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Presentacio

Roger Agustin

CEO de Prenomics.

Llic. Matematiques (UPC) + MSc Innovation &
Entrepreneurship (ESADE).

Assessor extern de comités de digitalitzacid i
analitica avangada en empreses com
VidaCaixa o Grupo Lontana

+6 anys en consultoria d’estrategia i innovacio
(Loop).
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Consultoria
d’estrategia
analitica

Detectem oportunitats i
especifiguem solucions

Solucions
d’'intel-ligéncia de
negoci i artificial

Creem algoritmes i
integrem les fonts de
dades que calguin

Tecnologia propia
de visualitzacié i
analisi

Materialitzem les
solucions en un
software que dona
autonomia al client

Millorem la presa de decisions i operativa de negoci a

partir de les dades
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Introducci6
ABC de I'analitica web i de I'ecosistema digital

Analitica avang¢ada aplicada a la web
GDPR i protecci6 de dades. Compliment Normatiu



Oferta personalitzada d'un restaurant online Venda creuada de productes

Serveis o accions de valor per I'usuari i amb elevada

capacitat de generar facturacié basades en
analitica

Disponibilitat de producte en 1dia Chatbots que realment resolen problemes



El pes del digital en la facturacio

EVOLUCION TRIMESTRAL DEL VOLUMEN DE NEGOCIO DEL COMERCIO ELECTRONICO Y
VARIACION INTERANUAL (millones de euros y porcentaje)

115 015 W-15 V15 116 016 W16 V16 17 017 W17 VA7 18 18 18 V-8 119 119 19 V19 120

Fuente: CNMC

LAS DIEZ RAMAS DE ACTIVIDAD CON MAYOR PORCENTAJE DE VOLUMEN DE NEGOCIO
DEL COMERCIO ELECTRONICO (I-20, porcentaje)

AGENCIAS DE VIAJES Y OPERADORES TURISTICOS 12,5%
TRANSPORTE AEREO

PRENDAS DE VESTIR

HOTELES Y ALOJAMIENTOS SIMLARES

JUEGOS DE AZAR Y APUESTAS

SERVICIOS AUXILIARES A LA INTERMEDIACION FINANCIERA
MARKETING DIRECTO

SUSCRIPCION CANALES TV

TRANSPORTE TERRESTRE DE VIAJEROS

ESPECTACULOS ARTISTICOS, DEPORTIVOS Y RECREATIVOS

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14%
Fuente: CNMC

Considerant dades Pre-Covid s'observa un creixement constant del comerg electronic a Espanya.
Sempre per sobre del 20% interanual entre 2015 i 2019.

Font: Darrer informe ecommerce de la Comissié Nacional de Mercats i Competencia

https://www.cnmc.es/sites/default/files/editor_contenidos/Notas%20de%20prensa/2020/20201002_NP_CE_l_20.pdf
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| aixo és una realitat que esta arribant al B2B!

... and that’s exactly
what customers want.

Most B2B seller interactions have moved
to remote or digital ...
Current way of interacting with suppliers’ sales reps

during different stages™®
% of respondents

~70-80%

In-person 31 29 2 *©

Remote of B2B decision makers prefer
remote human interactions or
digital self-service®®

Digital 36 35

self-serve 22 22

Why?

+ Ease of scheduling

+ Savings on travel expenses
 Safety

ldentifying ~ Evaluating  Ordering  Reordering
new suppliers new suppliers

eract with sales reps from your
would you prefs i
“Figures may not sum to 100% because of rounding.

s from ye

McKinsey
& Company

Buyers are willing to spend big using remote or self-service.

Maximum order value you would purchase through end-to-end digital self-service and remote human
interactions for a new product or service category'?
% of respondents

Over $1M

amount 15% are
willing to spend

$500K to $1M

amount 12% are
willing to spend

$50K to $500K

amount 32% are
willing to spend

s for a new

i that you would purchase through end-to-end digital self-serve and remote humer

prody
Numbers do not add to 100% because *I don't know" option offered was not included for analysis,
Source: McKinsey COVID-19 B2B Decision-Maker Pulse #3 7/27-8/11/2020 (n = 3,626)

McKinsey
& Company

1t Ily supports both selling and prospecting.

