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Presentacion

La analitica de datos resulta fundamental para analizar todos los almacenados en las multiples bases que tienen
las organizaciones, con el fin de generar informacién valiosa para la gestion del negocio a nivel operativo, tictico
y estratégico. Su desarrollo es crucial en el mundo empresarial actual y la incorporacién de la Inteligencia
Artificial (IA) estd revolucionando la forma de trabajar y de adquirir conocimientos.

Resulta indispensable desarrollar un proceso analitico que abarque extracciéon y manipulacién de datos,
depuracién y modelado para, posteriormente, aplicarle alguna de las multiples técnicas de andlisis con la
finalidad de obtener informacidn relevante para la mejora en la toma de decisiones de las organizaciones con
objetivos tales como aumentar las ventas o la satisfaccion del cliente.

La Formacion E-learning

Los cursos online se han consolidado como un método educativo de éxito en la empresa ya que aportan flexibilidad
al proceso de aprendizaje, permitiendo al alumno escoger los momentos més adecuados para su formacién.
Con mds de 35 afios de experiencia en la formacién de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente pricticos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucién de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:
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Objetivos del curso:

® Proporcionar una visién general de los fundamentos de la analitica avanzada explorando conceptos clave,
técnicas, herramientas y aplicaciones.

e Conocer los 4 tipos principales de la analitica de datos para saber cémo contribuye cada uno de ellos a la toma
de decisiones informadas y al éxito empresarial.

® Desarrollar integralmente proyectos de andlisis de datos, desde el relevamiento inicial hasta la creacion de
tableros de control.

e Aplicar técnicas avanzadas de analitica de datos para identificar patrones de comportamiento del cliente y
oportunidades de negocio.

® Disefiar y evaluar modelos predictivos orientados a la demanda, churn, propensién de compra y valor del
cliente (CLV).

e Segmentar clientes y mercados utilizando métodos estadisticos y de machine learning para mejorar la
personalizacién de campaiias.

® Optimizar estrategias de marketing y ventas mediante el andlisis de RO, atribucién multicanal y pricing analitico.

® Integrar datos de multiples fuentes (CRM, plataformas digitales, ventas, redes sociales) para generar insights
accionables.

e Utilizar herramientas de analitica avanzada (como Python, R, SQL, Power BI, Tableau u otras) aplicadas a
casos reales.

e Evaluar el impacto de las decisiones basadas en datos en el desempefio comercial y la rentabilidad del negocio.

e Desarrollar una mentalidad data-driven enfocada en la mejora continua de las estrategias comerciales.

( |dentifique oportunidades de crecimiento, clientes con
riesgo de abandono y segmentos con mayor potencial
mediante modelos analiticos avanzados”

Dirigido a:

Directores, responsables, mandosintermedios y técnicos delos departamentos de Marketing, Ventas, Comercial,
CRM, Experiencia de Cliente, E-commerce, Business Intelligence, Analitica de Datos, Transformacién Digital
y Estrategia, que necesiten convertir los datos de clientes, campafias y operaciones comerciales en informacién
util para la toma de decisiones.

Especialmente indicado para profesionales que intervienen en la segmentacion de clientes, prevision de ventas,
anélisis de campaiias, fidelizacién, prevencién del abandono, fijacién de precios, personalizacion de acciones
comerciales, elaboracién de cuadros de mando y evaluacién del rendimiento de marketing y ventas.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma
e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

-~
Manual de Estudio
6 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
o

o\
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

mi
Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Introduccién a la analitica avanzada

La analitica avanzada se refiere al anilisis de datos que va mas alld de los métodos tradicionales

de inteligencia empresarial (BI) para descubrir conocimientos mas profundos, predecir resultados
futuros y optimizar la toma de decisiones. Implica el uso de técnicas sofisticadas como el aprendizaje
automadtico, la mineria de datos, el anilisis predictivo, la optimizacién y la simulacién para extraer
informacion valiosa de grandes voliimenes de datos.

1.1. Fundamentos de la analitica avanzada:
1.1.1. Componentes clave de la analitica avanzada.
1.1.2. Técnicas de analitica avanzada.

1.1.3. Herramientas de analitica avanzada.

1.1.4. Aplicaciones de la analitica avanzada.

1.1.5. Consideraciones éticas.

1.1.6. Desafios de la analitica avanzada.

1.2. Tipos de analitica de datos: descriptiva, de diagnéstico, predictiva, prescriptiva
1.2.1. Analitica descriptiva.

1.2.2. Analitica de diagnéstico.

1.2.3. Analitica predictiva.

1.2.4. Analitica prescriptiva.

1.3. El rol de la analitica en marketing y ventas:
1.3.1. Beneficios de la analitica en marketing y ventas.
1.3.2. Herramientas de analitica.

