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. Ejes Estrategicos de Accion

2. Desarrollo de Capital
Humano Especializado

1. Investigacion
Conjunta

4. Difusion
Investigacion

3. Vinculacion con la
Industria

5. Infraestructura y
Administracion




Roadmap 2012 - 2013

2012
Mar May Jul Ago Oct Dic

2013
Mar May Jul Ago Oct

Postulacion Proyecto

a == FONDEF Regular

Generacion Articulos
revistas (ISl)

Investigacion

Infraestructura
y Administraciéon

—_—— e e e e e ——————

Difusion
Investigacion y
Conocimiento

Vinculacion con
la Industria

Desarrollo de o,
Capital Humano Talleres Capacitacion
Especializado Estudiantes




Proyectos de Investigacion y
Desarrollo de Capital Humano en Bl

(1&2)2012 -2013




Proyectos de Tesis 2012 -
2013




. Detalle de los Trabajos

4.5 Estudiantes

4 memorias (| ano)
| memoria (6 meses)

| 6 Estudiantes

8 Memorias Pregrado

3 Tesis Magister

2 Practicas Profesionales
3 Trabajos Dirigidos

6 Memorias en 2 Memorias en

) Otras
WWW Organizaciones

2 Tesis MGO | Tesis MGO y
DCC en Otras

“felefonica Organizaciones

2 Practicas de Investigacion e-
Health

3 Trabajos Dirigidos en
Investigacion en B




. Tematicas Abordadas

-------------------------------------------------------------------------------

|. Temas de Segmentacion mas fina para Up-selling y Cross-
selling

2. Lealtad de los clientes en la Industria de las
Telecomunicaciones

2.1 Drivers de Lealtad

. 2.2 Clubes de Fidelizacion

-------------------------------------------------------------------------------

3. Gestion de Técnicos en el Corto Plazo

4. Proyecto Mobile Marketing

5.Analisis de Redes Sociales




. Memorias Terminadas

I. Modelo de Asistencia de Venta de productos para
clientes residenciales

. Profesor Guia: Marcel Goic.

e  Contraparte:
o Alvaro Velasquez (Subgerente de Inteligencia de Negocios).
o Francisca Parada (Subgerente de Gestion Comercial)

e  Memorista: Dario Rojas (Pregrado).

2. Analisis de los drivers de lealtad en la Industria de
Telecomunicaciones en Chile.

e  Profesor Guia: Ricardo Montoya.
e« Contraparte: Rolando Caro (Subgerente de Rentabilizacion y Blindaje).

e  Memorista: Juan José Fernandez (Pregrado).

3. Analisis del efecto de un club de fidelizacion en el
comportamiento de clientes bajo régimen contractual

. Profesor Guia: Ricardo Montoya.
e« Contraparte: Rolando Caro (Subgerente de Rentabilizacion y Blindaje).

e  Memorista: Carla Rios (Pregrado).




Proyecto de Mobile Marketing
(1+D+i)




Proyecto de Mobile Marketing

* 140 MM de registros diarios de

datos de trafico » cua' ndo

* 80 GB de informacion mensual

Objetivo:

Se busca aprovechar la inmensa
cantidad de datos de trafico que

producen los clientes de la compania
para estimar un comportamientos

ducir el uso de nuevos servicios, a

usuarios que circulan por zonas

ercanas de donde se ofrece el
servicio

...Donde, COmo y

desarrollan sus

vidas los usuarios de Telefdnica

Construir estudios de perfil de
ubicacion y consumo de usuarios,
para disenar estrategias de

marketing




Resultados Preeliminares
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Publicaciones Cientificas




Mejoramiento del sistema de recomendaciones en un

supermercado mayorista utilizando técnicas de Graph
Mining.

Objetivo:

Mejorar la metodologia para la generacion
tickets de descuento usando mineria de datos

{Qué buscamos!?

Productos Relacionados en cantidades
enormes de transacciones

El enfoque tradicional, tiende
a fracasar. se requieren
nuevas metodologias y
modelos para realizar esta
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1° Articulo Cientifico CEINE

Extending Market Basket Analysis with Graph Mining Techniques: A Real Case.

Ivan F. Videla-Cavieres, Sebastian A. Rios

University of Chile, Departament of Industrial Engineering,
Business Intelligence Research Center (CEINE), Santiago, Chile

Abstract

A common problem for many companies, like retail stores, it is to find sets of products that are sold together. The only source of
information available is the history of sales transactional data. Common techniques of market basket analysis fail when processing
huge amounts of scattered data, finding meaningless relationships. We developed a novel approach for market basket analysis based
on graph mining techniques, able to process millions of scattered transactions. We demonstrate the effectiveness of our approach
in a wholesale supermarket chain and a retail supermarket chain, processing around 238, 000, 000 and 128, 000, 000 transactions

respectively compared to classical approach.