Effectiveness of new sales model in reaching and serving customers'*
9% of respondents

Existing customers New customers
Equally or more
effective than 54% 65% 75% 76%
before COVID-19

Much less 6 ] ——
20 20
Somewhat less 30 %
Same
Somewhat more
Much more
April9 April 28 Aug 11 Aug

19 B2B Decision-Maker Pulse #2
26)

MeKinsey
S Company

Les empreses B2B estan comengant a utilitzar els aprenentatges del mén B2C per llengarecommercesii
comercialitzar els seus productes en marketplaces. Existint casos d’elevat exit en increment del marge i elevats

percentatges de venda online en mode auto-servei.

Font: McKinsey — These eight charts show how COVID-19 has changed B2B sales forever

https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/these-eight-charts-show-how-covid-19-has-

changed-b2b-sales-forever
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Queé hi ha al darrera?. Fusié dels méns on/off

.
Les persones a dia d'avui ja som “cyborgs” (tot i no tenir cap xip implantat).

El mén online ja forma part del offline i hem naturalitzat poder utilitzar el mitja que ens sembla més adequat a cada
moment.

&Q Prenomics



Sovint pero les empreses seguim gestionant trossos dillats

P

=] o
Vas tard. Truca al online
que t'ho van gestionar

rke -

e | @

Preu més elevat del
pactat

=

P

Trucada online

No t’ho puc enViqr. T'ho i | —
entregaranalabotiga L~ g a

T'ho anul-lo i ho
contractes a la botiga

Reclamacio online

Enquesta satisfaccio i
encarad no resolt

Tot i estar millorant, el canvi de paradigma és complicat.
Particularment quan es té un llegat tecnoldgic antic i desconnectat.

ﬂQ Prenomics



1 experiéncia consistent en tots els punts de contacte

[ DIGITAL TOUCHPOINTS ]

OFFERS TO CUSTOMERS < .
EMAIL WEB SELF-SERVICE 4 ) Coheréencia en
@ @ \WEB SITES/UANDING PAGES
PAID CONTENT (@ ; COMMUNITY [
A\ SOCIAL MEDIA \ .
SEARCH \ WEB SITE LOYALTY PROGRAM
© @ Preus
N\ 3%°PARTY SITES @ survey

ONLINE DISPLAV. MO ITE \\ TWITTER/SPCIAL

Accions que pot fer

\\\ WORD-OF-MOUTH . AGENT/BROKER . . MAILINGS Comur“cqc 6

\ DIRECT MAIL
§\\R . STO E&ANCH CALLCENTER/IVA IOFFERS IN INVOICE
RADIO D
Iad Informacioé
PRINT
oo [ PHYSICAL TOUCHPOINTS ]

@ MANAGED TOUCHPOINT
N\ EARNED TOUCHPOINT

De la mateixa manera que esperem que una persona recordi el que li hem dit i s'interessi per nosaltres, esperem que
les empreses facin 'esforg de recordar quée els hem dit i ens facin la vida més facil

%Q Prenomics



Els pilars estructurals en I'éxit a la web

On vull vendre: Canal propi, marketplaces, Analitica (gps i pilot

Estratégia (desti) distribuidors? -
automatic)
L . A qui li vull vendre i com hi arribo? R ) IR

Quina és la meva estrategia i Que estic fent bé i qué malament?

. 5 . Amb quina marca? Faré venta creuada? . i
comercial gIObGI Quins punts hC]lg Que puc Qprendre del client?

BN . . . N H H 9 . pe
de tocar en [ambit digital? Com f|o_le||tzo als clients? Com qualifico als T o
potencials?

Monitoritzar

Quin és el millor motor ecommerce? IMEIRIEIEET - B MEghis

% Tecnologia (cotxe) Necessito un CRM? Quin? | un PIM? > Personalitzar experiencia client

. . . . . Eficiencia operativa
. ) . Com gestiono les comunicacions i accions
Quin és el millor conjunt de

> Optimitzar la captacio i qualificacio
tecnologies per executar del leads

que faig amb client?

Quina tecnologia haig d'utilitzar per explotar

lestrategia? Es parlen entre elles? ) )
les dades al maxim potencial?

