
Del Big Data 
al  Smar t Data
Cóm o hacer nuest ros negocios m ás in teligen tes y p roduct ivos.
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2018-20 24
20 0  B$ Ta m a ñ o  d e l 
Me rca d o  Glo b a l d e l 
Big  Da t a

24 ,4 %
Ta sa  d e  c re c im ie n t o  
in t e ra n u a l

“El  Big Data 
está de moda”

Fuente: Gold  Stein  Research

Ta m a ñ o  p o r Me rca d o s - Co n t in e n t e  b b s  (20 24 ):

*(b ill. USD, crec. in teranua l)

Big  Data  y Mercado



México en 2024
Liderará la carrera jun to con  Brasil.

26,7%
d e  t o t a l d e  la s  ve n t a s  e n  La t a m .

Big  Data  y Mercado



Am enazas: Dirt y Data

85%
de los datos en  

México son  Dirt y 
Data

57%
es el increm ento del 
d irt y data en  México 

en t re 2017-2019

$MEX 30MM
Pérdidas por Dirt y Data en  

2019



Soluciones

Smar t Data:
Analiza la calidad del dato, su  m ejora, 

estandarización  y enriquecim iento 
del m ism o con hasta 1.500 nuevas 

variab les.

Smar t Analyt ics:
Mediante el uso de algoritm os ext raen 

todo el potencial de las bases de datos y 
m ejoran la tom a de decisiones o Reduce 
costos y riesgos, vender m ás y solucionar 

prob lem as concretos



Soluciones

Las soluciones de anal ít ica avanzada 
incrementaron un 37%las ganancias de 

empresas mexicanas en 2019



Soluciones: Proceso Sm art  Ana lyt ics

01
Se recibe la 
ap licación

02
Proceso de 
analít ica

03
Tom a de decisión

01
Se recibe la 
ap licación

02
Perfilado d inám ico del 
clien te en  t iem po real

03
Analít ica avanzada 
(ML, DL, IA)

04
Tom a de decisión

RAW  DATA

SMART DATA

DNI DIGITAL MEDIA

RRSSVEHÍCULO

TELÉFONOEMAIL

PERSONAL FAMILIAR

ECONÓMICOSINTERESES



Segm entación  Com ercia l

Crear un m odelo de aprend izaje supervisado o no supervisado
que perm ita obtener segm entos de clien tes d irig idos a la
propensión de com pra de productos.

Alcance

53% REDUCCIÓN
1) P ro ce so  d e  ca p t a c ió n  b a sa d o  e n  re g la s  d e  n e g o c io

2) Mo d e lo s  e s t a d ís t ico s  b a sa d o s  e n  t ra n sa cc io n e s

3) To m a  d e  d e c is io n e s  e n  b a se  a  la  e xp e rie n c ia  y c rit e rio  d e l 
e xp e rto

Vis ió n  Ac t u a l Nu e vo  En fo q u e  u t iliza d o  e n  e l Ca so  d e  Uso

Fu e n t e s  d e  d a t o s Da t a la b An a lít ic a  Ava n za d a

Clie n t e Ho ce lo t
Nom bre

Dirección

Em ail

Fecha de 
nacim ien t o

Teléfono

Consen t im ien t o

En t idad

Id  Check

Geo Check

Personal 
En richem en t

Econom ic 
En richem en t

Hom e 
En richem en t

Fam ily 
En richem en t

Phone and  em ail 
Verif icat ion

Ho ce lo t ’s  Re a l 
Tim e  AP I

P osib ilid a d  d e  in c lu ir u n  g ra n  n ú m e ro  d e  
va ria b le s, fu e n t e s d e  d a t os y h o rizon t e s 
t e m p ora le s

P osib ilid a d  d e  a u t om a t iza r e l p roce so  d e  
se g m e n t a c ión  d e  c lie n t e s e n  b a se  a l 
a p re n d iza je  re a liza d o .

