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Aplicable

Ideas fundamentales
	El análisis de datos no es ninguna ciencia espacial. Usted puede realizarlo.
	Puede abordar 80% de sus problemas empresariales mediante el uso de analítica básica en Excel.
	Dé prioridad a proyectos que tengan la posibilidad de conseguir resultados y rendimientos empresariales estratégicos.
	Utilice analistas profesionales y herramientas complejas solo cuando el tamaño del problema y los rendimientos potenciales de un análisis de alto nivel los justifiquen.
	Empiece los proyectos analíticos identificando el problema y las preguntas correctas que deben formularse.
	Elabore un plan analítico. Consiga el apoyo de los ejecutivos y las partes interesadas.
	Identifique, verifique, pruebe y limpie los datos importantes.
	Aplique varios métodos analíticos para obtener información.
	Para presentar sus recomendaciones, utilice formatos concisos que estén adaptados a públicos específicos.
	Asegúrese de que cada uno de sus proyectos de análisis se alinee directamente con los objetivos de la empresa.


Reseña
Los experimentados científicos de datos Piyanka Jain y Puneet Sharma ofrecen una guía ilustrada excepcionalmente clara para el análisis de datos con estudios de caso reales y mejores prácticas viables. Jain y Sharma afirman que la analítica básica –que puede hacer en Excel– aborda 80% de todos los problemas empresariales si hace las preguntas correctas. Sostienen que quienes no son analistas, como gerentes y publicistas, pueden aprender fácilmente herramientas analíticas poderosas y hacer su propio análisis sin necesidad de analistas profesionales ni científicos de datos. getAbstract recomienda su enfoque práctico a gerentes, ejecutivos y empresarios que no hacen análisis para vivir.

Resumen
No es ciencia espacial
La mayoría de los problemas de datos no requieren analistas profesionales. Gerentes comunes y corrientes, con un entrenamiento mínimo, pueden lograr análisis poderosos con el uso de herramientas básicas como Microsoft Excel. Empiece por identificar el problema que su empresa necesita resolver. Pruebe sus hipótesis contra los datos. Utilice análisis básico de datos para eliminar todo, excepto las mejores ideas y descubrir información que estimule las acciones y decisiones necesarias. Implemente la solución a título de prueba, pruébela y llévela a cabo.
No lo complique
Cuando Circuit City enfrentó problemas financieros en el 2000, despidió a los mejores talentos, se mudó de ubicaciones privilegiadas a centros comerciales suburbanos baratos y cerró sus empresas de electrodomésticos. Se tomaron estas decisiones sin análisis ni evidencias. Resultaron desastrosas.
“Una analítica sencilla puede ayudarle realmente a resolver 80% de sus problemas empresariales a una fracción del costo de una analítica compleja”.

En lugar de actuar por corazonadas, analice su información. Suponga que debe encontrar un barco que se hundió en el océano Pacífico en 1715. Podría zarpar sin planificación alguna y enviar su minisubmarino a donde cree que podría estar. Quizá seguiría buscando toda su vida. O podría analizar los registros de huracanes desde 1715, estudiar las rutas comerciales y buscar relatos de supervivientes de esa época. Los datos centrados y las evidencias aumentan su probabilidad de éxito. Mas no complique en exceso su análisis. Puede abordar alrededor de 80% de sus problemas empresariales con las metodologías analíticas más comunes que se realizan con Excel. Los problemas más difíciles, una minoría, requieren analítica predictiva y las habilidades de un científico de datos.
Técnicas analíticas
Usted puede utilizar estas siete técnicas analíticas para hallar información y mejorar su toma de decisiones:
	Análisis global – En un negocio de bodas, un análisis global dice que la mayoría de sus clientes son mujeres de unos 30 años que viven en Oregón. Elija canales de publicidad para ese público.
	Análisis de correlación – Muestra un vínculo entre dos variables. Por ejemplo, si quiere determinar qué vehículo publicitario produce el mayor número de clientes potenciales, Excel puede ayudarle a revelar vínculos entre la generación de clientes potenciales y los medios publicitarios.
	Análisis de tendencias – Hace el seguimiento de las correlaciones a lo largo del tiempo.
	Dimensionamiento/estimación – Utilice conjeturas fundamentadas, como la evaluación del valor potencial del mercado, según su experiencia y datos. Este método común puede ser valioso.
	Analítica predictiva – Reúna datos nuevos y viejos para pronosticar el futuro (correlacione tendencias pasadas y extrapólelas al futuro). Por ejemplo, la analítica predictiva puede pronosticar el estado del tiempo o la propagación de una enfermedad.
	Segmentación – Divida a sus clientes en grupos para estudiar características y comportamientos específicos a fin de adaptar sus ofertas. Segmente productos: vea qué vende más y a qué nivel.
	Ciclo de vida del cliente (CVC) – Esta técnica estudia el comportamiento del cliente en diversas etapas, por ejemplo, cuánto tarda la gente en cambiar de acceso gratuito a suscripción pagada.