Incentivar la repeticio

.’\b Prenomics



El moén digital. Un entorn 100% mesurable

Dificultat i elevat cost de generar dades Gran facilitat de generar moltes de dades
quantitatives a un baix cost

Limitacio en la possibilitat de provar Possibilitat infinita de generar alternatives
alternatives (costos associats)

Generacié d'un coneixement qualitatiu Dificultat en capturar I'aspecte més
molt ric qualitatiu/intuitiu (perd no impossible!)

L'entorn web permet aplicar plenament el metode cientific a la venta.
Es poden definir hipotesis i conduir experiments per contrastar-les refutar-les amb suficient
significacié estadistica.

\'Q Prenomics



Introduccid

ABC de I'analitica web i de I'ecosistema digital
Analitica avang¢ada aplicada a la web

GDPR i protecci6 de dades. Compliment Normatiu



Igual que en el mén offline, models de negoci diferents requereixen posar l'atencié en

Identificant el
nostre model de

ambits diferents.

negoci

Ecommerce

Ratio de conversio

Compres per any

Ticket mig

Ratio abandonament

Cost d'adquisicio de client
(cac)

Ingressos per client (cLv)
Keywords que generen trafic
Cerques de clients
Efectivitat dels recomanadors
Atribucié vendes

Efectivitat del mailing (Click
Through)

Sense ser exhaustius, a continuacié donem una visio illustrativa de métriques que val la

pena monitoritzar en diverses tipologies de negoci.

Servei o Saas

Atencio (visites/diar)
Sign-ups (usuaris)

Ratio d'Us del servei

Ratio Conversio

Ingressos per client a l'any
Cost d'adquisicié client (CAC)
viralitat (recomanacio). NPS
Upselling

Queixes i consultes SAC.
Atribucié vendes

Caiguda (churn)

Ingressos per client a la vida
(cLv)

8

Comunicacié (blog,
noticies, canal social
media...)

Audiencia (visites/dia,
seguidors)
Retencié (churn)

NUmM. Impressions
monetitzables

Benefici per impressio

Rattio de click (click-through
rate)

Font: Lean Analytics — Croll & Yoskovitz

oMo

Marketplaces

Creixement de venedors

Creixement de compradors
(repetidors)

Efectivitat de les cerques
Funnels de conversio
Ratings i senyals de frau

Metriques de pricing (sobretor
si preus dinaimics)

.\Q Prenomics



Elements a tenir en compte quan es defineixen metriques

Queé fa una bona meétrica?

Ratio o puntuacié

Facil dactuar-hi i comparatives.

Canvia la teva forma
d'actuar

Molt relacionat a poder definir un marc
dobjectiu, tolerancia i incompliment

que dispari un pla d'accié

Coses a evitar

Métriques “Feel-
Good"”

Metriques que et fan sentir bé pero
no et fan canviar res (numero
d'usuaris)

Confondre correlacio i
causalitat

Meétriques que sembla que
n'expliquin una de critica i oculta
pero sense certesa absoluta

Consideracions

Exploracio6 vs
reporting
Es important capturar-ne els 2 tipus

i fer analisi exploratori especific per
trobar insights desconeguts

Predictives vs
reactives

NUmero de prospects és predictiu de
vendes. Les vendes en si son Utils a
nivell de reporting i mesura d'evolucio

Una bona metrica és aquella que et permet definir formes d'actuar en funcié del valor que pren

Font: Lean Analytics — Croll & Yoskovitz

(és a dir, que et portara a fer els canvis que estdis buscant)

ﬂQ Prenomics



Arees a mesurar i focus en una fase

Un model altament acceptat: Métriques
AARRR (Pirate’s Metrics - Dave McClure)

Adquisicio

Activacio

Retencid

Recomanacioé

Facturaci6é i marge

Com faig que em trobin?

Quant de pressa aconsegueixo que ‘em
comprin” la proposicié de valor

Quants clients retenim i per quée perdem els
altres?

Com fer que els clients ens venguin?

Com puc incrementar el meu marge?

El gran perill de la monitoritzacié en 'ambit web és
seguir massa metriques i perdre el focus del que
realment importa.

Es important tenir un marc mental que ens ajudi
entendre en quina fase estem a cada moment i
seleccionar el subconjunt de métriques en que
volem poder incidir.

