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4.1. COmo visualizar data

4.1.1 Fundamentos de la visualizacion de datos

Dentro de los fundamentos de la visualizacién de datos, debemos

tener en cuentay entender diversos principios que son importantes:

o Publico destinatario: debemos saber a qué publico
nos vamos a dirigir. El mensaje debe adaptarse a lo
que el destinatario puede entender. En el casode que
vayamos a un publico experto podemos presentar
datos mas complejos, en el casode ira un publico con
un conocimiento menor debemos presentar una

informacion mas genérica.

@ Resaltar la informacion mas importante: dentro de
todos los datos que podemos llegar a presentar,
debemos tener claro donde queremos que el
destinatario mire. Es por ello que, si resaltamos los

datos que consideramos mas relevantes, le



facilitaremos el trabajo a la persona que reciba

nuestro dashboard.

Los datos deben tener una visualizacién creativa: los
datos, cuanto mas visuales, mas resaltaran dentro
del dashboard. Debemos reflexionar sobre cual es la
mejor forma de expresar nuestros datos, teniendo en
cuenta que contenido mas visual siempre es mejor, de
manera que un grafico siempre sera mejor que una
tabla. También, debemos de vigilar qué tipo de
grafico, ya que no todos los graficos son validos para

visualizar ciertos tipos de datos.

Menos es mas: este fundamento es de los mas
importantes, ya que la sobresaturacion de datos
puede generar confusién en los datos que queremos
presentar. Lo fundamental es que tengamos
presente cual es la finalidad de nuestro dashboard y
expresemos los datos mas relevantes sin andarnos

con rodeos.

Dashboard con interaccion por parte del
destinatario: siempre que sea posible, debemos hacer
que el destinatario pueda interactuar con los datos
que presentamos. Este punto no es obligatorio para
todos los reports, que vayamos a presentar, solo para
aquellos que, con los datos presentados, facilite el

entendimiento de datos por parte del destinatario.



Estos fundamentos son algunos de los mas relevantes y siguiéndolos
haremos que los destinatarios de nuestros reports puedan disfrutar de

ellos.

4.1.2. Power BI

Dentro del Club, estamos utilizando la plataforma Power BI para poder
elaborar los dashboards que se reportan a los diferentes
departamentos. Estos dashboards se veran con un mayor detalle en

los puntos 2y 3 del modulo.

Empecemos con la definicion de Power BI segiin Microsoft (22 de marzo
de 2014) "“Power BI es una coleccién de servicios de software,
aplicaciones y conectores que funcionan conjuntamente para
convertir origenes de datos sin relacion entre si en informacion
coherente, interactiva y atractiva visualmente. Sus datos podrian ser
una hoja de calculo de Excel o una coleccién de almacenes de datos
hibridos locales y basados en la nube. Power BI permite conectarse
con facilidad a los origenes de datos, visualizar y descubrir qué es
importante y compartirlo con cualquiera o con todos los usuarios que

desee” (https://shre.ink/8Czf).



Tal y como dice Microsoft, el objetivo de Power BI es convertir origenes
de datos sin relacion entre si en informacion coherente y atractiva
visualmente. Este ultimo punto es lo que hace este tipo de
herramientas tan Util para generar los reports. Los diferentes equipos
buscan recibir la informacion y, cuanto mas visual e interactiva pueda
llegar a ser, mas captara la atencion de las personas que lo estén

visualizando.

Para generar los diferentes reports, tenemos una variedad de fuentes
de datos a los que podemos acceder para generar nuestro dashboard.
Lo mas importante de estas BBDD es que estén bien organizadas para
que la aplicaciéon pueda leer los datos de forma correcta. Dentro de la
aplicacion, podremos llegar a retocar las fuentes de informacion, pero,
sise hacen en el origen del documento, serd mas efectivo para futuras

ocasiones.

