, mientras que el ADR se refiere a los ingresos
por alquiler de habitaciones, el RevPOR tiene una vision mas amplia,
teniendo en cuenta aspectos como el desayuno, el servicio de
habitaciones, los servicios de spa, etc.

GOPPAR = (Ingresos totales - Gastos totales) / Numero total de
habitaciones disponibles

La métrica GOPPAR significa
beneficio bruto de explotacion
por habitacion disponible. El
seguimiento y el examen de esta
métrica permiten comprender el
rendimiento financiero real de tu
hotel, ya que se centra en los
beneficios, en lugar de en los
ingresos. Tiene en cuenta los
gastos y se basa en las
habitaciones disponibles para
vender, en lugar de |las
habitaciones vendidas.
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24.COMO CONVERTIRTE EN UN
REVENUE MANAGER DE EXITO

La estrategia de revenue management del sector hotelero esta
estrechamente relacionada con la optimizacién de la disponibilidad
de habitaciones, las téacticas de pricing o comprender el
comportamiento del cliente. El objetivo de esta estrategia no es otro
que maximizar el crecimiento de los ingresos a través de una gran
experiencia del cliente, facilitando la habitacién perfecta, al precio
ideal y justo en el momento idéneo.

cPero como lo hacen los hoteles? cGuardan la habitacion ideal
para el cliente ideal? ¢Y si ese cliente nunca llega? ;Coémo saca un
hotel el maximo beneficio a una habitacién?

Cada habitacién del hotel es un activo que hay que amortizar y que
se va depreciando desde el mismo momento en el que la tenemos
lista por primera vez para ser disfrutada por cualquier huésped. Cada
dia que va pasando, esa habitacion va perdiendo valor financiero y
esta es la razdn principal por la cual es sector hotelero debe optimizar
la maximizacion de sus ingresos por cada habitacion.

La Analitica Predictiva se presenta como arma fundamental de todo
revenew manager de cara a llevar a cabo una gestion éptima de los
ingresos ya que las decisiones tomadas se respaldan en datos. A la
hora de que un usuario se decante por una habitacién o por otra, o un
hotel u otro, influyen muchos factores variables que dependen del
tipo de usuario ante el que nos encontremos, como puede ser la
cercania a puntos de interés o las condiciones de la habitacién, pero
sin duda alguna, uno de los factores mas
importantes y el elemento que marca

la diferencia entre una estrategia
competitiva o fuera de mercado es
la estrategia de pricing.
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El precio de una habitacion es uno de los factores mas importantes
que determina la venta de ese activo y si se puede generar un
beneficio con esa venta. Gracias a la Analitica Predictiva los revenew
managers pueden mantener una estrategia de precios dindmica sin
asumir el riesgo de perder el control sobre su flujo de ingresos y
gastos. Los precios se van fijando de manera automatica y en tiempo
real basdndose en patrones histéricos de comportamiento, precios
de la competencia, dindmica del mercado, fluctuaciones de la
demanda o la estacionalidad. El objetivo es optimizar las estrategias
de precios mediante el uso de andlisis prescriptivos confiables para ir
modelando y modificando el comportamiento histérico, ya que, si
estos datos estan desactualizados, estariamos basando nuestra
estrategia en un mercado diferente al actual y nuestras
recomendaciones de precios serian irrelevantes por lo que
estariamos perjudicando nuestros ingresos.

Por otro lado, la gestion de los canales es otro de los factores clave de
éxito en el revenew management. Con el Data Analytics un hotel
puede identificar el buen o mal funcionamiento de un canal, el ritmo
de las reservas a través de cada uno, de qué regiones proceden estas
reservas, la estacionalidad, qué tipo de habitaciones se venden en
cada canal, etc. Toda esta informacién permite al revenew manager
conocer la rentabilidad de cada canal y saber en cudles esta
funcionando o no la estrategia de Marketing de cara a obtener la
maxima rentabilidad de cada uno uno.

68
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25.PATRONES DE RESERVA: TODO LO
QUE DEBE SABER UN REVENUE
MANAGER

Cada uno de los sectores que conocemos se vuelven mas y mas
competitivos a diario y el sector hotelero no se mantiene ajeno a esta
realidad donde cada organizacion trata de obtener una ventaja
competitiva respecto a los demas.

Gracias al andlisis de datos, logramos identificar y diferenciar cada
segmento de clientes. Conocer las necesidades, gustos, intereses y
expectativas de los huéspedes es fundamental para darles una
experiencia 6ptima, poder fidelizarles y convertirles en prescriptores
de tu marca. Tras identificar las caracteristicas de los huéspedes del
hotel, necesitamos saber méas sobre su comportamiento de compra
para poder tratarlos en consecuencia desde el inicio hasta el final.

Un ejercicio muy préactico y eficaz es hacerles preguntas a los datos
para conocer mas sobre los patrones de comportamiento en las
reservas: ¢Qué? ¢Como? ¢Cuando? ¢Cuanto? ¢Qué reservan?
Debemos adecuar nuestras instalaciones hoteleras al tipo de
segmento de clientes al que nos queramos dirigir sabiendo qué
gustos especificos tienen. Esta informacion permite planificar con
antelacion los recursos de las habitaciones disponibles teniendo en
cuenta la demanda prevista de requisitos concretos como que
cuenten con cocina, las caracteristicas del bafo, vistas desde la

habitacién, etc. m



KEVRUS SPAIN| 2022 keyrus

¢Cbémo reservan?

El Data Analytics nos permite conocer los métodos que los clientes
utilizan para reservar sus habitaciones. Si lo realizan a través de
agencias, la pagina web del hotel, redes sociales, etc. En base a esta
informacion, el equipo de marketing actlda en consecuencia sabiendo
en qué canales tiene que poner el foco promocional mediante
comunicaciones y ofertas.

¢Cuando reservan?

Conseguiremos un forecast 6ptimo de la demanda a través de la
informacion que nos proporcionan los habitos de comportamiento
sobre cuando planifican los huéspedes sus viajes y cuadndo reservan
junto con las tendencias de la demanda en otras temporadas. Esto
ayuda al departamento de marketing a saber cuando es el momento
adecuado para lanzar cada una de las campanias.

El sector hotelero tiene identificados dos tipos de clientes segln su
rendimiento:

—Alto rendimiento: reservan su estancia en el dltimo momento y solo
viajan en temporada alta.

—Bajo rendimiento: reservan su estancia unos 6 meses antes de la
fecha del viaje, pero viajan durante todo el afo.
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¢Cuanto dura la estancia de los huéspedes?

