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INTELIGENCIA ARTIFICIAL
Una perspectiva Cognitiva

Mitos y Realidades en Centroameérica

i
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COGNITIVA \ México

~ - ¥ - | Centroamérica y Caribe

23 PAISES

Andino

Argentina, Uruguay, f o\
Paraguay 2N

5 HUBS

1 COMPANIA
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The famous

- PHONETIC KEMP INC.
o Sanst Wrias Baavant Labsaey

Mechanical Turk
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NATURAL ‘PROZAC*: DOES IT REALLY WORK? = .

De manera rapida y brutal, la

computadora IBM Deep Blue M'::ﬂi::;
dejé atras a la humanidad, al The Rematch
menos temporalmente, como la What
mejor entidad de juego de Computers

Will Do Next

- Brain’g
Last
Stand

Chess champion Garry Kasparov

ajedrez del planeta ayer, cuando

Garry Kasparov, el campedn
mundial de ajedrez, renuncio al
sexto y ultimo partido del partido
después de sélo 19 movimientos,
diciendo: "Perdi mi espiritu de
lucha”
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Y LUEGO

EL NACIMIENTO DE IBM WATSON
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El diagrama de flujo original de la solucién QA

(Question Answering) de IBM Watson
<>

La diferencia clave entre la tecnologia de QA Yy la
busqueda de documentos es que la busqueda de
documentos toma una consulta de palabras cl

y devuelve una lista de documentos clasificad
en orden de relevancia para la consulta (a

menudo basada en popularidad y clasificacior
paginas). La tecnologia de QA toma una preg
hecha en lenguaje natural, busca comprende
con mucho mas detalle, y devuelve una respu€
precisa a la pregunta

Natural Language Processing
Information Retrieval
Knowledge Representation
Automated Reasoning

Machine Learning

~_ "~
Trained
models
Answer
and
confidence
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“No ver fotos de elefantes
rosados”
tocar para editar

Aqui tienes algunas
imagenes que encontré
en Internet sobre
“elefantes rosados":

BuUsqueda de imagenes

elefantes rosados




Ejemplos positivos
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Ejemplos negativos
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Esperando Esperando

La A p p Resultado Resultado

Negativo Positivo
eeeec Claro 4G & 12:26 PM 7 9 3} BO% M4 eseec Claro 4G 12:27 PM 79 3 39% M4

< Back Resultados < Back Resultados

A

& Tomar foto

El ABCDE

Como chequearse Probar

Histérico
Segin nu y inte , Con 55% de confianza hem ')
parece no ser un melano es un melanoma
Lo mejor se C 3

Tomar otra foto Tomar otra foto




El nuevo paradigma de Watson Health

Una pregunta y

Respuestas

& Un patrén de probabilisticas, no
Cognitiva  glicemia estocasticas




Estamos de acuerdo en que estamos ante una avalancha de datos

40 zettabytes

2.5 mil millones Data
De gigabytes de nuevos Es la nueva base de la
datos se generan cada dia ventaja competitiva
Usted esta
aqui
Datos no
estructurados

2010



Hallazgos

Dos clientes reales
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f{tﬁﬁ}k El ejecutivo deberia recibir Debemos tener una visién ('j'a agencia vende todos 'Osd
v :..]"'_—'":""_-‘—':‘: un Brief de noticias 360 del cliente para hacer productos y no siempre se pueden
< '53,!.1" . C selli saber todos detalles de los
op® internas y externas e ross sefling productos.
Cognltlva indicadores que le sirvan
IBM Watson Strategic Partner pafa asesorar el cliente éComo perfilo al cliente para evitar

Estamos comenzando a hacer analisis predictivo el abandono? ¢ Que perfil es malo?

en abandono, pero solo basado en tendencias de

Podemos mejorar nuestra practica de
asesoria en Agencias

Tenemos que elevar el nivel de la Estamos buscando clientes
nuevos en la calle en lugar de
aprovechar los actuales

empresa a una plataforma de
autoservicio

Como manejar y entender al
cliente de manera integral

El crecimiento exponencial en ventas
se da cuando conozco el perfil del

\ ] B cliente
El ejecutivo deberia
tener a la mano toda la .
.  , . Hay mucha info
informacion del cliente .
pero no estd
en el momento de la conectada
visita
y A veces el colaborador nos
c t puede decir que proceso
ogﬂ!,,!,‘!ma.. esta fallando, no tenemos

una herramienta que nos de
ese input

saldos, no en interacciones.

Fl (RM [alla porque el
Fecutivo no lo alimenia El issue No.1 en evaluaciones de los

clientes son los tiempos de espera,
principalmente en ventanilla

Deberiamos democratizar el uso de
nuestras herramientas de Business
Intelligence

Necesitamos un Sistema integral
que sea capaz de sugerir venta
de productos y subproductos.