Keywords: Market Basket Analysis, Graph Mining, Retail, Product Network, Big Data, Overlap Communities

1. Introduction

Over decades retail chains and department stores have been
selling their products without using the transactional data gen-
erated by their sales as a source of knowledge. Recently — in
the last two decades — companies started to use this data to dis-
cover information. In the 90’s limited computational capabil-
ities made the extraction of knowledge from millions of daily
transactions unfeasible, and only analysis with simple models
and reduced datasets were possible. In 1993, Agrawal (Agrawal
et al., 1993; Agrawal and Srikant, 1994) showed that many
organizations were getting bigger databases with transactional

techniques only one cluster grouped 93% of transactions and
the 7% remaining is not meaningful. Therefore, poor qual-
ity information was generated disabling decisions such as find-
ing customers profiles, discount offers generation, supermarket
products layout, etc. Thus, we developed a novel approach to
perform MBA based on graph mining techniques; specifically
using overlap communities, that allows to generate highly re-
lated products to each other within the community. We bench-
marked our method using several traditional approaches applied
over millions of transactional data. The results of our evaluation
show that our approach out—performs the traditional methods.
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Talleres Expecializados para alumnos

Objetivo:

Profundizar en conocimientos especializados que no se han adquirido en la malla
curricular de la Carrera de Ing. Industrial y que son necesarios para el proyecto

de investigacion de uno o mas alumnos.

: 2. ;Como construir Robots para
|. Support Vector Machines : P
bajar datos de Internet!?




Programas de Diplomado




Diplomados en el DIl

Diplomados Matriculados

Gestion de Operaciones de Servicios Financieros
Gerencia Publica

Gestion de Empresas 2
Inteligencia de Negocios |
Preparacién y Evaluacion de Proyectos |
Marketing Decisional 4
Estrategias y Control de Gestion

Gestion de Retail

Gestion Estratégica de Abastecimiento

Hubo || interesados en 4 programas
y 6 inscritos en 2 programas




Difusion y Vinculacion
Universidad-Industria (3 & 4)




. Vinculacion con la Industria y Difusion

|. Profesores del DIl dictaron
Seminarios y Charlas abiertas,

especializadas Prensa
Nacional e

Internacional

2. Generacion de
articulos
especializados en Bl

Sitio Web y
Redes Sociales
3. Creacion de
una Comunidad
en torno al Bl
FOROS en Bl

Visitas :
con la Industria 4. Charlas

Extranjeras en
el area Difusion Alumnos




Seminarios especializados

b
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Seminario Internacional V.
Redes Sociales: Desafios en la Empresa

Expositores de:

THBls Go gle Bmume

HARVARD BUSINESS SCHOOL

Social Networks in Business:

Investigating Organizational Networks and Customer Networks
Vineet Kumar, Harvard Business School

Online Advertising: Theory and Practice
Vahab Mirrokni, Coogle Research

Information Credibility on Twitter
Marcelo Mendoza, UTFSM

Marketing Planning in the Social Network Era
Marcel Goic, Ingenieria Industrial, U. de Chile




Charla Prof. Andreées Musalem

Retail en Alta Definicion:
Midiendo el impacto de los tiempo de
espera en fiendas en el comportamiento de
compra de los clientes

Andres Musalem

cisn : L INGENIERIA INDUSTRIAL
a DU-ke 5 AUVERS IRAD B CILE

- Participacion de empresas
- Realizado en Movistar

CE NE




Workshop Internacional en Bl

Contara con la Participacion de Especialistas en el area de Bl

Stanley Loh

Consultor sobre Inovagao, Text Mining, CRM,
Bl, Competitive Intelligence and Business
Analytics.

Porto Alegre Area, Brazil

Luis Loyola

R&D General Manager at SkillupJapan Corporation
Within 23 wards, Tokvo, JapanComputer Software

28 de Nowv.
de 2013




Visitas Extranjeras

Se logré materializar una visita de 40 personas. Profesores y
estudiantes de Computacion de la Universidad Luterana de Brazil.

Ellos participaron del Seminario en Redes Sociales y Visitaron
Movistar Innova
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Movistar v U. de Chile crean centro de
investigacitn en Inteligencia de Negocios

U DE GHILE |

El nuevo equipo. Primera fila, de izquierda a de-
recha, Miguel Gutiérrez, Ricardo Mufioz, Carla
Rios, Sebastian Rios (director), Marcel Goic y Ri-
cardo Montoya. En la segunda fila, de izquierda a
derecha: Carlos Reveco, Ivan Videla, Dario Rojas y
Juan José Fernandez.

