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OBJECTIUS | AREES D'ACTIVITATS DE INICED

Acompanyem a organitzacions i negocis en el seu procés de transformacié digital i necessitats de pagaments

Competencies Digitals Necessitats de pagaments

Consultoria Estrategies Digitals Consultoria de tecnologia financera i mitjans de pagament
Data Governance, Analytics i Visualitzacié de dades

Formacio In-company

WEBINAR: La Visualitzacié de Dades, eina essencial per I'evolucié del teu negoci
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US VOLEM CONEIXER MILLOR!

Valoracié de la maduresa de la dada a la meva empresa (data madurity)

Utilitzeu alguna eina de Intel.ligéncia de negoci (Bl) per emmagatzemar i explotar les dades”?
Disposeu d'un sistema de reporting totalment automatitzat i centralitzat
Aquest reporting el soleu fer amb Excel o Powerpoint?
Utilitzeu alguna eina de visualitzacié de dades?
Preneu decisions estrategiques tenint com a suport les dades ?

Utilitzeu teécniques de visualitzacid per representar dades en els vostres informes?

salvador.rivas@iniced.com

datos@iniced.com

WEBINAR: La Visualitzacié de Dades, eina essencial per I'evolucié del teu negoci
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ALGUNES DADES PER COMENCAR...

Les organitzacions estan invertint bilions de dolars per convertir-se en empreses basades en les dades.
No obstant, només el 8% aconsegueix adaptar |'analisi de manera eficag per obtenir valor a partir de
les dades

El 68% de les persones assenyalen que, a causa de la pandemia, va canviar la seva concepcid sobre

quins productes i serveis son importants

A ltalia, les vendes de productes de consum mitjancant el comerg electronic van experimentar un
augment del 81% a tan sols una setmana a principis de la pandemia

Segons alguns estudis recents, la meitat dels negocis, un 40%, desapareixeran en els propers 10 anys
g g g P Prop y

S| NO es reinventen

Fonts: Tableau, Gardner, Mckinsey 2020
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QUE ES LA VISUALITZACIO DE DADES

" es una representacio grafica de dades o conceptes, que respon a la construccié interna de
la nostre ment i que ens ajuda en la presa de decisions”

C. Ware, 2000

WEBINAR: La Visualitzacié de Dades, eina essencial per I'evolucié del teu negoci
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FL NOU ESCENARI DE LA INTEL-LIGENCIA DE NEGOCI

Prediccid

Monitoritzar
Enginyeria de la Dada

Centrada en la Tecnologia Comunicar
Analitzar
Explorar
Reportar
Guardar
Integrar
Orientada al Disseny
Transformar Centrada amb la Persona
Netejar

Font: http://www.perceptualedge.com/blog/?p=820

WEBINAR: La Visualitzacié de Dades, eina essencial per I'evolucié del teu negoci



OBJECTIUS DE LA VISUALITZACIO DE DADES

Comunicar

Es necessiten metodologies per utilitzar les
dades i no centrar-nos Unicament en
processar-les

Una visualitzacié efectiva de dades pot

suposar la diferencia entre |'éxit o el fracas a
I'hora de comunicar conclusions

WEBINAR: La Visualitzacié de Dades, eina essencial per I'evolucié del teu negoci

Contextualitzar

Saber quines sén les preguntes que volen ser
respostes amb la visualitzacié

Tenir clara la audiéncia (public objectiu) a qui
anira dirigit el dashboard

Definir clarament |'objectiu de la visualitzacio

Explorar

Les visualitzacions ens han de permetre
analitzar i aprofundir en les dades

Al activar les nostres capacitats cognitives ens
és més senzill poder explorar les dades i
prendre decisions
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COMUNICAR: DONAR SENTIT A LES DADES