Debemos perfilara
¢Que hizo bien el vendedor los clientes
para lograr el SI? incluyendo las
redes sociales

Deberiamos ser capaces de
predecir la rotacion del
personal El proyecto de venta en

L ) o linea es estratégico
La Migracidn a medios electrénicos

es muy importante



Lﬁr.%} %UI:L" No tenemos datos no Sitengo al cliente al teléfono, ralz-gri::'erati:\;z:dujﬁn ‘r):drj::;
estructurados paralatoma yo sé que le vendo. El problema ’ ac de’ pr v
._rxr' .. nuestro servicio al cliente
de decisiones ni es saber a quién tengo que
Co nl l Iva perfilamiento de clientes llamar
IBM Watson Strategic Partner La informacion estad dividida en

Deberiamos llegar al cliente usando su forma varios sistemas y plataformas

de contacto preferida Seria muy importante tener una vision unificada del cliente,

que incluya sus productos, su historial de quejas, su perfil de
crédito, su status dentro la empresa, su circulo familiar, su

Nuestra prioridad deberia ser aumentar
la.cantidad de productos por cliente

P Ya el mercado estd saturado. El perfil de redes sociales, el status técnico de su zona, etc.
nombre del juego es retener al NUesiros usuarios y
cliente Nuestros Gerentes no usan el clientes deberian ser mas
Es muy dificil convencer a los Business Intelligence atitosuficientes
clientes de que se s‘fsf"ba" ala Nuestra obligacion es rentabilizar
plataforma digital la red Que interesante comenzar a
. . ) Cémo cr ted vam considerar aplicaciones de
Obiener informacion g (,'( encial Construyamos una herramienta ;spc:v:aii:rsn:a ’;’::o gap(t):: 10T
65 regfmeniouifel) coi: ‘Zfr':z ‘;:iizif:s’ mirt:::; 'Z:’d . clientes cuando mucho es D.ebemos perfilar a los clifentes
Deberiamos incorporar las 2 » P estimaciones? incluyendo las redes sociales

canales, etc.
Analizamos hoy informacion
de ayer para actuar mainana Debemos implementar una herramienta
de comunicacidn con los clientes en todo
su ciclo de vida

manifestaciones de los
clientes en nuestro proceso
de planeacidon de productos

Hacemos reportes
Los chat con los gt}antes no se internos usaido Excel

reglstragf(ﬁg

Seria valioso tener una Mapa de Seria bueno saber informacion de otros
Calor de las conversaciones con los departamentos, como por ejemplo averias, en
clientes el momento de hacer la llamada de ventas




Recuerdan aquel tema de Marketing one to one ?

PERSONALIZA
TU nutella

‘RECIBE OFERTAS DESDE EL 50% DTO!!

entajas u j
ﬁ% Escribe tu e-mail Provincia ~|
Cognitiva Al hacer clic aceptas la politica de proteccion de datos. j
1BM Wartson Strategic Partrer
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Segmentacion de clientes 101

* Escoja varios ejes de variables de
segmentacion
— Nivel Socioecondmico
— Lugar de residencia
— Antigliedad como cliente

e Cuantifique el tamafo de los
segmentos, su potencial, su
participacion de mercado, la de la
competencia. Es decir, where to play,
how to win

 Elabore campanas de mercado. Entre
mas granulares los segmentos,
mejores las campafias

© Youtube

Cognitiva



Segmentacion de clientes (nivel PRO)

* Incorpore todos los puntos de contacto del cliente con su empresa
— Cuantas veces ha llamado
— Qué mensajes ha enviado
— Cuantos son mensajes de molestia
— Cuantas veces ha visitado nuestras oficinas
— Qué nos ha pedido
— Qué elementos lo han hecho un mejor cliente

*  Mantenga presente su ciclo de vida —y el de su familia, sus allegados, su empresa — en
cada interaccién con él

Lifecycle Marketing Model

Cognitiva




Segmentacion de clientes (nivel Cognitivo)

Conozcamoslo en sus interacciones con el mundo

Cognitiva



Y obtengamos una segmentacion dinamica

PPN
[aV)
-

N

e
g
wShalL
e

g o En la que ahora si tendremos un

w o eeesmmeeamessmel  nUMero potencialmente infinito de
H - variables para conocer a nuestros
- ———— . - clientes. Y hacer campafas one to one
Cognitiva i =g o
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El Principal Mito de la Inteligencia Atrtificial

“ Despidos Masivos.

“ En realidad estamos frente a una nueva revolucion. La IA aumentara la
pericia, nos hara mejores profesionales. Creara mas rigueza con menos
recursos

“ La responsabilidad mas grande es de tipo politico. éComo distribuimos
mejor una riqueza que tendra cada vez mas un componente tecnolégico
dentro de su receta? Es decir, que se convierte en un costo amortizable
en lugar de un costo fijo

stpeme,
AT

EoRTAY
B ff'}.‘;}
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Qué es lo importante?

Cognitiva
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