U. de Chile: ingenieria
industrial abre centro
de negocios

Se sigue consolidando la alianza del Departa-
mento de Ingenieria Industrial de la Universidad
de Chile con el mundo privado. Recientemente se
cred el Centro de Investigacion en Inteligencia de
Negocios (CEINE), en una alianza de la Universi-
dad de Chile con Telefdnica-Movistar, y que supo-
ne una inversion conjunta de $150 millones. El
proyecto pretende formar profesionales que ayu-
den a la gestion de las empresas.

Este nuevo centro se suma a otros cuatro que
tiene la entidad: el Centro de Estudios del Retail,
el Centro de Sistemas Piiblicos, el Centro de Fi-
nanzas y el Centro de Investigacion de Opera-
ciones para la Industria Minera.

Tras una inversion
ot de F 150 milliv

r v el Depar-
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B Ervvirpormad @ Imprimic

Cpimidn
El mismo objetivo: informacion de
calidad para la toma de decisiones

Pubicadn: Mates, 30 de Aol 34 2013

Por Sebastibn Rios, Profesor asistente del Departaments de
Ingenieria Industrial de la Facultad de Ciencias Fisicas y
Matematicas de la Universidad de Chile y director del Centro de

Investigaciin en Inteligencia de Negocios (Ceing).

LLa Inteligencia de Megooios (o Bl de sus siglas en inglés,
Busingss Inlslpence) &5 una discipling qué busca ransformar
grandées cantidades de dalos en informacidn O8 para la loma de
cecisiones empresanales en 10005 Sus niveles (operacional,
oo o estrabégicol A0 largo del Bempo, #sta discipling ha sido
nombraba e distntas formas: Exiracciin de Conocimients desde
Granges Bases ce Dalos (en los 90). Menena de Datos (2000)
Business Analylics (2008), Data Science (2010, Big Data (en 12
achualidad) Sin embargo, el objelvo siempre ha sido y serd &l
migme: generar infarmaciin de calidad para una buena foma de
Ghcisiones

Prensa Nacional e Internacional

Escrio por ULBRATECH

Académicos buscam desenvolvimento profissional e cultural

Inovar, observar, conhecer, aprender e desenvolver tem sido marcas do grupo de 40 pessoas, formado
professores e alunos dos cursos de Computacéo da ULBRA dos campi de Torres, Canoas e Cahoeira do §
representaram a Universidade no Workshop Redes Sociais, promovido pela Universidad de Chile. Os inte
além de interagir com profissionais de diversos paises, estdo tendo a oportunidade de conviver em uma
um tanto curiosa e diferente. A viagem, que iniciou na noite da quarta-feira (04/07) encerra na manha
segunda-feira (09/07) com o retomo a capital galcha.

Qulones somos = Publicldad

ediciones.especiales@mercurio.d @

Otros articulos =

« pHacia ddnde va ol Bugingss
Iril @GR rce?

+ Uniercio de las empresas
utilizard chowd compuling para
MEJOrar SUS Procesos

« Wentajas y desventajas del BI
Open Sounce

= La PYWE tambBidn pudde hacer
PG J8 NEQOCI0S

+ Kr Consulting comd pariner de
negocio de las grandes
corporaciones del pais

+ "W Conzulling tiens un gran
experiise en el desamollo de
soluciones BIr

= Cdmo o Big Data ayuda al
Business intelligence

« Elmismo objetia informacidn
de calidad para |2 oma de
decisiones

« (Cdmo lomar decisiones
esirabégicas compartiendo &l
conpcimiento G 1oca |a
arganizacidn

« Comunidad Business
Intelfligence s& consolida

Este intercdmbio também integra o programa da ULBRA Torre;
aprimoramento de carreiras profissionais, o Coaching Project.
contexto, o diretor da ULBRA Torres, Luis Antonio Longo; juni
com o diretor de inovagdo da Universidade (Incubador e Parg
Tecnolégico - ULBRATECH), Marcio Machado; os professores 4
Yanzer e Eduardo Isaia; reuniram-se com os gestores do Centr|
Innova para manifestar a intengdo de futuras parcerias. Os esty
antes desta reunido, tiveram a oportunidade de conhecer as tq
utilizadas no Chile pela empresa.