DEEORE: SHOWING DATA AFTER

Sales over time by purchase type

July Results

v 14000
-
r
-
w 12,000
Units Sold By Purchase Type O
report o 10.000
-
12.000 11,541 5
10,731 Z
/\ 8,000
10,000 ',4),'_' 3.68; \
= 6.000
7 796 7884 7935 000
NV 321 \ — =50 B DTN 7 106
2,52 281 2850 2600 257 M
6 000 B 2.06¢ 4 000
. 3 .
P . RIS 3812
s s ssoe Aan LT sam 332 2.000

s
EEREEEREEREER :
Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr May Jun Jul
8/1/19 9119 10/1/1911/1/1912/1/19 1/1/20 2/1/20 3/1/20 4/1/20 5/1/20 6120 7/1/20
2019 2020

w—C s 12 month lease 48 month lease ==Tola

htto://www.storytellingwithdata.com/blog/2014/06/leveraging-animation-what-you-present
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COMUNICAR: DONAR SENTIT A LES DADES

AFTER AFTER: STORYTELLING WITH DATA

Sales over time by purchase type

Consumer behavior has shifted
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COMUNICAR: DONAR SENTIT A LES DADES

WEBINAR: La Visualitzacid
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New Player | Classic Content

In November 2019 Disney made a big move with the
introduction of their own streaming platform Disney+

One of the primary draws was the extensive film library,
which at the time of this dataset contained 680 films with

the most recent released in April 2020.
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More Volume | Less Love

Over the years Disney’s film production schedule has
expanded dramatically (as shown in BLUE) but this is often
to the detriment of overall quality based on IMDB reviews
(as shown in WHITE). While the drop in quality isn‘t
dramatic, it is present.
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Variety Shows | Winners and Losers
Disney’s low-volume projects like Biographies and
Documentaries yield the highest quality, while Comedies,
their second largest output, is the lowest quality by far.
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CONTEXTUALITZAR: QUE VOLEM EXPLICAR

CONTEXT 1 CONTEXT 2
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Nuevo crecimiento empresarial

(4%
o

EXPLORAR: TREURE CONEIXEMENT DE VALOR

Analisis del Forecasting y Crecimiento hipotético

Qué pasaria si las ventas aumentaran en un % determinado? Y si seguimos con la evolucién de ventas histdricas, cudl va a ser el pronostico para el préximo afio?

<

>

Tasa de rotacion

[0,00%
o

Prondstico hipotético basado en las ventas de 2020 (4% de crecimiento, 0,00% de rotacién)

$3.000K
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$2.000K

$1.500K

$1.000K

$500K

$OK

Prondstico hipotético basado en Todo Ventas (4% de crecimiento, 0,00% de rotacidn)

Pronéstico de ventas

Ventas

Prondstico de ventas

Ventas

Pronéstico de ventas

Ventas

Prondstico de ventas

Ventas

enero

febrero

enero

$89K

$285K

$309K

$211K

marzo

abril

T1

febrero

$101K

$159K

$135K

$216K

mayo

marzo

$133K

$361K

$383K

$231K

junio

julio

Total

$323K

$805K

$827K

$659K

agosto

abril

$197K

$462K

$263K

$431K

septiembre

Region

(Todo)

octubre

T2

mayo

$227K

$406K

$487K

$438K

noviembre

junio

$344K

$715K

$639K

$554K

$2.960.225

diciembre

Segmento

(Todo)

Prondstico de ventas 2021y 2022

Total

$769K

$1.582K

$1.389K

$1.423K

$1.600K

$1.400K

$1.200K

$1.000K
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noviembre 2016 mayo 2017

julio

$170K

$350K

$389K

$437K

noviembre 2017

T3

agosto

$234K

$242K

$459K

$497K

mayo 2018

septiembre

$329K

$744K

$756K

$741K

noviembre 2018

Total

$733K

$1.336K

$1.604K

$1.675K
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Cambie la tasa de crecimiento y la tasa de rotacién para comprender mejor
su impacto en los prondsticos de ventas

Seleccione unaregiény el tipo de cliente para ver los resutados de
prondstico y crecimiento

noviembre 2019

octubre

$548K

$729K

$729K

$840K

noviembre 2020

T4

noviembre

$401K

$811K

$858K

$681K

diciembre

$395K

$742K

$818K

$892K

noviembre 2021

Total

$1.344K

$2.282K

$2.405K

$2.413K
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ELS GRANS MITES: LA REALITAT

VOLUM
DE DADES

Totes les empreses, siguin del tamany
que siguin, generen, procesen |
interncanvien moltes dades cada dia

