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¿Para qué necesitamos
Conocer Mejor a

Nuestros Clientes?
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¿Para qué queremos
Conocer Mejor a

Nuestros Clientes?

Mejorar su 
Experiencia de Compra

y su Satisfacción
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¿Para qué queremos
Conocer Mejor a

Nuestros Clientes?

Mejorar su 
Experiencia de Compra

y su Satisfacción

Aumentar 
Ventas
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¿Cómo nos ayuda 
la Ciencia de Datos 

a conseguirlo?
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Segmentación Avanzada de Clientes

Conocimiento de Clientes 360°

Análisis de Captación y Retención 

Análisis de Comportamiento de Compra 

Análisis de la Cesta de la Compra 

Sistemas de Recomendación 
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Mejorar Tasa de 
Conversión de las 

Campañas de 
Marketing

Enviar Publicidad, 
Ofertas o 

Newsletters
Personalizados

Particularizar 
Campañas de 

Marketing a Nivel de 
Persona, Región, etc
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OBJETIVO

Segmentar la Cartera de Clientes para identificar
Patrones Comunes en los Datos que se puedan explotar 

mediante Marketing Enfocado

A
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A
C

IÓ
N 1

Retener a los 
Clientes: 

Anticiparse a los 
Abandonos

2 3 4

Segmentación Avanzada de Clientes
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METODOLOGÍA

1

2
3 x1

x2

Modelos No-Supervisados

Segmentación Avanzada de Clientes
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Recency
(Frescura)

¿Cuándo fue la 
última vez que 
un Cliente me 
compró algo?

Frecuency
(Frecuencia)

¿Cuántas veces 
me ha comprado 
un Cliente en el 

periodo de 
análisis?

Monetary
(Valor Monetario)

¿Cuál ha sido el 
Valor Monetario 
agregado de un 
Cliente en dicho 

periodo?

Segmentación RFM
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Clustering

Modelo K-Means

➢ K-Means es un Modelo de Clustering usado a menudo en
Machine Learning con el fin de Identificar Patrones
Comunes en Datos (Data Mining).
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Vídeo-Demo Segmentación RFM

https://www.youtube.com/watch?v=dpwaFHjSt-g

https://www.youtube.com/watch?v=dpwaFHjSt-g
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Demo Online:
www.PredictLand.com/big_data_segmentacion_clientes

Ejemplo Datos

http://www.predictland.com/big_data_segmentacion_clientes


Redes Sociales

Valoraciones

Análisis de  
Sentimiento acerca 
de Productos/Marcas

Aficiones
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Género

Edad

Situación Laboral

Código Postal

Ciudad / País

…

DATOS CLIENTES WEB ANALYTICS SOCIAL ANALYTICS

Pageviews

Análisis Navegación 
Sitio Web

Valoraciones

Contabilización de 
Clicks, Abandono, etc

¿Quién 
soy?

Y si ampliamos las fuentes de Datos…
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¿Es útil conocer su
Comportamiento

de Compra?
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{A, B} → {C} 

A =  Producto A

B =  Producto B 

C =  Producto C

Ticket de Compra

Análisis de la Cesta de la Compra

Para ello utilizamos el Algoritmo “A Priori”

Reglas de Compra Frecuentes
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