Tom a  d e  d e c ision e s a  fu t u ro  con  m a yor 
con sist e n c ia , e n  t ie m p o  re a l  y con  
fu n d a m e n t o  m a t e m á t ico

P o C b a sa d a  e n  
Ma ch in e  Le a rn ig

Co n se n t im ie n to

≈17%58.988 
Mu e st ra  in ic ia l 

Clie n t e s



Segm entación  Com ercia l

➔ Alto índ ice de em pleab ilidad
➔ Ent re 35 y 50 años
➔ Ing resos fam iliares superiores a la 

m ed ia
➔ Alta capacidad  de ahorro
➔ Invierten  m ucho en  educación

Caract eríst icas

➔ P ro d u c to s  d e  in ve rs ió n . Est e  c lu s t e r 
p u e d e  t e n e r u n  p e rfil a va n za d o  e n  
p ro d u c to s  fin a n c ie ro s , y e s t a rá n  
p o te n c ia lm e n te  in t e re sa d o s  e n  fo n d o s  
d e  in ve rs ió n  y a su m ir c ie rto  rie sg o .

➔ P ro d u c to s  d e  a h o rro : p o r e je m p lo , 
p la n e s  d e  p e n sio n e s .

➔ P ré s t a m o  p a ra  e s tu d io s . Co n  b u e n a s  
co n d ic io n e s  p o r su  a lt a  so lve n c ia .

In t erés por:

➔ Em a il
➔ Ca rt a
➔ SMS
➔ Lla m a d a

Orden  
Con t act ab ilidad

Resultados: Profesionales liberales



Adm isión

Elaboración de m odelos de aprend izaje autom át ico para la
detección tem prana de m ora, sobre la m uest ra de 6 m eses un
proceso de captación bajo un escenario de datos actualizados.

Alcance

53% REDUCCIÓN
1) P ro ce so  d e  ca p t a c ió n  b a sa d o  e n  re g la s  d e  n e g o c io

2) Mo d e lo s  e s t a d ís t ico s  b a sa d o s  e n  t ra n sa cc io n e s

3) To m a  d e  d e c is io n e s  e n  b a se  a  la  e xp e rie n c ia  y c rit e rio  d e l 
e xp e rto

Vis ió n  Ac t u a l Nu e vo  En fo q u e  u t iliza d o  e n  e l Ca so  d e  Uso

Fu e n t e s  d e  d a t o s Da t a la b An a lít ic a  Ava n za d a

Clie n t e Ho ce lo t
Nom bre

Dirección

Em ail

Fecha de 
nacim ien t o

Teléfono

Id  Check

Geo Check

Personal 
En richem en t

Econom ic 
En richem en t

Hom e 
En richem en t

Fam ily 
En richem en t

Phone and  em ail 
Verif icat ion

Ho ce lo t ’s  Re a l 
Tim e  AP I

P osib ilid a d  d e  in c lu ir u n  g ra n  n ú m e ro  d e  
va ria b le s, fu e n t e s d e  d a t os y h o rizon t e s 
t e m p ora le s

P osib ilid a d  d e  a u t om a t iza r e l p roce so  d e  
ca p t a c ión  d e  c lie n t e s e n  b a se  a  la  
im p rob a b ilid a d  d e  im p a g o

Tom a  d e  d e c ision e s a  fu t u ro  con  m a yor 
con sist e n c ia , e n  t ie m p o  re a l  y con  
fu n d a m e n t o  m a t e m á t ico

P o C b a sa d a  e n  
Ma ch in e  Le a rn ig

Clie n t e s  
a c t iva d o s

≈50 %170.322
Mu e st ra  in ic ia l 

Clie n t e s

• De fin ic ió n  d e  la  va ria c ió n  d e  la   m u e st ra  
p a ra  ca d a  ve rs ió n : i.e .  125K -> 170K.

• 85 va ria b le s

Im port es 
im pagados

Fact u ras 
devuelt as

Fact u raciones 
m ed ias



Tarjetas de Créd ito 0 - 30  d ía s
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Ch a rg e  Score

Adm isión



Decide better
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