Aquestes dades tenen un gran valor per
a la empresa

El coneixament de les dades no esta
lligat al nombre de dades que es tingui

WEBINAR: La Visualitzacié de Dades, eina essencial per I'evolucié del teu negoci

FONTS
DE DADES

Els projectes de visualitzacid es realitzen
tan si tenim una font de dades com si en
tenim 10

Moltes eines de visualitzacid ens
permeten conectivitat amb diferents
fonts de dades

SEGURETAT
DE LES DADES

Les dades son 100% de la empresa. Els
professionals de la visualitzacioé el que
fem es representar-les

Cada projecte té el seu contracte de
DNA (confidencialitat) que avala el bon
Us de les dades

Iniced

Digital Knowledge

[ 4

GRAN
INVERSIO

No son projectes cars malgrat es pugui
pensar que ho son

No s’ha de invertir en tecnologia si no en
coneixement

Existeixen diferents eines de visualitzacié
al mercat que satisfan les necessitats de
cada projecte
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Analisis de clientes

Nombre del cliente Ventas Cantidad Ventas por cliente Ganancia Relaciéon de beneficios

518 B ¢3.168.511 | EEE B s6.117 B $329.809 I 0
669 B 550750 [ 11 324 B $0.222 B 5282764 | EZ

Ventas y beneficio por cliente Clasificacion del cliente pflo

(Todo) v

Caribe

Centro
Norte

EL VALOR

Sur

Erica Casas $133.275
Ledn Caballero $101.251 Categoria
T~ A I ! h $20.00C ristina Arroyo .
Visio 360 de I'ecosistema de dades orientat a generar 720,000 st hrose | o565 0
1 1 1ol “ristofer Cabrera . Mobiliari
coneixement del negoci i presa de decisions 425,000 B ropisle T
Thalia Torres $7$88259158 Segmento
& Valentina Acuna .
$10.000 D Patrocinio Castro $78.032 g'\fiot)e
= Baltasar Téllez $77.810 Empresa
- Nelson Limén $76.843 Pequefia empresa
Claudio Bafiuelos $76.349
Isaias Rosales $74.517 Relacion de beneficios
Romero Arévalo $74.356 -50% B , B 6%
7] . . Cornelio Vazquez $73.037
Analisis de clientes Waloresmitipes) ¥ S
Calla $72.201
$71.944
. e . $70.317
Ventas y beneficio por cliente senen
“ast 68.149
Cornelio Reina $67.438
. . 7 . Serafin Girdn $66.834
Portar la organitzacié cap a un canvi cultural de nés Calvill s65 761
. e , Araceli Manzanares $65.417
1 presa de deCISIO a traves de |a dada 9 SZOOOO Humberto Montalvo $65.119
. . s . Diana Serna $64.471
Organitzacioé data-driven . Cornelio Marin 64347
Francisco Loera $64.173

tin Guaiardo ¢a2 100

$15.000

10.000 $60.000 $80.000 $100.000 $120.000 $0 $20.000 $40.000 $60.000 $80.000 $100.000 $120.000 $140.000

Ventas Ventas

y) Incorporar velocitat, valor i precisi6 en els
dashboards de la empresa

$10.000

$0

Ganancia

. _ ($5.000)
Visualitzacions adaptades a cada consumidor

(dispositius, KPls) aplicant tecniques de dataVIZ ($10.000)

- . . 15.000
Habilitar als consumidors de dades a generar i $13.000)

interpretar dashboards amb més autonomia
($20.000)

($25.000)

$0 $20.000 $40.000 $60.000 $80.000 $100.000

Ventas
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Necessitats del Projecte

Empresa del sector serveis necessita coneixer la situacié de volum de trafic al seu canal web, quin es el performance de les seves accions online i quin es el comportament del funnel de conversié

TRAFICO / ENGAGEMENT

CANALES DIGITALES

Usuarios y Efectividad
de Web

» aVenta (Tarifas + Servicios)
p aPosventa (Area Clientes)
Resto (rebotes + informacion)
de Apps (Area Clientes + App Servicios)

% Visitas desde Tablet + Smartphone (Web + Apps)

T. Efectividad Web a Venta (inicios a venta online de web / usuarios a venta)

» T. Conversion Web a Venta (finalizados web / usuarios a Venta)
T. Conversién Digital a Venta (finalizados web / usuarios )