La duracién de la estancia de los huéspedes es un factor clave que
tenemos que tener en cuenta, ya que nos permite mantener las
habitaciones ocupadas y garantizar un flujo de ingresos sostenible. El
Data Analytics nos proporciona directamente el nimero medio de
dias que permanece cada segmento de cliente en el hotel; lo que es
mas, nos da suficiente conocimiento para evitar que las habitaciones
generen ingresos negativos.

¢Cuales son los ingresos por cada cliente?

Como habldbamos antes, existen clientes que son de alto
rendimiento y otros que no contribuyen tanto a nuestro flujo de
ingresos. De esta manera, el hotel tiene la informacién necesaria para
centrarse en un segmento de clientes u otro segln su estrategia de
negocio. El Data Analytics permite a los revenew managers planificar
la demanda de manera eficiente, optimizar los recursos y reasignar
activos. Conocer realmente los habitos de reserva de las personas
que se alojan en los hoteles aporta un valor determinante al negocio
de cara a reducir costes, optimizar ingresos, llevar a cabo estrategias
de marketing mucho mas efectivas y mejorar el awareness de la
marca.
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26.ESTRATEGIAS DE PRICING
EN EL SECTOR TURISTICO

Posiblemente el factor mas importante en la gestion de los ingresos
del hotel sea una estrategia de precios eficaz. La demanda, la
segmentacion de los clientes y otros factores deberian desempefiar
un papel en la determinacion de las tarifas de las habitaciones. Sin
embargo, hay que tener en cuenta que no todas las estrategias de
precios son adecuadas para todos los negocios. Determinar qué
estrategia o estrategias se adaptan mejor a tu base de clientes,
canales conectados y socios de distribucion exige un andlisis
continuo.

Dynamic Pricing

Quizas la estrategia de precios mas popular en los hoteles sea Ia
fijacion dindmica de precios. EI Dynamic pricing permite a

hoteleros aumentar o reducir las tarifas
de las habitaciones en cualquier - ]
momento en respuesta a los datos 2N

en tiempo real. Cuando la oferta /

supera la demanda, las tarlfas

bajan, y cuando la demanda

supera la oferta, las tarifas

suben. En otras palabras,

cuando la mayoria de las

habitaciones estan siendo — S

utilizadas, la tarificacion

dinamica le permite cobrar

mas por las pocas habitaciones ‘

que aun estan disponibles. Por S /
el contrario, cuando tiene muchas -~ | ‘
habitaciones abiertas, la tarificacion

dinamica cobra menos para atraer mas reservas. Al reajustar
constantemente las tarifas para adaptarlas a la demanda y a otros
factores, es mas probable que se generen los maximos ingresos por
cada habitacion, todos los dias.

72
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Open Pricing

La fijacion de precios abiertos permite a los hoteleros establecer
tarifas para tipos de habitaciones, canales y fechas, de forma
totalmente independiente. La fijacidon de precios abierta permite una
mejor prevision y puede ayudar a garantizar que incluso los hoteles de
temporada alta disfruten de ingresos constantes durante las
temporadas bajas, que de otro modo no serian rentables.

1/ ETLITTH WD OF SEASON 5 Prevision de precios

Utilizando  datos  historicos
detallados, muchos hoteles
optan por aplicar una
estrategia de prevision de
precios. Esto intenta predecir
con exactitud la disponibilidad
de habitaciones en una fecha
futura revisando los datos de
ocupacién recientes, asi como
los datos de la misma
temporada del afo anterior.
Una estrategia de prevision
empieza por identificar los dias
de mayor demanda.

Tomando como referencia los datos histéricos mas recientes, las
tarifas de las habitaciones, la ocupacidn, el gasto por habitacién, el
nimero de reservas, los ingresos globales y cualquier tendencia
notable del mercado para cada uno de esos periodos de tiempo. La
prevision de precios puede ayudarte a establecer tarifas fiables con
mucha antelacién, pero no siempre puede tener en cuenta los
acontecimientos inesperados o las acciones de la competencia, que
podrian afectar a la precision de su prevision.
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Fijacion de precios por segmento de clientes

La fijacién de precios por segmento permite a las empresas ofrecer el
mismo producto a diferentes precios para distintos segmentos de
clientes. En funcion de la edad, los gustos, las necesidades, la
ocupacién o el estilo de vida de los distintos segmentos del mercado,
puede predecir qué habitaciones seran mas demandadas por cada
segmento y en qué momento, y fijar sus tarifas en base a ello.
Algunos hoteles optan por modificar las tarifas de las

habitaciones ;

en funcién de
la fecha de
llegada del
huésped y de
la duracion
total de la
estancia. Los
huéspedes
pagan una
tarifa Unica

por toda su
estancia y
estan obligados
a permanecer
un ndmero
minimo de

dias. Al ofrecer
un mejor
descuento por dia para una estancia de mayor duracion, los hoteles
no sélo reducen los gastos generales, sino que también pueden
agrupar los dias de baja demanda con los de alta demanda, lo que
garantiza unos ingresos constantes.

Por otro lado, siempre hay que priorizar las reservas directas, porque
permiten llevarse todo el dinero que el cliente gasta, en lugar de pagar
una comision. Una de las estrategias que adoptan los hoteles para
fomentar esto es ofrecer cdédigos de descuento. Estos pueden
ofrecerse por adelantado, para atraer reservas en épocas de baja
demanda, pero también pueden ofrecerse en el momento de la salida,
para animar a los clientes a volver y persuadirles de que reserven

directamente la proxima vez. w
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27.CALIDAD DEL DATO EN EL SECTOR
TURISTICO

El turismo genera una inmensa cantidad de informacién. Una de las
fuentes de datos mas importantes para una buena estrategia de Big
Data en sectores como este, en el que lo mas importante es la
experiencia del consumidor, es sin duda la que los propios clientes
generan. Necesitamos saber qué piensan, qué quieren y qué opinan.

Datos personales en el entorno fisico y virtual

Estos datos pueden extraerse del entorno virtual, a través de la huella
digital que dejan desde que buscan ofertas de hoteles, comparan
precios, compran un billete de avion, comparten impresiones en redes
sociales y evalldan los servicios, y también a través del entorno fisico,
con el servicio de atencién al cliente, la agencia de viajes de manera
presencial o en la recepcion del hotel.