El enfoque PPRIR
El enfoque PPRIR es una receta fácil de seguir para pasar de los datos a las decisiones. Este enfoque le permite combinar el análisis de datos con su conocimiento del negocio para tomar mejores decisiones:
	Pregunta de negocios – Identifique la pregunta o preguntas que desea que su análisis responda. Haga las cinco preguntas clave: ¿quién quiere la información y por qué? ¿Cuál es el problema que abordará? ¿Cuándo y dónde ocurre? ¿Cuándo necesita el análisis? ¿A quién le afecta? Encuentre las preguntas correctas. Resolver las preguntas equivocadas lo hace perder tiempo.
	Plan de análisis – Establezca objetivos para el análisis. Reúna a los interesados que están cerca del problema. Pregúnteles su opinión acerca de la causa. Reúnalos una vez más para clasificar y priorizar las hipótesis que probará. Elija la técnica analítica que mejor se ajuste al problema. Identifique qué datos necesita, su forma y detalle: ¿necesita datos semanalmente, mensualmente o anualmente? Recopile datos solo después de que tenga un plan de análisis. Documente un plan de proyectos que identifique recursos, obligaciones, plazos, riesgos, fases y prioridades.
	Recopilación de datos – Recopile sus datos. Pruebe muestras para asegurar que sus datos cumplan sus expectativas. Valide sus datos; detecte información faltante o mala.
	Información – Céntrese en el análisis y la información. Utilice las siete técnicas analíticas, sobre todo las cuatro primeras. Use análisis global para encontrar los componentes de su base de clientes, que representa la mayoría de sus ventas e ingresos. Una vez que vea, por ejemplo, que los usuarios jóvenes de teléfonos inteligentes compran más que los usuarios de mayor edad de computadoras portátiles, calcule el incremento probable del ingreso si su empresa dedica su presupuesto de mercadotecnia a dirigirse a los usuarios jóvenes de teléfonos inteligentes.
	Recomendaciones – Su análisis e investigación debe resultar en información que pueda usar en recomendaciones concisas, creíbles y respaldadas. Conozca los detalles, pero enfóquese en la historia general. Presente un informe de una diapositiva con puntos breves sobre el problema, la información analítica y una recomendación de los pasos a seguir. Se puede dar más profundidad a sus hallazgos e ideas con diapositivas adicionales, todo debe apoyar su conclusión principal.

Analítica predictiva
La analítica predictiva utiliza análisis de datos y tendencias para predecir el futuro. Por ejemplo, Netflix pronostica qué películas le podrían gustar. La policía local despliega oficiales donde es probable que haya más crímenes. Puede usar analítica predictiva para hallar a su público objetivo de mercadotecnia. Una empresa web de ventas podría utilizar análisis de correlación para determinar que un “botón azul” genera 2% más compras que un “botón rojo”. El análisis predictivo implica modelaje estadístico complejo y docenas de variables. Cuanto más complicado es el modelo, más difícil es de explicar e implementar, pero tener más modelos complejos podría generar pronósticos más exactos, si es necesario. Tenga presente que la analítica predictiva requiere 10 a 20 veces más tiempo y recursos que la analítica empresarial.
Liderazgo basado en datos
Comprométase a utilizar datos para apoyar la toma de decisiones basada en evidencias. Evalúe el nivel de madurez analítica de su organización. Para llevar a cabo analítica empresarial básica, capacite a gerentes y profesionales en Excel y otras herramientas. Asegúrese de mejorar los conocimientos de sus analistas mediante capacitación y educación tradicional y en línea. Un analista eficiente posee una rara combinación de habilidades técnicas sólidas y aptitudes sociales para presentarse y comunicarse. Aun quienes no son analistas deben, sin embargo, tener competencia para evaluar los proyectos propuestos con un enfoque basado en la evidencia. Establezca ese enfoque en toda la compañía para la toma de decisiones y la asignación de recursos. Deje que los gerentes capaces evalúen y elijan proyectos y propuestas que generen los mayores rendimientos con evidencias. Asegúrese de que todos sus datos sean limpios y exactos y de almacenar información de manera que se pueda escalar en ambas direcciones y se adapte a nuevas entradas y necesidades. Analizar datos de poca calidad o incompletos es peor que no hacer nada. Los datos nuevos deben integrarse con otras herramientas y bases de datos. Ofrezca fácil acceso a los analistas.
El marco de las tres preguntas clave
Elabore su agenda analítica enfocándose en tres preguntas:
	¿Cómo lo estoy haciendo? – Determine su marco de medición y sus métricas y medidas críticas. Estas incluyen métricas financieras y el compromiso de clientes y empleados. Conozca sus métricas fundamentales. Seleccione los proyectos con mayor probabilidad de mejorarlas.
	¿Qué impulsa a mi empresa? – Examine sus productos y servicios para entender cómo se comparan en ganancias y crecimiento. Utilice datos para entender qué ofertas ampliar. ¿Cuáles producen los mayores rendimientos? ¿Quiénes son los probables compradores?
	¿Quiénes son mis clientes y cuáles son sus necesidades? – Conozca su edad, género, ubicación, estado civil y demás. Entienda qué quieren y necesitan. Estudie cómo van a la tienda y compran, y si compran repetidas veces o solo una. Una vez que conozca su base de clientes, segméntela según sus variables para ver de dónde vienen sus ventas y qué segmentos crecerán.

