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El proceso de agregar valor

El ABC de la base de datos
y su dimension estratégica

A lo largo de las muiltiples actividades, internas y externas, que se realizan en una empresa se

acumulan datos de todo tipo: cada sector genera y acopia datos vinculados con sus tareas. Esta

masa de informacion es importante por su cantidad, pero mucho mds por el estudio y aplica-

cion que se haga de ella. Es tan importante el estudio previo como la decision final.

Por Elisabeth Rassore

A partir de sus compras y adquisiciones, la
empresa obtiene datos de proveedores, pro-
ductos comprados, servicios recibidos, fechas
de pedido, fechas de entrega, consumos, pre-
cios pagados, costos, etc.

Por sus tareas comerciales, guarda todo tipo
de informacién transaccional, contractual y
sociodemogréfica de sus clientes. Como ser:
nombire, fecha de nacimiento, sexo, profesion,
actividad ejercida, cargo, domicilio, edad, ni-
vel salarial, localizacién geografica, c6digo
postal, estudios, nacionalidad, etc. Como asi
también, todo tipo de informacion que figu-
re en las facturas, remitos y notas de pedido
(razén, social, CUIT, condicién ante el IVA, pro-
ductos y/o servicios comprados, precios co-
brados, condiciones de venta, vendedor, etc.).

Por sus politicas de recursos humanos, ate-
sora logros del personal, metas alcanzadas,
ausencias, etc.

Por sus operaciones propiamente dichas:
rendimiento de maquinas, horas de uso del
equipamiento, mantenimiento realizado en
maquinarias, desperfectos, variabilidad de ca-
lidad, rechazos, fallas, rotacién de inventario,
entre otros.

Por su servicio de atencién al cliente, alma-
cena motivos de error en el producto ofreci-
do, quejas, demandas, productos o servicios
que presentan mayores dificultades, mail de
clientes, teléfonos de referencia, asunto, ca-
nal, resultado, método y naturaleza del con-
tacto, etc.

De su website, extrae informacion sobre la
sesion de navegacion. A saber:tipo de nave-
gador,diay hora, clics anteriores, direcciones
IP,si es la primera vez que visita el sitio o si es
reincidente, por cual archivo entra al sitio y
por cudl sale, cuénto dura la visita y cuanto
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tiempo pasa en cada péagina, qué navegador
usa, qué sistema operativo, desde donde Ile-
ga a la pagina, mail, tipo de consultas, etc.
Por sus gestiones de cobranzas, recopila los
medios de pago (efectivo, crédito, débito en
cuenta corriente, débito en caja de ahorro,
débito automatico, cheque, banco, gestion
judicial, etc), forma (total o parcial), gastos de
cobranzay demas.

Qué hacer con todo esto...

Esta acumulaciéon de informacion no es tan
importante en su cantidad como en el estu-
dio y aplicacién que se haga de la misma. A
partir de tener un claro conocimiento de los
datos que se atesoran, la estadistica, por ejem-

plo, brinda gran diversidad de herramientas
a las que se puede recurrir, desde un simple
analisis descriptivo hasta tests, clusters' o los
modelos mas complejos, a fin de explotar tan-
to potencial de informacién.

Desde un simple estudio hasta el analisis mas
complejo permite extraer informacion util
para la toma de decisiones y para la gestion
integral de la empresa’. Es tan importante es-
te estudio previo como la toma de la decision
final, pues ayuda a reducir la probabilidad d=
equivocarse, por lo que tiene que encararse
con seriedad e idoneidad. Es aconsejable Iz
intervencién de profesionales competentes
que retinan tanto habilidades analiticas co-
mo el entendimiento del negocio.

Algunos ejemplos:

* Lograr mayor volumen individual de nego-
cios

* Reducir el riesgo de crédito

* Incrementar las ventas cruzadas

* Desarrollar un sistema de scoring

* |dentificar nuevas oportunidades de nego-
cio

* Reducir ausentismo

* |dentificar clientes potenciales

* Desarrollar campanias de marketing

* Medicién de resultados

¢ Predicciones de compra

* Mejorar comunicaciones con el cliente

* Medir la satisfaccion del cliente

* Establecer patrones de conducta

* Optimizacion de la rentabilidad comercial

* Reduccidn de costos

* Retencion de personal, estudiantes, clientes

* Confeccion de encuestas

* Lograr mejoras operacionales

* Proyecciones, tendencias y presupuestos

¢ Andlisis de marketing directo

* Deteccion de fraudes y anormalidades
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Etapas del proceso de analisis

1- Fijar un objetivo:
Basicamente, se pretende encontrar la/s
causa/s de un problema o situacion para
luego tomar una decision. Por ejemplo,
identificar una tendencia de compra o ne-
cesidades para explorar oportunidades de
venta cruzada, encontrar un patron de de-
manda para desarrollar nuevos productos
y/0 servicios o ajustar el nivel de inventa-
rio, encontrar las caracteristicas mas pres-
cindibles para abaratar costos, detectar los
motivos del cambio a la competencia pa-
ra retener a los clientes mas rentables, de-
terminar las locaciones més productivas
para abrir nuevas sucursales, etc.

2- Recoger la informacion:
Buscar en las bases los datos adecuados’,
controlar su calidady cantidad®. Detectar
los outliers® y depurarlos’.

3- Reducir la base de datos a un nimero de
campos con informacion relevante:
Para esta identificacion, pueden usarse des-
de el sentido comUn hasta correlaciones?
y cuadros de sensibilidad’.

4- Planificar el anélisis:

En principio, un primer anlisis de frecuen-
cias y porcentajes permite descubrir po-
siciones y patrones, para identificar poste-
riormente dénde hacer un estudio mas
acabado como, por ejemplo, un modelo de
segmentacion'® que encuentren similitu-
des, perfiles y tendencias. Es fundamental
la facultad del profesional para decidir qué
herramientas de analisis usar, con el fin de
evitar derroche de tiempo y dinero en es-
tudios incongruentes.
5- Interpretacion:

Comprender los resultados obtenidos so-
bre la base del negocio. Este punto es el
mds importante de todos ya que una falta
o confusién en la comprensién puede lle-
var a conclusiones que hagan tomar deci-
siones incorrectas. Es menester tener siem-
pre en cuenta en las interpretaciones el
error implicito que hay en los resultados
obtenidos. Es indicado finalizar con un es-
tudio de los residuos'" y un breve comen-
tario al respecto.

En suma, por todas estas razones, mas las me-
joras diarias en tecnologia, definitivamente

el costo del almacenamiento de datos es muy
bajo y resulta altamente productivo. M

1- Agrupamiento de datos homogéneos.

2- Comercial, marketing, riesgo, control de gestion,
operaciones, etc.

3- No considerar aquellos datos que no estén rela-
cionados directamente con el objetivo.

4- Excluir campos vacios, datos mal cargados, etc.

5- Emplear un nimero representativo de datos.

6- Valores atipicos.

7- Excluirlos.

8- Medidas de asociacion lineal entre variables. No-
ta: sila relacion no es lineal, el coeficiente de co-
rrelacion no es un estadistico adecuado para me-
dir su asociacion.

9- Muestran los valores que toma una variable de-
pendiente segun los cambios en la independien-
te que la afecta.

10-Modelo predictivo para pronosticar el grupo de
pertenencia de un caso.

11- Diagramas de dispersion, gréficos de residuos ti-
pificados, prueba de Durbin-Watson, diagndsti-
COS por caso, etc.