Els recursos de que disposem sempre son limitats i
altrament correm el risc d'acabar sense cap
aprenentatge passat un temps raonable.

Captura-ho tot, perd centrat en alld que és realment important

S;Q Prenomics s



Exemples il-lustratius (basades en clients)

-

Empresa industrial B2B que aposta per derivar
trafic online

o Situacio:

— Empresa amb 50 anys d'historia i clients que
fan comandes recurrents cada setmana.

— Cost oportunitat del comercial fent
manteniment.

o Focus:
— Activacié
— Facturacio i marge
o Meétriques:
— % linies a través d’'online

— % clients multi-linea d enegoci

-

Startup B2C que comenca a vendre productes
de cosmeética online

o Situacié:
— Empresa amb baixa base de clients.

— No és coneguda, tot i que té un producte de
qualitat

o Focus:

— Adquisicié

— Facturacié i marge
o Meétriques:

— CAC i ticket mig

— Ratio de conversio

— Nombre d’'usuaris

J

S;Q Prenomics
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Tecniques basiques d'anadlisi web

Segmentacio Test A/B i andlisis multivariant Analisis de cohorts

Analitzar els usuaris des de categories Provar diferents alternatives en mostres Comparacio de l'evolucié de grups
de caracteristiques comunes. Els més aleatories de la base d'usuaris i quedar- d'usuaris de caracteristiques
bdsics poden ser: Pais, dispositiu, se amb la que té millor performance. similars en diferents moments de
navegador, nous clients vs repetidors, L'analisi multivariant permet fer diversos comengar la relacié amb nosaltres.
sociodemografiques.. experiments alhora. Util per mesurar 'evolucié

|January February |March April ‘ May
H Total 1,000 2,000 3,000 4,000 5,000
A/B TeStIng customers | |
Average $5.00 $4.50 $4.33 $4.25 $4.50
revenue per
customer

January | February March  April May
i New users 1,000 1,000 1,000 1,000
Total users 1,000 3,000 4,000 5,000

Month1  $500 3300  $200 %100 | 5050
. Maonth 2 | $6.00 £4.00 52.00
| Month 3 | I
Month 4
| Month 5

C{ Prenomics



Eines de referéencia

Actualment, 2 eines de referéncia per fer analitica web bdsica sén Google
Analytics (gratis) i Adobe Analytics (de pngment).

GOOgle @ Adobe
.. Analytics Analytics

(o) © AUTOMATED MARKETING REPORTS  » (@ Lastlddays,dally v - % . GOOGLE ANALYTICS v =
L, + Website Traffic  » Locations  « Metrics Overview  Traffic Channels  » Metrics Breskdowns  Traffic Sources Languages < Goals  +
® s,
~" COUNTRIES ~& USERS u USERS -
9,114 - Al sessions
5,385
@ , 1806 5 3 8 5 ————
3 ; o ' I I I I I I I
inted i 575
H —_—— |
A 558 - . .
naly 350 ’ 4
[T — R 7 SESSIONS 2 SESSIONS
Spair 289
F
Australia 287 9136
= - - 9 1 3 6
= b1/9 T 11
J Canada 242 ‘50'] / ay
e
I ~7 DEMOGRAPHICS ¢ DEVICES ¢ SOCIAL NETWORKS 4 NEW VS RETURNING
L

e °

j Monitoritzacié general web
T

Monitoritzacio de les principals metriques.
Juntament amb la capacitat de fer els andlisis
fonamentals descrits a I'slide anterior

) Tagging i seguiment accions
usuari
Possibilitat de marcar qualsevol part de la web
i fer seguiment especific. Aixd permet
monitoritzar-ho virtualment tot.

cﬂj Funnels i conversions

Definicié d'un conjunt de passos a fer per part
de l'usuari ala web i mesurar el % de caiguda a
cada passa.

&Q Prenomics
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Integrant les dades per una visiéo completa

Enfoc tradicional Enfoc més modern

Dades ecommerce

Dades mail mailing

Dades mail xarxes

Repositori Gnic de dades

Dades CRM i ticketing

Vendes a altres canals
(marketplaces, ERP...)