» Inicios Clientes a Venta Online
de WEB

a Contratacion Online
a Denivadas Teléfono ("Te Liamamos” + "Teléfono 9007)
de ANUNCIOS SEM

236.642 100%

199.236 84%
35.194 15%
128.590 54%
35.452 15%
37.406 16%

49%
8,4%

25/11/202025/11/2020

0,3%

3.469 100%

2.967 86%

Semana 7

51.885
120.264

31.024

9,0%
2,0%
0,5%

Semana 7 Del 10/02 al 16/02

000000000 Acumulado 0 00000000F 000 Anual 0|

1.566.605 100%
1.311.953 84%
255.165 16% 363.195
853.763 54% 841.849
203.025 13%
254.652 16% 217.165
49%
7.6% 9.0%
1,6% 2,0%
0,3% 0,5%
22.752 100%
19.382 85%
9.509
9873
3.370

-30 %
1%

17 %

-14 pp.
-04 pp.
-0,2 pp.

-16 %
22 %
1% 2.698.018 9%
3% 6.253.739 14%
-59 %

37 % 1.613.222 16%
53 pp.

0.9 pop. 9.0%
0,1 pp- 2’00/0

0,5%

-30 %

Acumulado

FUNNEL TRAFICO a VENTA ORGANICAS PAGADAS TOTAL ORGANICAS PAGADAS
por canales TOTAL 5y REFERRAL S e REFERRAL S
SEO DIRECTO IRRSS | SEM DISPLAY e T e SEO DIRECTO IRRSS / SEM DISPLAY LT
RETARGETING COL RETARGETING COL
Usuarios a Venta (tarifas + servicios) 35.194 o= 15.761 o% 4.829 4% 2.557 12% 9.654 5% 2.017 so% 376 3% 255.165 -14% 120.019 7% 37.658 32% 17.335 -1e% 63.945 -15% 13.734 <0% 2.474 4%
Inicios Clientes a Venta Online 3.470 -1e% 1.433 27% 276 -52% 342 40% 1.142 47% 161 >100% 117 26% 22.865 -=0% 8.588 <0% 1.925 81% 2191 48% 8510 45% 1.034 25% 828 57%
de WEB Contratacién Online 1472 2% 571 149 277 288 78 110 9.509 -23% 3.686 1.040 1.746 1.987 482 779
de WEB Derivadas Teléfono 1.496 45% 862 127 65 352 83 7 9.986 22% 4.902 885 445 3.153 552 49
de SEM Denivadas Teléfono SEM Google 502 -50% 502 3.370 -52% 3.370
Finalizados Clientes de Venta Online 597 4= 287 64 97 108 10 7 4.203 -10% 1.818 -a2% 457 5% 702 >100% 938 5% 100 57% 57 -a0%
de WEB Contratacién Online 403 6% 206 52 91 46 2 6 2615 27% 1.247 349 646 285 37 51
de WEB Derivadas Teléfono 174 s0% 81 12 6 42 8 1 1.409 es% 571 108 56 474 63 6
de SEM Denivadas Teléfono SEM Google 20 -69% 20 179 -55% 179
T. Efectividad Web a Venta Online (inicios / usuarios a venta) 8,4% o= 9,1% 57% 13,4% 6,6% 8,0% 31,1% 7,6% o 7,2% 5,1% 12,6% 8,0% 7,5% 33,5%
T. Conversion Venta Online (finalizados / inicios) 17,2% 2= 20,0% 23,3% 28,5% 13,7% 6,0% 57% 18,4% 2= 21,2% 23,8% 32,1% 14 8% 9,6% 6,9%
de WEB Contratacién Online 27.4% 7.2 36,1% 34,.9% 32,9% 16,0% 2,6% 5,5% 27,5% 6.4 33,8% 33,6% 37.0% 143% 7.7% 6,5%
de WEB Derivadas Teléfono 11,6% 2.3 9.4% 9,6% 9,8% 11,8% 9,3% 9,0% 14,1% 2.0 1,7% 12,2% 12,7% 15,0% 11,3% 13,0%
de SEM Denvadas Teléfono SEM Google 4,0% 25 5,3%
Conversion Web a Venta 25/11/202025/11/2020 #vacor: 1,8% o= 1,3% <= 3,8% >1oox 0,9% =+ 0,5% o= 1,7% <+ 1,6% oo 1,5% o= 1,2% ©+ 4.1% >0  1,2%>00%  0,7% >0 2,3% o=
Conversién Total Funnel Conversion a Venta Usuarios Usuarios a Venta vs Inicios de Venta
vs Usuarios Inicios de Venta web
2,0% 70.000 70.000 9.000
60.000 60.000 8.000
15% 7.000
' 50.000 50.000
6.000
40.000 40.000 5.000
1,0%
30.000 30.000 4.000
3.000
20.000 20.000
0,5%
, - s Call= Sr=ieall 2.000
—’\—\/\/\/_’_\_\/-\/\/\_/v\/\\/‘_—\ \\‘ "‘\ == \\\ " ss‘.-.' [ ":.“-’--~~’“°"“‘ l"----’- : ”~ - == T
10.000 10.000 Site oIt 0| L=emaall e el W= ’ i
SN B : Sirela IR R i = 4 1.000
v e=esl
O S S [ S S B St e S S B et e e S S 0 0
4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 20 30 31 32 33 34 35 368 37 38 30 40 41 42 43 44 45 46 47 48 40 50 51 52 1 2 3 4 5 6 7 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 1