Multiples fuentes y tipos de datos

Sin embargo, ademas de todas estas fuentes de datos, hay muchisima
mas informacién por internet, fuentes que genera nuestra propia
empresa y experiencia, fuentes de datos de la competencia, datos
publicos, informacion que

podemos comprar a otras empresas,
etc. De ahi, obtenemos un sinfin de datos
estructurados, semi-estructurados y
no estructurados. Lo cual, hace que
el volumen de informacion y sus
origenes sea inmenso. Sin embargo,
es importante saber que disponer
de tantos datos no garantiza ni mucho menos
la capacidad de sacarles el maximo partido.
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Calidad vs Cantidad

Hemos visto que estamos ante un sector con muchisima informacion
disponible y muchas empresas sufren una especie de sindrome de
Diogenes, enfocandose en estrategias que les permitan almacenar
cada vez mas y mas datos, priorizando la cantidad antes que la
calidad.

Las organizaciones pecan de cargar mucha informacién y ponerla a
disposicion del negocio mas rapido de la cuenta, porque piensan que
mas es mejor. Pero, si esos datos no son buenos, ¢de qué sirven?
Todo lo que se construya encima de ellos posiblemente no sea
correcto. Por ello, la calidad del dato tiene que estar en el origen,
porque si no, a la hora de explotarlos, va a salir todo el problema a la
luz. Antes de disponibilizarlos, tenemos que priorizar que estan bien,
que tienen la calidad adecuada y que estan alineados por parte de
todos los departamentos implicados.

La estrategia de Gobierno del dato

Los datos por si solos no tienen ningun valor: necesitan un modelo
organizativo, unas directrices comunes y unas herramientas que
garanticen su privacidad, integridad, un alto nivel de calidad y

confianza 'y unos estandares
minimos de seguridad para poder
convertirse en un activo
estratégico con el que poder
tomar decisiones correctamente.
Por ello, contar con una buena
estrategia del gobierno del dato
se hace indispensable en sectores
como este, en el que el acceso y
la cantidad de informacion es tan
grande.

Es necesario contar con herramientas que monitoricen y garanticen
toda esa parte de calidad. Ya no solo los datos propios de la empresa,
sino también es necesario contar con un robustecimiento de los datos
externos.

7
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28.LA ESTRATEGIA DE PRECIOS PERFECTA
EN EL SECTOR TURISTICO

¢Como dar con la estrategia de precios perfecta? La clave para
cualquier negocio es encontrar el equilibrio entre lo que los clientes
van a pagar y lo que genere mas beneficios para las empresas. La
cuestion es que todos salgan ganando. En el caso del turismo, una
industria que se enfrenta a un gran volumen de informacidn, el Big
Data y la ciencia de datos se vuelven indispensables para encontrar
un precio competitivo sin cobrar de mas. Los algoritmos inteligentes
se encargan de analizar los enormes conjuntos de datos teniendo en
cuenta las condiciones del mercado, el tiempo, la calidad de los
servicios, la competencia, las tendencias y otros factores para
encontrar el precio perfecto. Asi, con esa estrategia de precios
optimizada, pueden atraer mejor a los turistas y generar mas ventas.
Todas las empresas del sector, tanto aerolineas, hoteles, cruceros
como tour operadores necesitan hacer uso de sus datos para sacar
el maximo partido a sus reservas y que sus clientes estén satisfechos
con lo que estén adquiriendo.

Estas nuevas tecnologias son

clave para la continua

recuperacion del sector /]
tras la pandemia ya que les
permite reducir gastos y
generar sus maximos

beneficios.
Por ejemplo, una D .

aerolinea que utilice sus

datos para hacer

previsiones de cuanto
combustible va a gastar

podra mejorar la precision

de su planificacion de rutas
para ahorrar combustible, volar
con mas eficacia y asi, aminorar
sus gastos.
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El Data Analytics también puede ayudar a la industria turistica a
orientar mas eficazmente sus contenidos de marketing y dirigirse a
grupos demograficos clave de manera mucho mas especifica. Por
ejemplo, gracias a los datos se pueden usar los codigos postales de
los clientes para seleccionar de manera automatizada su aeropuerto
mas cercano e incluirlo en los correos electrénicos para
promociones y ofertas. Este marketing especifico y personalizado
permite a las empresas llegar a sus clientes en el momento en que la
publicidad serd mas relevante para ellos o en el lugar donde es mas
probable que quieran verla. Otro ejemplo seria el mejor conocimiento
de los clientes por parte de las empresas. Al identificar y analizar sus
habitos y caracteristicas, pueden hacer coincidir sus deseos y
necesidades reales con sus ofertas disponibles, aumentando asi la
fidelizacién. Por ejemplo, las compafias de viajes pueden ofrecer
promociones de alquiler de servicios, fechas alternativas de viaje,
nuevas rutas, destinos y atracciones basadas en busquedas y
preferencias anteriores de los usuarios. En definitiva, el sector
turistico necesita hacer uso de una nueva cultura de datos que le
permita mejorar la gestiéon de sus ingresos, potenciar los esfuerzos
de marketing y mejorar la experiencia de sus clientes. Hacer
previsiones, automatizar los precios, optimizar el personal y los
suministros e identificar tendencias importantes en los turistas
pueden ser factores vitales y de gran ayuda para las empresas que
quieran marcar la diferencia en una industria tan competitiva y que
estd empezando a reactivarse.
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29.:EL VIAJE PERFECTO? LA ANALITICA
PREDICTIVA SE OCUPA DE TODO

Cuando pensamos en adivinar el futuro nos imaginamos a una vidente
con una bola magica, las cartas del tarot o personas con poderes
sobrenaturales. Sin embargo, el andlisis predictivo no tiene nada que
ver con todas estas practicas esotéricas. En realidad, se trata de
algoritmos inteligentes que encuentran patrones entre una gran
cantidad de datos. Esos patrones ocultos revelados, permiten hacer
predicciones de lo que va a suceder. En el sector turistico, el andlisis
predictivo es especialmente (til ya que se generan muchisimos datos
que, combinados con estos modelos inteligentes, abren un abanico
de posibilidades enormes a hoteles, aerolineas, agencias de viajes y
por supuesto, a los viajeros. Vamos a ver algunos ejemplos de todo lo
que se puede lograr gracias a la analitica predictiva:

1.Motores de recomendacién dindmicos y personalizados

Hay miles de posibles combinaciones de vuelos que conectan Madrid
y Londres. Ante esta magnitud, ¢cémo lo complementamos con otros
servicios?, ¢qué soluciones de
viaje le interesan a un turista
determinado?, ¢qué hotel es
mas probable que elija una
familia de cuatro personas que
acaba de comprar esos

vuelos para el préximo
verano? Los modelos de
recomendacion ayudan

tanto a los clientes como a

las empresas turisticas
ofreciéndoles las opciones
mas acertadas y relevantes a
los turistas, al mismo tiempo que
maximizan los beneficios de los proveedores de viajes. Por ejemplo,
es mas probable que un viajero con bajo presupuesto que busca
vuelos baratos se deje llevar por las recomendaciones de hoteles mas
econdmicos que un turista de lujo.

