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La entidad financiera convierte datos

agregados de pagos con tarjeta en informacion
contextual para el comercio

Clave para que pequenos y medianos negocios puedan
incrementar su rentabilidad y mejorar su desempeno.

pGlobant



BBVA Data & Analytics y Globant
desarrollaron una herramienta de
business intelligence que permite a los
clientes del banco acceder a informacion
clave sobre su negocio, su sectory sus
consumidores, todo a partir de los datos
agregados procedentes de los pagos con
tarjeta de credito

Asi, la entidad financiera fideliza a sus clientes y estos, al mismo tiempo, mejoran su
desempeno en el mercado.
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CASODEEXITO  BBVA otorga el poder de los datos a sus clientes
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—Commerce 360

L levaba mucho
tiempo alll, pero
nadie habla
descubilerto todavia
SUS super poderes.

BBVA Data & Analytics, la compania
del grupo financiero BBVA que
ofrece servicios de inteligencia

de negocios y analisis de datos,
comprendio el verdadero potencial
del TPV.

Se creia que el terminal de punto de venta (TPV),
también conocido como POS (por sus siglas en
inglés: point of sale), ese dispositivo por el cual se
pasan las tarjetas luego de cada compra para que
el cliente pueda pagar la transaccién, servia sélo
para eso: para generar un registro fehaciente de
dichas operaciones.

Dia a dia, ese pequeiio dispositivo genera una
enorme cantidad de datos con la capacidad de
ofrecer una visién completa sobre el negocio. Al
mismo tiempo, la sumatoria de TPVs almacenan
todos los datos necesarios para extraer andlisis
exhaustivos sobre lo que ocurre en una zona en
particular (un barrio o una cuadra, por ejemplo) o
en un mercado especifico (las zapaterias).

"El area de innovacion de BBVA descubrio el valor
que los datos de pagos con tarjeta podian aportar a

la descripcion de la actividad de los comerciantes
para ayudarles a entender mejor su performance, la
tipologia de sus clientes y su entorno competitivo”,
senala Juan Carlos Plaza Alba, responsable de
producto Big Data en BBVA Data & Analytics y
lider del proyecto.

BBVA Data & Analytics construyod la estructura
de analisis y luego, en conjunto con Globant, un
socio con el que trabajaba desde hacia tres anos
en proyectos relacionados con ciencia de datos e
innovacién, completo el desarrollo de Commerce
360: una herramienta de business intelligence
para poder aprovechar ese amplio caudal de
informacion: la herramienta permite a los
comerciantes que sean clientes del banco acceder
a informacion sobre ventas y mejorar el proceso de
toma de decisiones a la hora de hacer crecer sus
negocios. El primer prototipo estuvo listo en sélo
tres meses. "

Queriamos probarlo enseguida con usuarios reales
para obtener su feedback en incorporarlo a las
siguientes etapas de desarrollo”, explica Plaza Alba.



“Commerce 360 es una herramienta de business intelligence
que permite a pequenos y medianos comerciantes acceder
a analisis de informacion sobre sus ventas y las de su sectory
zoNna para mejorar el proceso de toma de decisiones a la hora
de hacer crecer sus negocios’

pGlobant
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Compararse con

Su sector y obtener
estudios de mercado
personalizados.

;Crecié mas o menos el negocio
que el resto de los comercios de la
misma zona? ;Cudntas tiendas de
su rubro abrieron o cerraron en
los ultimos 12 meses? ;Cual es su
cuota de mercado?

BBVA otorga el poder de los datos a sus clientes
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En e“plano concreto un Q,Lle te
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Sabera que diasy a
que horas se vende
Mas.

Asi, es posible generar
promociones en los momentos
en que los competidores tienen
mejores resultados, ordenar el
inventario cuando el negocio
tiene menos circulacién o
ajustar los horarios de apertura
y cierre a las necesidades de los

consumidores.
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Commerce ‘) f capaz de:

Determinar la
procedencia de sus
clientes.

Ideal para realizar acciones

de marketing segmentadas o
determinar, en el caso de que se
detecte una gran afluencia de
extranjeros, acciones para hacer
que su visita sea mas placentera.
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Conocer la procedencia
de los compradores de
la competencia.