% Visi6 parciall. v' Visié integral del negoci
% Elevat temps per treure conclusions globals v Monitoritzacié i reporting que importen integrats
% Impossibilitat d'entrenar algoritmes efectivament v Dades de qualitat per entrenar algoritmes

&Q Prenomics 2



Cas d'una empresa del pais

Retail | Marketing assistit per analitica creuada

Perfil de o B2C.Comerg de complements (online/offline)

Fempresa o\ o dofacturacio. Millor enteniment de les
dinamiques del negoci

o Ambit nacional

- J
( )
Problema Observacions Solucié . = )
Optimitzacio de les promocions
« Comentendrei + Vendesiaccionsa o Caracteritzacié de i contingut publicat
millorar les xarxes sén posts/stories de major
limpacte de les dificils de impacte en venda.
accions relacionar. N -
. o Andlisi elasticitat preu
dinstagram en - . 3 L
| dos? * Rapid creixement oferta/descompte en Major explotomé deles
es vendes? : N . ! - .
dInstagram pero Clelrellreess: interaccions amb influencers (|

amb baixes i
sense interaccio
prioritzada.

increment del trafic derivat
d'aquests)

o Alertes sobre interaccio
am influencers

&Q Prenomics



Us de tecnologies “facilment” integrables

ERP CRM Gestor Gestionde
documental equipos
odoo pipedrive L B & JraSoftware
Google Drive -
<" holded J,asana
232 Dropbox
SW Gestion de Motor Redes Sociales Gestion de
Incidencias Ecommerce Personas
-y A shopify  ({)) Magento I O.l (®) Factorial
@G | Desk ‘d‘ ) 0 -
zZenaes .
€ bizn=o

("L commerce
PrestaShop

ﬂQ Prenomics 2



Personalitzacié. De la fredor al canal més proxim

Tot i que a priori el canal online és fred i impersonal, és el canal on: 4

o Més podem saber del client a 'hora de parlar-hi

o No tenim restriccions ni costos d’'oportunitat per donar I'experiéncia
que més interessa a cadasc

Google  semonnmaneyenen x| a

L = oo

Ofertes personalitzades
(contingut i preu)
Ja sigui via mail o banners dins de la propia web. Es

poden fer generics o micro-segmentats, tractant
cada campanya com un experiment cientific

> ver todo

PR ——————
Ley D'Hons

e como funciona este sistema
prsprrcicesl CTHond con efermpios prachices
para entener cama funciona wiadores o

Otras preguntas de los usuarios

£0ué as y odmo funciona el mélodo D Hondt? -
4Cmo funciona el sistema progercional? v
L Coma lnciona el sistema de volo en Espana’? v
4(C4mo s hace sl cocients siectoral? v

£Qué es &l metoda de westam? v

) Recomanacions de productes
per persona

Podem mostrar “els més venuts” o el sub-
conjunt dels més venuts que poden interessar
ala persona en concret (algoritmes recom.)

£C6ma 6 llama Ia lay de las slecciones? -

oo 20minuos,

Elecciones general

cémo funciona la Ley ...

A partir de tecniques de Machine Learning podem generar agrupacions
de clients en base combinacions de variables que expliquen les principals
diferéncies conductuals. Aixd ens ajuda a ser més efectius amb ells.

També podem aprendre dels gustos d'uns per recomanar-los a d'altres.

%{3 Estructurar la web de forma
dinamica

Impossible distribuir diferent la botiga fisica per cada

client. A lonline si podem. Diferents recomanadors,

arbre de categories, resultats, banners.. Inclds to!

%Q Prenomics
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Exemples de recomanacio basats en analitica

Recomanacié en la tria de talla Recomanacié de productes general

Privacidad
TE AYUDAMOS A ENCONTRAR TU TALLA Discover Wee kly

CALCULAMOS TU TALLA PERFECTA BASANDONOS EN TUS MEDIDAS
PERSONALES

MEDIDAS

ANALYTICS e _
vedhodbo ol PESO - 65xa Considera
€ ShoeSize.Me PREFERENCIAS consum en
e o
dispositius.
Algoritme “de [ o]
Entrenat a

llauna’, plug &

play i amb mida.

Privacidad
dOdeS ]OO% EL 64% DE LOS USUARIOS COMO TU Emmy-winning US TV Shows Py
Web. COMPRARON LA TALLA ; 5 ; Te en
M g : T ¢ compte
| - ' patrons
o T similars
entre
La talla M fue comprada y no fue devuelta por cuestiones .
de talla por e 64°% de los Glentes de t altura, peso y usuaris

preferencia de ajuste.