78
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El andlisis predictivo ayuda a conocer mejor las necesidades
individuales de los consumidores y relaciona esta informacion, con
posibles productos y servicios que les interesen. A su vez, adapta el
precio de forma dindmica y considera las ofertas de la competencia
en tiempo real, lo que impulsa las ventas y aumenta los beneficios. Asi,
la IA da la posibilidad de una personalizacién extrema de los servicios.

2.Analisis de redes sociales

El enorme peso que tienen las redes sociales a la hora de influir en los
habitos de viaje y los destinos las convierte en una fuente de
informacion clave. Sin embargo, monitorizarlas es una tarea muy
estratégica e inabarcable para los humanos y no es posible hacerlo de
forma manual. Los viajeros comparten millones de fotos vy
experiencias sobre sus viajes y escribpen miles de resenfas,
recomendaciones y opiniones diarias sobre los servicios que han
disfrutado. Analizar el sentimiento de estos datos no estructurados,
permite comprender la polaridad de las publicaciones y saber si son
negativas o positivas en milisegundos. La inteligencia artificial,
también se utiliza en las redes sociales para conocer mejor a las
personas y sus intereses y necesidades. Sabiendo quiénes son tus
amigos, como escribes o qué tipo de fotos compartes, los algoritmos
te pueden decir quién eres (o cémo te muestras).
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3.Segmentacion y agrupacion de pasajeros

Una segmentacién basica de los viajeros se basa por ejemplo, en el
propdsito de su viaje (ocio o negocios). Este factor permite explicar el
comportamiento del cliente (como la sensibilidad al precio frente a la
calidad del producto) y con esa informacion, es mas facil adaptar los
servicios en consecuencia. Los algoritmos de clasificacion
supervisada se utilizan para segmentar a las personas en grupos
diferenciados. Por otro lado, los algoritmos de agrupamiento permiten
descubrir distintos tipos de comportamiento que no se pueden
clasificar de forma manual facilmente. Esto es clave para segmentar a
clientes de nuevas generaciones o culturas muy distintas.

4.Pronédstico de ingresos

Antes, el andlisis predictivo solo consideraba las reservas anteriores.
Sin embargo, ¢qué pasa si se modifican algunos elementos? Por
ejemplo, se lanzan nuevas tarifas. O un vuelo cambia de las 10:00 a las
11:00. O si un billete
sube el precio un
10%. Los modelos de
prondstico de nueva
generacion utilizan
todos estos factores
(precio, horarios, etc.)
ademas de
simplemente series
de tiempo, lo que les
permite optimizar sus
ingresos. Estos son
solo algunos ejemplos
de lo que la
inteligencia artificial
puede hacer por el
turismo hoy en dia,
sin embargo, hay una infinidad de casos de uso relevantes para el
sector de los que iremos hablando en otros videos. Lo que esta claro,
es que el andlisis predictivo es muy prometedor y puede ayudarnos a
crear mejores experiencias para los viajeros, y al mismo tiempo,

optimizar los gastos de las empresas. w
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30.LA DIGITALIZACION DEL TURISMO

El sector turistico tiene la capacidad de transformar la manera de
ofrecer sus servicios a los turistas gracias al Data Analytics. Para
lograrlo, la implementacion de estas nuevas tecnologias debe ser una
prioridad en sus negocios, lo que les permitird maximizar sus ingresos
y ofrecer mejores experiencias, mas inteligentes y personalizadas. Sin
embargo, dar el salto a la digitalizacion es una decisién complicada. A
pesar de sus enormes ventajas, algunas empresas siguen
resistiéndose al cambio.

Lo cierto, es que la industria turistica se basa cada vez mas en las
transacciones electronicas e Internet, pero la explotacion de sus
datos todavia se encuentra muy por debajo de su verdadero
potencial. Los datos existen a lo largo de toda la experiencia del
cliente, desde que busca el viaje, compara precios, comparte sus

vivencias en redes sociales, hasta
que regresa y puntua el servicio.

Sin embargo, aunque se disponga
de toda esta informacion, eso no
asegura su aprovechamiento. Aln
existen muchos muros que la
transformacién digital tiene que
derribar para conquistar a las
empresas del sector.

Las fuentes y tipos de

o ° de datos de las
empresas turisticas son
inmensos.

Almacenamos informacion de
internet, de nuestra propia
empresa y experiencia y de
fuentes externas y de ahi
obtenemos datos de todas las
indoles como los datos
estructurados, los datos semi-
estructurados o los tipos de
datos no estructurados.

22
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Aunque es facil scrapear y recopilar datos con herramientas de web
scraping, internet esta lleno de “trapos sucios” y no estructurados
complicados de analizar. Por ejemplo, los datos de webs, redes
sociales, blogs y foros se basan en opiniones individuales. Interpretar
este tipo de informacidn y extraer de ahi algo relevante es un gran
reto. La informacién a veces es demasiado compleja y poco
manejable para ser facilmente comprensible. Por ello, los proyectos
de calidad de datos y la visualizacion simple son la clave.

Sin embargo, todo se vuelve mas complicado todavia si afiadimos el
tener que convivir y combinar los nuevos modelos de Big Data con las
arquitecturas de gestion de la informacién tradicionales, con
estructuras cerradas e inversiones ya comprometidas considerables.
Compenetrar estos sistemas no es nada féacil y si las diferentes
soluciones tecnoldgicas no hablan entre si, nos vamos a dejar mucha
informacion por el camino y no vamos a poder extraer conclusiones
vélidas. Lo que acaba pasando es que, debido a esta dificultad,
muchas tareas se terminan haciendo de forma manual.
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Cambio cultural de las organizaciones

Ademas de las soluciones tecnoldgicas, se necesita apostar por
expertos que sepan utilizar estas herramientas, analizar la informacion
y extraer insights de los datos para detectar las mejores
oportunidades. Es necesario un cambio en la cultura de la empresa
tradicional a una cultura digital en la que, toda la organizacion se
quiera apuntar a la iniciativa y sea consciente de las ventajas y
aplicaciones que tiene la tecnologia dentro del ambito del turismo. Y
que todos, aparte de esos usuarios mas técnicos, terminen siendo
capaces de visualizar y utilizar sus datos de manera self-service para
sus decisiones diarias. La cuestion estd en digitalizarlo todo y
entender la tecnologia como una inversion y no solo como un gasto.
Uno de los grandes problemas del sector es el miedo al cambio, ya
que no ven un retorno directo y tangible, por lo que se desconfia de la
innovacion tecnolégica. Por ello, uno de los principales retos de la
industria es consolidar un mayor conocimiento de los beneficios de la
revolucion digital.