En consecuencia, se puede
desarrollar una campana
publicitaria en zonas donde los
clientes elijan principalmente

a un competidor, para
redireccionarlos o detectar zonas
especificas de interés para lo que
se vende y abrir alli una nueva
sucursal.
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- Conocery ﬁdellzar cllenteg,

En el plano eoncreto, un cliente de Commerce 360 es capaz de:

~

Analizar la fidelidad de
los clientes.

sCuantas veces se uso la misma
tarjeta en el TPV? ;Cual es el
porcentaje de dinero que gastan
en ese negocio en relacion a lo
que ocurre en el sector?

Respuesta a preguntas como

esas puede ser la puerta de
entrada para lanzar una tarjeta de
fidelizacién, por ejemplos.

N

Clasificar los precios de
Su zona.

De esta manera, es posible ajustar
los valores para que no queden
fuera de rango o, si el ticket
promedio esta muy por debajo

del resto de los negocios, ajustar
las estrategias de venta cruzada
para vender mas productos a cada
comprador.

I -

Conocer en
porofundidad a los
clientes.

La segmentacion de los
consumidores por género o edad
brinda la oportunidad de darles lo
que les gusta y mantenerse al dia
de las tendencias.

También, identificar a los clientes
de mayor valor y construir

propuestas especificas para ellos.
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|dentificar grupos de
compradores por zona.

sCual es el segmento de edad
que gasta mas dinero en cada
compra? ;En qué grupo de
clientes hay mas posibilidades de
crecimiento?

El acceso a esa informaciones una
via rapida para incrementar la
rentabilidad.




"Descubrimos el valor que los datos de pagos
con tarjeta podian aportar a la descripcion de la
actividad de los comerciantes para ayudarles a
entender mejor su performance, la tipologia de
sus clientes y su entorno competitivo”.
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Juan Carlos Plaza Alba,
Responsable de producto Big Data en BBVA Data & Analytics y lider del proyecto.
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El poder de big data

Commerce 360 explota el poder de big data, es
decir, la capacidad de obtener informacion valiosa
de los enormes volumenes de datos que se
generan a diario, y produce beneficios para todas
las partes involucradas.

Los comercios logran mejorar su desempeno mientras que el
banco consigue clientes mas leales y se posiciona como lider en
transformacion digital.

"El gran desafio es la construccién cultural”, explica Ignacio Soubelet,
responsable del proyecto por parte de Globant. "BBVA se encuentra
migrando de ser un banco tradicional a un verdadero proveedor de
servicios”,

En cuanto al alcance regional del producto, en Espana ya funciona
desde el 2016 y se estd planeando una expansion con un plan piloto
para Ameérica Latina iniciando en México con un plan reducido que se
lanz6 principios de 2017.

"BBVA realmente esta innovando en el mercado al abrir sus datos para
beneficio de una comunidad de negocios”, concluye Sabina Schneider,
vicepresidente del estudio Big Data en Globant. "Esperamos que

este sea el despertar para un nuevo modelo de aprovechamiento del
altisimo volumen de datos que se generan a diario”.



Algunos recursos para ver como funciona Commerce 360:

z Analisis de ventas semanales j
z Analisis de procedencia de clientes j
z Analisis de importe medio de ticket j
z Analisis de cuota de mercado j
z Analisis de fidelidad de clientes j
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https://www.youtube.com/watch?v=CcwxKaB0IcQ&list=UUX2QQrdC9VvrLQzech052SA
https://www.youtube.com/watch?v=ejCaod7Cff0&list=UUX2QQrdC9VvrLQzech052SA
https://www.youtube.com/watch?v=1gxxA4ak59E&list=UUX2QQrdC9VvrLQzech052SA
https://www.youtube.com/watch?v=Y23-tKKnJLw&list=UUX2QQrdC9VvrLQzech052SA
https://www.youtube.com/watch?v=aWSUzzVWmU0&list=UUX2QQrdC9VvrLQzech052SA

	Button 1: 
	Button 2: 
	Button 4: 
	Button 3: 
	Button 5: 