1.3.3. Desafios en la implementacién de la analitica.

1.4. El rol del Data Analyst en marketing y ventas:

1.4.1. Responsabilidades del Data Analyst en marketing y ventas.
1.4.2. Habilidades clave de un Data Analyst.

1.4.3. Impacto del Data Analyst en marketing y ventas.

1.5. Caso de estudio.

1.6. Objetivos de negocio y su alineacién con la analitica avanzada. Indicadores clave de
desempeiio (KPIs):

1.6.1. Alineacién de objetivos y analitica.

1.6.2. Indicadores Clave de Desempefio (KPIs).

1.7. Arquitectura del entorno analitico:

1.7.1. Componentes clave de la arquitectura analitica.

1.7.2. Integracion del entorno analitico en la toma de decisiones.
1.7.3. Desafios en la implementacién.
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MODULO 2. Datos y depuracion de datos para la analitica
avanzada

6 horas

La depuracion de datos es un proceso critico en el ambito de la analitica de datos al asegurar la calidad
y la integridad de la informacién que se utiliza para la toma de decisiones. Bisicamente es un proceso
que implica identificar y corregir errores, inconsistencias y duplicados en los conjuntos de datos, y
que no solo mejora la precision de los informes, sino que también optimiza la eficiencia operativa y la
capacidad de respuesta ante cambios en el mercado.

En un mundo donde los datos son considerados el nuevo petréleo, su calidad es fundamental para el
éxito de cualquier estrategia de analitica.

2.1. Introduccidn a la depuracién de datos.

2.2. Tipos de fuentes de datos:

2.2.1. Fuentes de datos First-Party.
2.2.2. Fuentes de datos Second-Party.
2.2.3. Fuentes de datos Third-Party.

2.3. Uso de SQL y herramientas de scripting (Python, R) para la depuracién y preparacién de
datos:

2.3.1. SQL para la depuracion de datos.

2.3.2. Python para la preparacién de datos.

2.3.3. R para la preparacién de datos.

2.4. Tratamiento de datos atipicos (outliers) y datos faltantes:
2.4.1. Identificacién de valores atipicos.

2.4.2. Tratamiento de valores atipicos.

2.4.3. Identificacién de datos faltantes.

2.4.4. Tratamiento de datos faltantes.

2.5. Data Warehouse. Extraccién, Transformacién y Carga (ETL) de datos. Data Marts:
2.5.1. Proceso ETL: Extraccién, Transformacién y Carga.

2.5.2. Importancia del proceso ETL.

2.5.3. Data Marts: un enfoque especifico.

2.6. Mineria de datos e Inteligencia Artificial aplicadas al marketing y ventas:
2.6.1. Mineria de datos en marketing.

2.6.2. Inteligencia Artificial en ventas.

2.6.3. Integracion de mineria de datos e IA.

2.6.4. Futuro de la mineria de datos e TA en marketing y ventas.

2.7. Conclusiones.
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MODULO 3. Analitica descriptiva y diagnéstica

La analitica descriptiva y la analitica diagnéstica son herramientas poderosas que permiten a las
organizaciones no solo entender lo que ha sucedido, sino también explorar las razones detras de
esos eventos. Al integrar ambas analiticas, las empresas pueden tomar decisiones mas informadas y
estratégicas, mejorando su rendimiento y competitividad en el mercado.

3.1. Introduccién a la analitica descriptiva y diagnéstica:
3.1.1. ¢ Qué es la analitica descriptiva?

3.1.2. ¢Qué es la analitica diagnéstica?

3.1.3. Diferencias clave entre analitica descriptiva y diagndstica.
3.1.4. Importancia en la toma de decisiones.

3.2. Anilisis exploratorio de datos:

3.2.1. Objetivos del andlisis exploratorio de datos.

3.2.2. Técnicas comunes en AED.

3.2.3. Herramientas para el andlisis exploratorio de datos.
3.2.4. Importancia del anlisis exploratorio de datos.

3.3. Segmentacion de clientes basada en datos (clustering). Segmentacidn jerarquica.
Segmentacion K-means:

3.3.1. Introduccién a la segmentacion de clientes.

3.3.2. Segmentacidn jerarquica.

3.3.3. Segmentacion K-means.

3.3.4. Comparacién de métodos.

3.3.5. Aplicaciones pricticas.

3.4. Casos de estudio de analitica descriptiva y diagnéstica. Prictica con software.

3.5. Conclusiones.

MODULO 4. Analitica predictiva y prescriptiva

La analitica predictiva y la analitica prescriptiva son herramientas poderosas que pueden transformar
la forma en que las organizaciones operan y toman decisiones. Al comprender y aplicar estas
metodologias, las empresas pueden no solo anticipar el futuro, sino también influir en él de manera
efectiva. En un mundo donde los datos son cada vez mas abundantes, la capacidad de analizarlos y
actuar en consecuencia es mis importante que nunca.