Usuarios a Venta
-—=T. Conversion web a Venta
=T. Conversion Digital (total web + apps) a Venta

—O— Usuarios a Venta
= ©= Usuarios a venta PAGADAS
~ <= Usuarios a venta ORGANICAS

2 3 4 5 6 7

N nicios Venta "Contratacion Online"
Inicios Venta "Derivadas Teléfono"
Inicios Venta "Teléfono 900" SEM Google
Resto llamadas "Teléfono 900" SEM Google
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Comportamiento del funnel de conversién y del performance de campanas online

_semanasd
Semana a analizar

KPIs de uso de la web

Usuarios % rebote % conversion
201K 15% I 1,8%
KPIs de rendimiento comercial
Ventas Totales Ventas online Ventas teléfono
604 I 475 I 129

Comportamiento del usuario en la web

O ————@— " T—g——g
9% _— ———0—— 5 _
Venta 38K I
> 16% — /.\
Informacidn 14K — _
-10% 0% 10%
0K 50K 100K 150K 200K 2 3 4 5 6 9 10
% usuarios vs target
Performance del Funnel de conversidn
. L . . . . . . Funnel de conversion [ Todo ]
Primer paso - Paglna de servicio Segundo paso - Iniciar contratacion Tercer paso - Contratacion servicio
3.465
SEO 1.000 SEO 643 SEO 154
1.645
Display 720 Referral 274 Referral 66
394

Referral 671 SEM 265 SEM 64

Directo 480 eMail 185 eMail 44

SEM 360 Directo 168 Directo 40 -53%

eMail 234 Display = 110 Display = 26

Paso 1 Paso 2

Paso 3

Iniced

Digital Knowledge



19

CAS D’ EXIT: SECTOR SERVEIS

Necessitats del Projecte

Departament de negoci ens encarrega transformar la seva manera de visualitzar les
dades de captacio dels usuaris (navegacio, web, app, comportament, etc.). Tot
orientat a analitzar el rendiment de les seves accions online. Es reporten les dades
en Excel i es destinen 2 recursos i una mitja d'1 dia a la setmana per realitzar els
reports, que al final son totalment estatics i ineficagos

Que plantegem?

A Identificar quines son els objectius i necessitats que aporten valor al projecte

B Definir un sistema de reporting automatitzat dirigit a les persones que han de consumir les
dades

C Transformar la informacié en uns dashboards d’acord amb els indicadors definits préviament
D Implementar el projecte en el seu Aost en col.laboracié amb el departament de sistemes

WEBINAR: La Visualitzacié de Dades, eina essencial per I'evolucié del teu negoci

TEMPS DEDICAT A CREAR
INFORMES

CONEIXEMENT DE LES DADES

ROl EN CAMPANYES DE
CAPTACIO
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THE PURPOSE OF VISUALIZATION IS INSIGHT, NOT PICTURES

-Ben Shneiderman -1999
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