ARADIR TALLA M

Critically Acclaimed Witty TV Shows

COMPLETA TU INFORMACION

MY NEXT
CON SOLO 3 PREGUNTAS MAS Googl) ‘l o -
Place’

COMENZAF DE NUEVO R INFORMACION

.\Q Prenomics



Altres tipus d'usos de I'analitica en el marc web

Dynamic pricing i elasticitat del preu

#- Ida Barcelona (BCN) - Bilbao (BIO)

TR e RTINS ST ST
- >

¢ ageem 3qemn  34@0n  o0mu  340n  3qemm  3ger
07:00 08:15 299t

< vueita Bilbao (BIO) - Barcelona (BCN)

[ N

[ —— 29mem A1 mun J— a1 mm 37mmm Gaemm >

o Definicié del preu més adequat en cada moment. Aplica
sobretot en serveis amb capacitat limitada i demanda
variable (per sota o per sobre de la capacitat).

o Molt comu en arees com la contractacié hotelera o de
viatges d'avié.

o Perd aplicable en molts altres sectors (p.ex. Cabify, perd
també assegurances, restaurants..)

o Tan pot funcionar reactiu al moment (Cabify) com de
forma anticipada (aerolinies)

Optimitzacio stock i producci6

# pedidos
5 pax

//\ 4 pax

3 pax

/ 2 pax
E—\k 1pax

1%h  20h 21h  22h  23h Oh

— Producciénpedidos —— Entradapedidos

o A partir de I'historic, podem anticipar la demanda que

tindrem i assegurar que tenim I'stock optim per
respondre a aquesta demanda (evitar ruptures) sense
generar merma (llengar producte)

o Aplicacions en I'tmbit de la restauracié online i de

lecommerce en general.

S;Q Prenomics s



Eines per treballar-ho. Sistema informacional

& T

Bolcat de tota la informacié Us de la informacié ampliada

-
E.g. Vendes del motor de —] 1: ma per nodrid els sistemes
ecommerce, Excel de preus, Excel - desk empresarials
;je COd'Sfosmséaﬁegc'leéspe E.g. Bolcat a l'aplicaci6 de gesti6 de
ransport, escanaalls de . produccid, la produccié en funcié
swW Empresquql de la previsi6 de la demanda
Airflow
U= Transformacions i carrega magatzem —
[ T+ E.g. Construccié d’'una taula que combina
la informacié anterior per donar una
visié completa de les comandes de tots
Llad de dades els canals. Magatzem de
(Data Lake) dades (DWH)
Conjunt de dades importats en brut, pero Conjunt de dades ja curats/treballats i
estructurats en cert ordre (directoris). disponibles per ser consumits
Normalment disponibles en diverses (normalment utilitzant SQL, Python o R)

tecnologies (txt, xIsx, BBDD SQL, noSQL...)

. amazon . amazon
amazon amazon REDSHIFT RS
S3 RDS

20GB + t3.medium

23551(35 1006%2/;;c§.srr(11e§€|um +0€/mes (volums dades petits)
compartit) +180€/mes (taules >50Mio registres)

(1) Fuente: Calculs d'elaboracié propia (i provats en projectes) a partir de taules de preus de AWS, Qlik, Tableau,
Power BI, Google Cloud durant 2020. No s'inclouen despeses de personal propi o subcontractat.

Modelitzacié
o I @
. python” P, o
Eines d’analisi Computacié APIs algor. entrenats
Oe-S0€umes  03RCmel  santment andias de

1000 textos - 10€

Definicié de models i industrialitzacié
E.g. Previsi6 de la demanda a curt termini,
s'executa cada hora. Classificcié de clients i
qué mostrar-los. S'executa cada niti a
demanda

Visualitzacié i consum

Consum final de les dades en quadres de
comandament (Business Intelligence), Excel, etc.