“Haga lo que haga, tendrá que explicárselo a gente que no está tan entusiasmada o involucrada en la analítica como usted”.

El formato de tres preguntas identifica lo que impulsa a su firma y cómo mejorar sus resultados y rendimientos. Conocer sus impulsores –en cada departamento, equipo y empleado– le permite tomar mejores decisiones y podría llevar meses, según el tamaño de su empresa. Estructure su equipo analítico de acuerdo con su perfil organizacional. Una empresa más pequeña y centralizada podría utilizar un equipo analítico centralizado. En la mayoría de las empresas, asigne equipos analíticos a todas las unidades fundamentales. Los equipos analíticos integrados logran un mejor entendimiento de la empresa y forman relaciones más estrechas con otros integrantes del personal.
Dos pasos
Como jefe de analítica, siga dos pasos fundamentales:
	Evalúe – En los primeros 30 días vea la analítica del año anterior. Recapitule quiénes hicieron qué y las herramientas usaron, cómo priorizaron las responsabilidades, así como sus fortalezas, debilidades y niveles de talento. Hable con los líderes, conozca su necesidad de profesionales analíticos y defina si ven a los analistas como prestadores de servicios o socios corporativos.
	Planifique y ejecute – Desarrolle un plan de proyectos priorizado para sus equipos, junto con objetivos y una misión primordial. Establezca algunos triunfos rápidos para crear confianza. Necesita más que habilidades analíticas y estadísticas para cambiar su organización. Se requieren habilidades sólidas de comunicación empresarial. Elabore un plan analítico más extenso que utilice las tres preguntas y llegue a un acuerdo sobre el plan con sus grupos de interés.

Lo importante
Con las tres preguntas fundamentales, identifique ahora los factores que inciden en los resultados. Conocer los impulsores significa que puede elegir los proyectos e iniciativas que tengan la mayor probabilidad de generar el efecto correcto en su empresa. Determine si su firma tiene una cultura que valora los datos y responsabilice a los líderes de tomar decisiones basadas en evidencias. Sondee a los interesados para entender los problemas que necesitan resolverse antes de lanzarse en picada. No relegue su operación analítica a una simple función de apoyo. Incorpore a sus equipos analíticos en sus grupos empresariales. No subcontrate analítica; cree capacidad interna. Sus empleados conocen su empresa mejor que cualquier persona externa. Basándose en el talento de su equipo, determine si requiere contratar a un verdadero ejecutivo analítico para encabezar el esfuerzo; si es así, dele la autoridad para contar con la gente y la infraestructura apropiadas en el lugar.
“Si la analítica no produce efecto empresarial, no es analítica. Es simplemente estadística”.

Los gerentes que no son analistas deben comprometerse a tomar decisiones basadas en datos y evidencias. Sea siempre honesto y abierto con lo que le dicen los datos. Cuando haga un seguimiento de las métricas diarias, seleccione pocos indicadores básicos que se relacionen con los objetivos de mayor prioridad; no necesita tableros con docenas de métricas. Aprenda lo suficiente sobre analítica predictiva para plantear las preguntas correctas; a mejores preguntas, mejor información. Considere la analítica pero enfóquese en los objetivos y resultados corporativos. Piense en grande, proponga proactivamente mejoras importantes y tome su lugar en la mesa ejecutiva. Motive e inspire a sus equipos alineando su trabajo con los objetivos que satisfacen la misión de la organización. Reconozca y recompense el buen trabajo para desarrollar las aptitudes de mercado de sus analistas.

Sobre los autores
Los experimentados científicos de datos Piyanka Jain y Puneet Sharma asesoran a organizaciones de todo el mundo sobre estrategias de análisis de datos y analítica predictiva.
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