"0 modelo de incubadora utilizado é muito interessante. No e
as universidades. Apresentamos a ULBRA para eles, que mostraraq
anto no Brasil. A estrutura e a quantidade de recursos investidos
este modelo pode ser adotado no Brasil”, finalizou Marcio Macha(

feito este intercdmbio. Os estudantes e profissionais estdo conh
, além dos principais pontos turisticos da capital, Santiago. Divef
ento da cidade e regido. Diversas edificagbes novas surgem, con
de altura. A presenca universitdria € outro ponto que merece des
distribuidas 20 longo do territério de Santiago, que é extremame

—

nheiros de primeira viagem” j&
bara buscar por roupas especiais a _#§\
dos. Outros aproveitaram a carona 4 .
bs baixos) nas grandes lojas e

do em duas partes na tarde desta
proveitar 0 que mais convinha.
pvar alguns dos melhores vinhos
plguns se aventuraram, no

e além de lojas oferece uma 3

5. O destaque foram os tombos e drops na piscina de ondas artifiq
e um city tour.

30 da ULBRA além das Nuvens — Invasdo aos Andes, poderado se|
Ho blog dos cursos de Computacdo da ULBRA (www.ulbra.inf.br)

27




.Vinculacién Universidad - Industria

FORO

de Business
Intelligence

05 DIC12

de Business
Intelligence

BN | 7 ABRIL 2013




Charlas de Difusion para los Alumnos

Un par de Alumnos muestran
su Tema de Investigacion

. Al final, hay espacio para |

| preguntas y converzacion |

. respecto de los temas |
planteados
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Infraestructura




Roadmap 2013 - 2014

2013

Jun Ago Oct Dic

2014
Ene Mar May Jun Ago Oct

Investigacion

Infraestructura
y Administracion

Difusion
Investigacion y
Conocimiento

Vinculacién con
la Industria

Desarrollo de
Capital Humano
Especializado

Generacion Articulos revistas (ISI)

l: rabajos Dirigidos en Investigacion

Postulacion Proyecto
FONDEF Regular

Compray Reunion de
Configuracién Servidor Consejo Asesor

Workshop
Internacional en
Bl

__| Seminarios | Seminarios | ..
en Bl en Bl

: en Bl en Bl

Diplomados en DIl

Talleres Capacitacién Estudiantes

Practicas

Profesor Visitante Practicas L




Analisis de los drivers de lealtad en la
Industria de Telecomunicaciones en Chile.

. Profesor Guia: Ricardo Montoya.
e  Contraparte: Rolando Caro (Subgerente de Rentabilizacion y Blindaje).
e  Memorista: Juan José Fernandez (Pregrado).

Algunos Resultados

Imagen

Drivers de Lealtad
Satisfaccion Global -41.9%
Trato Personalizado -22.17%

Satisfaccion
Lealtad / Existencia del Club Movistar - 21.89%

Clinetes Club de
\ Fidelizacion
Trato
Personalizado

- Orientacion a funcionamiento y
estabilidad de los servicios.

- Hay evidencia que indica que el Club
Movistar genera lealtad.




Analisis del efecto de un club de fidelizacion en
el comportamiento de clientes bajo régimen
contractual

Profesor Guia: Ricardo Montoya.
Contraparte: Rolando Caro (Subgerente de Rentabilizacién y Blindaje - Movistar).
Memorista: Carla Rios (Pregrado).

Algunos Resultados

A. Los clientes que realizaron al menos
un canje con puntos del club:
- Gastaron mensualmente en
promedio $3.785 mas que los

Objetivo:

Determinar si el club de
fidelizacion tiene efecto real en

: clientes que no realizaron canjes.
el comportamiento de los

- Tenian mas productos

- No hay diferencias estadisticas
significativas respecto de la
permanencia en la empresa producto

del club.

clientes de Movistar.




Modelo de Asistencia de Venta de productos
para clientes residenciales

. Profesor Guia: Marcel Goic.
e Contraparte:

o Alvaro Velasquez (Subgerente de Inteligencia de Negocios).
o Francisca Parada (Subgerente de Gestion Comercial)
e  Memorista: Dario Rojas (Pregrado).

Algunos Resultados

Objetivo: A. Modelos Encontrados fueron capaces
de ldentificar un 52.7% de los cambios
Construir un modelo de de plan realizados por los clientes y
propension de clientes para predecir 63.3% de las elecciones de
direccionar mejor los esfuerzos productos realizadas.
de venta
B. Existe el potencial de aumentar los
ingresos asociados a los procesos de
venta en casi un 5%




Infraestructura y
Administracion (5)




CE NE

Centro de Investigacion en
Inteligencia de Negocios
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