Qlik@® 3-50%€/usr/mes

Orientativament... Amb 5 usuaris de negoci y 2 data scientists:
23 + (10, 60) + (0, 180) + (3,40)*5 + (0, 40)*2 + (0, 200) =
50€/mes - 693€/mes (en funcié de serveis contractats)®
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Consumint les dades (com a humans o com a mdquines)

Business Intelligence
(monitoritzar i decidir)

uillil], = . 1€

YT T R L] $83014 |1 768~
%1. ‘ ]
'\ —_—
2 _—

o Eines que permeten mostrar grans
volums d’'informacid i analitzar-la
de forma visual i interactiva.

o Aquestes eines es recarreguen
automaticament i inclis en temps
real.

o Permeten descarregar sistemes
informatics i fer que la gent pugui
invertir més temps a I'analisi que
a preparar info.

Algoritmes “intel-ligents”

@ python” (R FTANALTICs [

1 " ey
N e Qg

F TensorFlow DataRobot ) Google Cloud Texr-10-spEECH

A mida Enllaunats

o Llenguatges de programacioé d'alt
nivell o llibreries que permeten
analitzar les dades de forma més
sofisticada que I'Excel.

o Elfet de tenir repositori de dades
central accelera el procés d'andlisi
i la “repetibilitat” agil.

Industrialitzacié d’algoritmes de
Machine learning (recurrent)

Celery mlflow
Airflow

Amazon SageMaker

o Sivolem que l'algoritme actui de

forma recurrent i autoaprenent, cal
que tinguem un entorn que
permeti executar-lo de manera
periodica.

o Aqui si que poder treballar amb un

respositori central de dades ajuda
molt a reduir costos i garantir
lestabilitat.
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Introducciod
ABC de I'analitica web i de I'ecosistema digital

Analitica avang¢ada aplicada a la web
GDPR i proteccio de dades. Compliment Normatiu



GDPR. Claus del marc legal vigent en I'analitica

Que és?

Reglament UE per unificar i reforcar la
proteccio de les dades dels individus de
la UE. També regula l'exportacio de
dades. Sancions de fins el 4% facturacio

Resum executiu

No es poden utilitzar dades
personals dun ciutada de la UE
llevat que aquest hagi donat el seu
consentiment clar i explicit.

% Motivacié?

Donar a les persones més control sobre
com s'utilitzen les seves dades
personals. Restringir I'ds no consentit de
les dades dels clients.

% A qui afecta?

A qualsevol empresa que controli o
processi dades de ciutadans europeus
(independentment d'on estigui
ubicodo).

Queé sén dades
personals?

Qualsevol dada que pugui servir
per identificar a una persona.

o Dades dbvies: Informacid
economica, cultural, de salut..

Sociodemografiques: Data de
naixement, sexe..

Identificatives: mail, telefon,
domicili, nom i cognom...

Qualsevol ciutadd ens pot exigir que li entreguem tota la informacié que tenim dell i els tractaments que estem fent.
En qualsevol moment podem tenir una inspeccié que ens demani tots els tractaments analitics que estem fent.
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GDPR. Checklist per evitar-nos problemes

Recollir consentiments

El primer que cal és demanar el
consentiment explicit del client.

Ja sigui en un formulari web
(subscripcié, cookies..) o a nivell
contractual (quon es subscriu o fa
alguna compra).

Els consentiments han d'estar
vinculats amb l'interes legitim. No
podem demanar “per demanar’.

Inventariar tractaments i
marcar els clients amb
tractaments autoritzats

Tractament Rol Respons. Ini Fi

Estadistica agregada

Avaluacid risc

Amb tenir el consentiment no N’hi
ha prou.

Si tenim una inspeccié hem de
poder llistar tots els tractaments
analitics que estem fent, sobre
quines dades i qui hi té accés.

Si no tenim un marc ordenat, no
ens podrem defensar i és possible
que fem errors.

Anonimitzar les dades

o Sisom capagos de substituir els

camps “personals” per conceptes
més geneérics i desfem la
capacitat de tragca podem
treballar al maxim nivell de
granularitat.

Data naixement-> Tram d’edat |
Adreca -> Codi postal | (..)
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Ens expliqgues el teu repte?

Si vols saber més de nosaltres visita la nostra web a
WWww.prenomics.com o contactans a:

Q) +34 935 952593
] info@prenomics.com

ﬁ} Carrer de Mandri 38, 3r 1a, 08022 Barcelona