Como resumen, la fragmentacion
de los datos entre distintos 55 20020000
sistemas, la  existencia de :
arquitecturas convencionales, la
integracion de talentos técnicos
dentro de la organizacién, la o A0
reticencia al cambio tecnoldgico y Q)

la privacidad de la informacion, o 0
son algunas de las barreras a las
que se enfrenta la industria .
turistica, la cual, si quiere avanzar,

va a tener que derribar. No cabe

duda de que, las nuevas
tecnologias han venido para quedarse y cada vez se van a ir

perfeccionando y consolidando en todos los sectores. Confiar en la
digitalizacién es confiar en el desarrollo y un pais como Espafia, con
gran potencial turistico, ha de convertirse también en un referente
tecnoldgico.

5% %

D)
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31.EL DATA ANALYTICS AL RESCATE
DEL SECTOR TURISTICO TRAS LA
PANDEMIA

En 2020, con las restricciones, las cuarentenas y el distanciamiento
social, la industria del turismo cayd casi 7 puntos representando un
5,5% sobre el producto interior bruto total. El mundo se paré en seco
y por lo tanto los viajes también, lo que provocaron millones de
pérdidas econdmicas, de puestos de trabajo y de empresas en
quiebra. Remontar estas cifras no fue ni esta siendo una tarea facil.
Sin embargo, aunque el COVID nos obligé a reducir la velocidad de los
viajes, también aceleré la transformacién digital del sector que le
permitié recuperarse econdmicamente y crear puestos de trabajo.
Las nuevas tecnologias y el andlisis de datos juegan un papel
fundamental aqui para su reactivacién. A continuacién, vamos a ver
algunas de las muchas ventajas que supone el Data Analytics para el
sector turistico: En primer lugar, la precisién: la tecnologia es capaz
de extraer informacion real y vélida para enriquecer tus servicios,
ayudarte a tomar decisiones mas seguras, optimizar los procesos y
fidelizar a tus consumidores. Estos pardmetros son muy exactos y
fundamentados permitiendo conocer realidades como de doénde
proceden los turistas, el tiempo medio de sus estancias, sus
desplazamientos, sus lugares favoritos o qué gastos hacen. En
segundo lugar, la prediccién: gracias al andlisis de datos puedes
predecir comportamientos, expectativas y necesidades futuras de los
usuarios, detectar tendencias y conocer

mejor tus clientes. Esto te permite
anticiparte a la demanda con mayor
precision para ofrecer el mejor
servicio posible.
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Maximizar ingresos: como resultado de la precision de las predicciones,
puedes saber qué destinos serdn mas rentables o qué producto sera
mas demandado a medio-largo plazo, lo que te va a permitir gestionar
mejor tu estrategia de ventas y tus inversiones. Esto también te permite
administrar mejor los precios y tarifas, por ejemplo incrementandolos en
temporada alta para aumentar tus beneficios.

9

Mejor segmentacion y cruce de datos: al combinar tus datos
estadisticos internos con fuentes de terceros o publicas, puedes
segmentar mejor y obtener una vision 360° de los clientes. Sabiendo
quién es tu target y entendiendo sus preferencias, serd mas sencillo
adecuar y personalizar tus ofertas turisticas en base a sus gustos.
Gestion de la reputacion: internet y sus plataformas como redes
sociales, motores de blsqueda y sitios web de
reviews ofrecen mucha informacion sobre qué
opinan tus clientes y cédmo han sido sus
experiencias contigo. Y cada vez mas, los
consumidores revisan estas opiniones

y comparan diferentes alternativas

antes de hacer una reserva. La posibilidad
de poder acceder a estos datos, te
permite detectar fortalezas y debilidades
con las que poder mejorar y garantizar
que tus futuras reviews sean positivas.

En conclusion, el Data Analytics permite vender el servicio adecuado, al
cliente correcto, en el momento perfecto, a través del canal mas
apropiado y al mejor precio. Las empresas turisticas que quieran
remontar las secuelas del Covid, continuar en el mercado y marcar una
ventaja competitiva frente al resto, tienen que apostar por la
digitalizacion y los datos en sus negocios y aprovechar todos los

beneficios que les ofrecen. m
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32.INTELIGENCIA ARTIFICIAL Y
DATA ANALYTICS: UN MUST EN EL
SECTOR TURISTICO

El avance de la tecnologia y la digitalizacion lo han transformado
todo, trayendo consigo un nuevo escenario de caracter digital en el
que tanto los consumidores como las empresas se comportan de
manera distinta. El turismo, como uno de los sectores econémicos
mas importantes de nuestro pais, no podia ser menos y tecnologias
como el Data Analytics se vuelven vitales para afrontar estos
cambios. Es esencial para las empresas del sector de los viajes
conocer y entender las tendencias de los turistas para ofrecerles las
mejores experiencias posibles. Asi, la utilizacion de sus datos es
fundamental y determinante para poder seguir siendo competitivos
y garantizar su supervivencia a largo plazo.

Vamos a ver cuatro proyectos de Data Analytics e Inteligencia
Artificial que se pueden implementar en el sector turistico para
seguir a la vanguardia tecnoldgica:

Dynamic Pricing

En primer lugar, vamos a conocer uno de los grandes proyectos de
inteligencia artificial aplicados al turismo: el Dynamic Pricing.

En un mercado tan répido y cambiante, las empresas tienen que ser
capaces de seguirle el ritmo y poder ajustar sus precios de manera
constante para seguir siendo competentes. El Dynamic Pricing es un
mecanismo que permite adaptar los precios en funcion de la oferta y
la demanda a través de sistemas automatizados y personalizados.