4.1. Introduccidn a la analitica predictiva y prescriptiva:
4.1.1. :Qué es la analitica predictiva?
4.1.2. ;Qué es la analitica prescriptiva?

@
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4.1.3. Diferencias clave entre analitica predictiva y prescriptiva.
4.1.4. Importancia y desafios en el entorno empresarial.

4.2. Evaluacién y validacién de modelos predictivos y prescriptivos:
4.2.1. Modelos predictivos.

4.2.2. Modelos prescriptivos.

4.2.3. Desafios en la evaluacion y validacién.

4.3. Modelos de prediccion de abandono de clientes (Churn Prediction):
4.3.1. Técnicas de modelado.
4.3.2. Proceso de implementacién.

4.4. Modelos de propensién en el comercio.

4.5. Prevision de ventas: técnicas de series de tiempo
4.5.1. Técnicas de series de tiempo.
4.5.2. Comparacion de técnicas.

4.6. Analisis de la elasticidad del precio.

4.7. Embudo de ventas:
4.7.1. Etapas del embudo de ventas.
4.7.2. Analisis del embudo de ventas.

4.8. Casos de estudio de analitica predictiva y prescriptiva. Practica con software.

4.9. Conclusiones.

MODULO 5. Inteligencia Artificial aplicada en la analitica
avanzada para marketing y ventas

8 nhoras

La Inteligencia Artificial ha transformado diversas industrias, y el marketing y las ventas no son

la excepcion. A medida que las empresas buscan formas innovadoras de captar y retener clientes,

la integracién de la IA en sus procesos se convierte en una herramienta esencial para el éxito al
permitir analizar grandes voliimenes de datos, identificar patrones y predecir comportamientos de los
consumidores.

5.1. Introduccién a la Inteligencia Artificial aplicada a marketing y ventas:
5.1.1. Aplicaciones de la IA en marketing y ventas.
5.1.2. Desafios en la implementacién de la IA.

5.2. Motores de recomendacién y personalizacién:
5.2.1. Tipos de motores de recomendacion.

5.2.2. Técnicas utilizadas en motores de recomendacién.
5.2.3. Aplicaciones de motores de recomendacién.
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5.2.4. Desatios y consideraciones éticas.

5.3. Anilisis de textos con IA para marketing y ventas:
5.3.1. Aplicaciones en marketing y ventas del andlisis de textos.
5.3.2. Desafios del anilisis de textos.

5.4. Anailisis de sentimientos:
5.4.1. Aplicaciones en marketing y ventas del anélisis de sentimientos.
5.4.2. Desafios del anilisis de sentimientos.

5.5. Automatizacidn e Inteligencia Artificial:
5.5.1. Automatizacién en marketing y ventas.
5.5.2. Inteligencia Artificial en analitica avanzada.
5.5.3. Integracién de automatizacién e IA.

5.5.4. Desafios y consideraciones.

5.6. Casos de estudio.

5.7. Conclusiones.

MODULO 6. Visualizaciéon y comunicacién de resultados

La visualizacion y comunicacion de resultados en el ambito de la analitica de marketing y ventas son
fundamentales para la toma de decisiones informadas y estratégicas. Es importante presentar datos
de manera efectiva, conocer las herramientas y técnicas mas utilizadas, asi como las mejores practicas
para comunicar hallazgos de manera clara y persuasiva. A medida que las empresas se vuelven mas
dependientes de los datos, la capacidad de transformar informacién compleja en visualizaciones
comprensibles se convierte en una habilidad esencial.

6.1. Introduccidn a la visualizacién y comunicacién de resultados.

6.2. Importancia de la visualizacion de datos en marketing y ventas:
6.2.1. Tipos de visualizacién de datos para marketing y ventas.

6.3. Importancia de la comunicacion de resultados en marketing y ventas:
6.3.1. Técnicas de comunicacidn de resultados en marketing y ventas.

6.4. Visualizacién y comunicacién de insights accionables:
6.4.1. Estrategias para comunicar insights.

6.5. Identificacién de Quick Wins.
6.6. Casos de estudio en visualizacién y comunicacion de resultados. Prictica con software.

6.7. Conclusiones.
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Andrémaca Tasistro Molina

Ingeniera en Computacién. Méster en Informdtica y en Project Management Professional con
amplia experiencia en temas relacionados con el estudio de grandes cantidades de datos (Analitica de
Datos, Data Science, Bussiness Intelligence, Inteligencia Artificial), asi como dirigiendo proyectos
y departamentos de TI en instituciones publicas y privadas, en particular, proyectos de Business

Intelligence, Inteligencia Artificial y analitica de datos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
~ > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.

XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX

Ha superado satisfactoriamente el curso

ANALITICA AVANZADA E INTELIGENCIA ARTIFICIAL PARA MARKETING Y VENTAS

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
la superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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