Asi, los revenue managers
pueden focalizarse mas
en la estrategia y dejar de
perder tiempo en tareas
mecéanicas como esta.
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Data Lakehouses

Actualmente, todas las empresas del
mundo generan datos en su dia a diay
tienen que tratar con ellos. Para que
se transformen en una poderosa
herramienta y  poder ejecutar
proyectos analiticos, hay que
gestionarlos  correctamente. Esto
implica que la informacién esté
centralizada y sea accesible para
todos los departamentos de la
organizacion. Para que esto sea - °
posible, necesitamos hacer uso de los
Data Lakehouses: una plataforma que -
permite volcar y consultar todos
nuestros datos, tanto estructurados,
semiestructurados como no
estructurados garantizando una
gobernanza correcta con calidad,
rendimiento y seguridad.
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De esta manera, todos los equipos pueden acceder a una Unica fuente
de datos, sin que se creen silos de informacién. Asi, se ahorran costes y
se gana eficiencia. Ademas, su arquitectura permite el uso de
herramientas de B|, Inteligencia Artificial, Data Science y aprendizaje
automatico, que son fundamentales para que el negocio pueda actuar
de manera mas efectiva y auténoma ante un mercado tan cambiante y
dindmico como el actual.




KEYRUS SPAIN | 2022 key rus
Record Linkage

El objetivo primordial del sector turistico es ofrecerle la mejor
experiencia posible a su cliente. Para ello, es necesario contestar
primero a preguntas, que, aunque parezcan obvias y muy bésicas, son
fundamentales: ¢Quiénes son y cémo son mis clientes? ¢Cudles son
sus patrones de comportamiento? ¢Quiénes son mas propensos a
abandonarme? La principal dificultad para poder responder a estas
preguntas es que es
habitual encontrar a las
mismas personas en
diferentes fuentes de
datos sin un elemento
que las relacione. Porque
entonces... ¢quién es
quién? A partir de la
inteligencia artificial y
del Record Linkage se
puede conocer qué
registros de distintas A
fuentes de datos pertenecen a la misma persona. De esta forma,
podemos conocer mejor a nuestros clientes y ejecutar mejores
campafias de marketing para fidelizarlos.

Optimizacion del Caché

Cualquier empresa turistica necesita motores de disponibilidad que
funcionen correctamente para ofrecer sus tarifas de la forma mas
répida y precisa posible. (Como podemos garantizar esa rapidez y
precision? A través de sistemas de caché que almacenan en sus
memorias las tarifas. Sin embargo, estas tarifas pueden estar mas o
menos actualizadas, por lo que pueden atenuar la exactitud de los
precios que se ofrecen. Es necesario optimizar esos cachés a través
de algoritmos de inteligencia artificial como las peticiones de
disponibilidad, las cuales permiten agilizar todo el proceso y aumentar
su precisién ya que estan constantemente actualizando el contenido
de manera inteligente y automatizada. Estos ejemplos son solo
algunos entre la infinidad de opciones que puede ofrecer el Data
Analytics y la IA al turismo. Si las empresas de este sector quieren
seguir siendo competitivas y marcar la diferencia, no cabe duda de

que el camino hacia el éxito en el siglo XX| empieza con los datos. m
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LORENA GALISTEO Y LA ENERGIA

Los sistemas de generacién de electricidad cada vez son mas
complejos. A medida que aumenta su sofisticacion tecnoldgica,
aumenta también la cantidad, la variedad y la complejidad de los
datos que contienen. La duda que puede surgir aqui es ¢Quién va a
gestionar esos datos? ¢TU? ¢Seria lo mas eficiente y efectivo? Si
tenemos en cuenta algunas tendencias del sector como la
digitalizacién o descentralizacién, rapidamente nos damos cuenta de
que gestionar tal cantidad de datos se convierte en algo imposible
para el ser humano, por lo que se precisa de ciertos niveles de
automatizacion. El andlisis de datos y la aplicacién de casos basados
en inteligencia artificial, estan ayudando al sector a rentabilizar las
inversiones realizadas gracias al mejor conocimiento de sus sistemas
y sus clientes. Del mismo modo, a nivel interno estan ayudando a
tomar mejores decisiones basandose en datos y a establecer
sinergias entre  departamentos, generando entornos mas
colaborativos y fomentando la innovacién. Al aplicar

modelos predictivos y tecnologias Big Data se
permite optimizar el consumo energético y
beneficiarse de una serie de ventajas como
optimizar los procesos de compraventa de la
energia a las comercializadoras, por lo que el
consumidor final también consigue beneficiarse
de esta optimizacion. También supone una
mejora de la calidad del suministro de
electricidad, haciéndolo mas seguro,
econdmico y sostenible.

Y no me gustaria dejar de mencionar
la posibilidad de trabajar en
cloud y llevar a cabo
mantenimientos predictivos
permitiendo ahorrar costes y
mejorar la calidad del servicio.
Ya son muchas las compariias
que se han puesto las pilas
para convertirse en players
clave en el plan estratégico
de 2025, ayudando a
conseguir los objetivos

marcados y aportar su granito LORENA GALISTEQ
de arena en la lucha. BUSINESS & UTILITIES MANAGER
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33.MODELOS PREDICTIVOS Y EL
SECTOR ENERGETICO

Para proporcionar un suministro de electricidad seguro, econémico y
sostenible, el Data Analytics junto con las redes inteligentes permiten
contar con tecnologia integrada en las infraestructuras eléctricas
actuales. Este hecho, nos permite disponer de una ingente cantidad
de datos sobre los patrones de comportamiento de todos los players
que estdn conectados de alguna manera a ella, desde los que la
generan, pasando por los que la distribuyen hasta los que la
consumen. A través del andlisis de datos, el Machine Learning y los
modelos predictivos, tratamos, preparamos y extraemos informacién
de valor en tiempo real de cara a realizar mejores predicciones y
aumentar la eficiencia de las instalaciones y servicios, reducir costes y
en definitiva, tomar mejores decisiones. La inteligencia artificial junto
con la digitalizacién, tiene muchisimas aplicaciones en el sector
energético, ya sea para casos de uso de mantenimiento predictivo,
para ajustar oferta y demanda o, desde el punto de vista de marketing
y ventas, para desarrollar nuevos servicios o mejorar la relacion con el
cliente final. La IA ya esta por todos partes, desde ayudar a descubrir
nuevos medicamentos, las recomendaciones que vemos a diario en
Amazon casi sin darnos cuenta o el contenido que nos recomienda
HBO en su plataforma.
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En el sector energético se ha convertido en un driver fundamental
para lograr la maxima eficiencia energética y en el avance hacia la
descarbonizacién de la economia y de la sociedad. Algunos de los
principales casos de uso son, por ejemplo:

Optimizacion de las redes eléctricas

Las redes eléctricas estdn cada vez mas descentralizadas vy
digitalizadas por lo que cada vez es mas complejo gestionar la enorme
cantidad de datos que se procesan en tiempo real. Con la IA se
consigue que ese procesamiento sea lo mas rapido y eficiente,
reduciendo el consumo energético.

loT y mantenimiento predictivo

Se instalan sensores que monitorizan la red de distribucion en tiempo
real. De esta manera, se puede optimizar su mantenimiento evitando
posibles averias y ahorrando costes. Por otro lado, mejora el
rendimiento de la red proporcionando datos de valor sobre la carga
que soportan los cables, su capacidad maxima, el estado de la
infraestructura, ayudando a alcanzar la méaxima eficiencia vy
optimizacion de la red.

Prediccion de la produccién de
energia de origen renovable

A partir de datos meteoroldgicos y de
la produccién de energia termosolar,
fotovoltaica o edlica se pueden aplicar
predicciones sobre la produccion

en parques a nivel individual o

global. Gracias a estos insights que

se obtienen las compariias de

energia renovable pueden realizar
ofertas mas optimizadas y

planificar mejor los mantenimientos.
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Deteccion de fraude e incidencias en la red de distribucion de la
energia

Se cuenta con informacién del histérico de clientes, por lo que se
podria poner a disposicion de las empresas distribuidoras mediante
data sharing un scoring de los clientes que cuentan con mayor
probabilidad de contar con patrones fraudulentos de cara a tomar
acciones como la revision de las instalaciones de dichos clientes.

Las Smart grids o redes inteligentes

Las Smart Grids, o redes inteligentes, transportan la electricidad, pero
también muchos datos. En el caso de energias intermitentes y
volatiles, como son la solar y edlica, es mas importante que nunca
equilibrar de manera efectiva el consumo y la generacién de esta
energia de cara a ser un player importante en la transicidén energética.
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34.1A, DESCARBONIZACION, ;
DESCENTRALIZACION Y DIGITALIZACION EN
EL SECTOR ENERGETICO

Si hablamos de tendencias en el sector energético no podemos dejar
de hablar de la triple “D": descarbonizacién, descentralizacién y
digitalizacion.

Descentralizacion

Por un lado, los sistemas eléctricos siempre han funcionado de
manera centralizada. Las grandes centrales eléctricas distribuian la
electricidad a los clientes finales. Sin embargo, la pelicula esta
cambiando, tanto por el aumento de la generacion de energia
distribuida, como por el almacenamiento de energia, los vehiculos
eléctricos y diferentes avances tecnolégicos. Aqui es donde
encontramos uno de los desafios del sector dado que las redes de
distribucién que fueron disefladas para un flujo de energia
unidireccional, se estdan enfrentando a flujos de energia
bidireccionales.

Digitalizacion y Smart Grids

La digitalizacion y la incorporacién de
diferentes innovaciones a la hora de
controlar, medir de manera avanza y
manejar de manera efectiva los datos
de los sistemas de energia eléctrica
dan paso a las redes eléctricas
inteligentes  (Smart  Grids). Estos
sistemas fisicos cuentan con una capa
tecnolégica de control, comunicacion y
automatizacion de cara a optimizar la
eficiencia y los costes.
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Descarbonizacion

Las politicas de los diferentes paises fomentan la descarbonizacion a
través de la generacién de energia con bajas emisiones de carbono y
la mejora de eficiencia energética. Por ello, la ansiada transicion
energética solo seria posible integrando energias renovables en este
modelo junto con un alto componente tecnolégico de medicién y
control de la generacién y del consumo. En los préximos afios iremos
viendo como paneles solares fotovoltaticos o turbinas edlicas estan
integradas con dispositivos de loT de cara a garantizar un
rendimiento y mantenimiento 6ptimos. Por dltimo, otro factor
importante para la optimizacion de sistemas de generacion de
energia renovable es aplicar inteligencia artificial para llevar a cabo
predicciones en todos los ambitos. La verdad es que la mayoria de
paises no estd cumpliendo los objetivos de reduccién de emisiones, y
la inteligencia artificial estad jugando y jugard un papel muy relevante
de cara a conseguir todos estos objetivos.
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35.MANTENIMIENTO PREDICTIVO EN
EL SECTOR ENERGETICO

Los casos de uso de mantenimiento predictivo, van mas alld del
mantenimiento reactivo, preventivo o proactivo. Tecnologias como el
machine learning y el loT nos permiten recopilar informacion a través
de las redes de sensores ubicados en las instalaciones, con el fin de
anticipar averias y fallos en tiempo real y localizar el momento idéneo
para la sustitucion de esas piezas. Esta monitorizacién en tiempo real
te permite tomar mejores decisiones, minimizar los riesgos y los
tiempos de inactividad y por lo tanto rentabilizar tus activos.

Eficiencia por bandera

Las energéticas cada vez estan sacando mas partido a todo lo que
puede aportar la Inteligencia Artificial, sobre todo a la hora de mejorar
la eficiencia, la seguridad o la resiliencia de los sistemas y redes
eléctricas. Las nuevas tecnologias de refrigeracion estan aportando la
mayor eficiencia a corto plazo. Pero no cabe duda de que los
principales players del sector se estan posicionando en torno a la
analitica energética smart dado que la medicion y supervisién son
cruciales en este tipo de empresas.
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Si tuviera que mencionar algunos de los muchos beneficios del
mantenimiento predictivo en el mundo energético podriamos hablar
de:

¢ Aumentar la vida util de los equipos y ser mucho mas eficientes,
puesto que se anticipan posibles averias en tiempo real y se
reducen drasticamente los traslados de los encargados de
mantenimiento a las instalaciones.

e Contar con sistemas de tecnologia punta con capacidad para
detectar problemas, evaluar riesgos y abordarlos en tiempo real.

e Reducir el coste de mantenimiento de sus instalaciones.

e Dotar a los técnicos de las instalaciones, de herramientas de
Smart Bl con las que acceder a la informacién de sus activos en
tiempo real de cara a llevar a cabo mantenimientos mas seguros y
eficientes.

El' mantenimiento predictivo es uno de los casos de uso mas
importantes del sector energético. Sin embargo, no es el Unico que
estd acelerando el uso de los datos para la toma de decisiones La
explosion del Data Analytics en el sector energético requiere de
sistemas e infraestructuras que no sean solo capaces entender y
darle un sentido a la situacién actual, sino que también puedan ayudar
a superar los desafios mas criticos de esta industria. Para crear el
valor adecuado a través de este tipo de tecnologias, las energéticas
deben jugar un papel fundamental en la sociedad para superar
desafios como el cambio climéatico, el consumo energético o la
disponibilidad de recursos. m
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36.DATA ANALYTICS Y
CONCIENCIACION COMO CLAVES
DE LA EFICIENCIA ENERGETICA

La energia es el principal combustible para la mayoria de las
operaciones y procesos que realizamos diariamente, sobre todo en
forma de electricidad. Por ello, surge una gran preocupacién entre las
empresas por reducir ese consumo energético. Existe una mayor
sensibilizacion sobre el impacto de las fuentes de energia no
renovables en el planeta y en la emisién de gases de efecto
invernadero. También ha evolucionado mucho la forma en que
medimos el consumo de energia. Esto nos ha llevado a recopilar
ingentes cantidades de datos sobre diferentes variables del consumo
energético y tenemos en nuestras manos la opcion de sacar el
maximo partido a esos datos y actuar.

Algunas compaiiias ya cuentan

con dispositivos inteligentes para
registrar el consumo de energia.

Al combinar esos datos con otras
variables y factores relevantes,

se pueden obtener insights
accionables para mejor la eficiencia
energética actual. Los habitos de
consumo de energia de los empleados
son variables que también hay que tener
en cuenta y de las que se pueden sacar
insights importantes ya que se pueden
diseflar camparfias de concienciacion
para reducir el consumo energético.




KEVRUS SPAIN| 2022 keyrus

En las empresas del sector industrial, por ejemplo, se podrian
identificar irregularidades en maquinas exactamente iguales,
detectando posibles consumos innecesarios y el origen de estas
irregularidades, normalizando por tanto el consumo de la maquinaria y
optimizando tanto el consumo como los costes. Pero el mensaje que
transmitimos a nuestros clientes del sector industrial, es claro. Hay
que ir un paso mas alla. Si el sector ya va demasiado tarde en esto de
la digitalizacion, hay que establecer planes que permitan un
crecimiento sostenible de la compariia, cumpliendo con la regulacion
y siendo una empresa comprometida con el medio ambiente. Al
implementar proyectos de eficiencia energética escalables junto con
la aplicacién de casos de uso de big data e inteligencia artificial, se
sientan las bases para ser un negocio de alto rendimiento, eficiente y
habra iniciado un cambio cultural sin precedentes para convertirse en
un player clave que logre generar un impacto positivo en la sociedad.
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37.INTELIGENCIA ARTIFICIAL,
ENERGIAS RENOVABLES Y REDES
INTELIGENTES

El sector energético ha experimentado grandes cambios en los
Ultimos afos. Desde la integracion de las fuentes de generacién de
energia renovables, el despliegue de redes eléctricas inteligentes,
hasta la aparicion de los vehiculos eléctricos y uso de tecnologias
punteras como la inteligencia artificial. Tanto la Inteligencia Artificial
como la digitalizacion se han convertido en palancas fundamentales
para conseguir la méaxima sostenibilidad y eficiencia energética, la
descarbonizacién y la descentralizacién de la energia.

IA y energias renovables

Las energias renovables son la gran apuesta de los gobiernos en la
actualidad, tanto por la escasez de recursos como por los impactos
climaticos de otras energias mas contaminantes con el medio
ambiente. En el plan estratégico 2050, se busca lograr cero emisiones
netas y fomentar la economia circular, se contemplan diferentes
iniciativas como crear herramientas de control en la demanda y
produccion de las energias renovables, campafas de sensibilizacién,
ayudar a gestionar la demanda a través de redes inteligentes o
identificar patrones culturales en torno al mundo energético.
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En 2030, de hecho, se han propuesto el acceso a todas las personas a
una energia asequible, confiable y sostenible. Para ello, se pretende
aplicar planes de transicién energética impulsados por herramientas
innovadoras en Big Data e Inteligencia Artificial de cara a reducir los
costes de produccion creando un ecosistema energético sostenible.

La IA permite predecir la produccion de energia renovable, la demanda
de electricidad, posibles fraudes en base al histérico de gasto asi
como aportar nuevos servicios y capacidad smart a los usuarios
finales.

Redes Inteligentes

Del mismo modo, la inteligencia artificial ha impulsado la aparicion de
las redes inteligentes o Smart Grids. Estas redes automatizadas son
capaces de realizar andlisis en tiempo real, equilibrando la oferta y la
demanda de energia, o bien detectando potenciales errores o fraudes
a lo largo de toda la cadena de suministro. También, los proveedores
energéticos pueden gestionar de forma mas eficiente las caidas del
servicio, optimizar el voltaje o detectar picos de demanda, asi como
parametrizar el comportamiento concreto de algunos clientes

0 zonas.
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MANUFACTURING, TERRITORIO COLOMER

En el sector manufacturing utilizamos la tecnologia y recursos como
la IA e IoT de la mejor manera posible para mejorar la eficiencia y el
rendimiento de las redes de suministro.

Ademas, aplicamos técnicas de analitica avanzada en los SGA de
nuestros clientes para optimizar las rutas en el almacén con mapas
de calor o el proceso de picking mediante graficos de optimizacion
de rutas de recogida para minimizar tiempos de recogida en el
almacén.

Mano a mano con consultores de negocio e ingenieros de datos
ofrecemos un enfoque 360° desde aspectos estratégicos, técnicos y
humanos. Optimizando la produccion a través del mantenimiento
predictivo de equipos industriales, la prevencion de paradas no
planificadas para minimizar riesgos, ahorrar costes y mejorar el
tiempo de respuesta del equipo de mantenimiento.

Ayudamos a nuestros clientes a sacar el maximo partido a los datos
generados detectando patrones de incidencias y anomalias,
estableciendo un sistema de alertas y planes de mantenimiento.

Del mismo modo, les ayudamos a identificar fallos asociados al
desgaste, desviaciones en el funcionamiento y variaciones en el
consumo energético, gracias a un historial significativo de incidencias
y valores normales que permitan anticipar una
posible parada de produccion.

En definitiva, gracias a la optimizacion de
procesos y la analitica predictiva, ayudamos
a nuestros clientes a simplificar y a ser mas
eficientes, ahorrar costes y tiempo, y por

supuesto, a lograr sus objetivos de negocio.

RAUL COLOMER
MANUFACTURING MANAGER
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