Figura 1: Power BI

Agregar datos al informe
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Fuente: Microsoft. (s.f.). Power Bl (aplicacidn). Microsoft. https://shre.ink/ 8CNZ

Power BI no es la Unica plataforma que permite realizar estos
dashboards, pero si que es la herramienta mas utilizada dentro del
sector. Al igual que Microsoft tiene Power BI, podemos ver como otra
compafia como Salesforce tiene Tableau. En la siguiente figura,
podemos ver el cuadrante magico de plataformas de business

intelligence y analitica:

Figura 2: Cuadrante magico de plataformas de business intelligence y

analitica

Fuente: Gartner, marzo de 2022.



4.1.3. Introduccion a la data storytelling

Para empezar con este punto, lo mejor es definir qué es el storytelling.
Para ello utilizaremos la definicién que recoge U-tad, la cual dice que
“el storytelling consiste en contar historias, tal y como su propio
nombre indica. Es una técnica que tiene como objetivo transmitir un
mensaje por medio de la narracion de sucesos, provocando una
reaccion determinada en el receptor (tristeza, rabia, alegria,
preocupacion..) que le permita conectar emocionalmente con él. El
storytelling se utiliza en diversas disciplinas, tal y como el marketing, la
publicidad, la politica, la literatura o el periodismo, pero también en el
cine, tanto de accion real como de animacién”

(https://shre.ink/8CRw).

Una vez que hemos visto que el storytelling es el arte de contar
historias, nos enfocaremos en el origen de este cuento que queremos
transmitir. Nosotros partimos con una base de datos original, con la
cual queremos transmitir ciertos insights a la persona que recibira el
report final. Los siguientes tres puntos son claves para nuestro

storytelling:

o Datos: este factor es la BBDD de datos con la que
partimos en nuestro trabajoy que seran el origen de

todo lo que queremos transmitir. Es una fuente bruta



donde estan los datos que queremos ensefar, pero
que ahora mismo solo es una informacién que aun

tiene que estructurarse.

© Visualizacion: en este punto, nos referimos a como
queremos ensefar todo lo que enviaremos a la
persona que queremos reportar. En definitiva, es el
dashboard que vamos a crear para ensefar todos los

insights generados.

o Narrativa: este tercer punto no indica como queremos
ensefiar los datos, sino lo que queremos expresar con
ellos. En este Ultimo factor esta la importancia de lo

gue gueremos contar en nuestro storytelling.

El objetivo de todo storytelling es realizar un cambio final, por lo que
para ellos debemos tener en cuenta los siguientes tres conceptos en

nuestra narrativa:

o Explicar: debemos contar una historia a través de

todos nuestros datos.

@ Iluminar: debemos aportar un conocimiento, ya sea
algo para corroborar algo que ya sabiamos o algo que

noteniamos en nuestro radar.



Atraer: en nuestro storytelling no solo queremos
explicar algo, también queremos que nuestro cuento
sea atractivo para que esta informacion sea atractiva

para el quelove.

CONTINUAR



Lesson2 of 5

4.2. Partnerships

4.2.1 Reports de propuestas comerciales

Lo mds importante al realizar reports comerciales es que el mensaje sea
contundente y claro. Muchas veces, cometemos el error de incluir
mucho contenido en tan poco espacio o sin considerar el tiempo que
nos brindara el receptor del report. Para ello, hay que valorar que data
es mas relevante para la propiedad deportiva v realizar los reports

sobre la base de ello.

Dependiendo de la propiedad deportiva, hay factores que se
consideraran mas o menos importantes. Por ejemplo, a propiedades
deportivas ubicadas en Estados Unidos, no les interesa el reporting de
potenciales clientes fuera de su estado, ya que la competicién no les

deja buscar partners fuera del estado donde se encuentran.

En el Club, contamos con 2 centros principales de informacion de
reporting a los cuales los denominamos los Partnerships HUB. En ellos,

nuestro equipo comercial puede encontrar todo tipo de informacion



respecto al proceso comercial como al manejo de los activos en el dia a

dia. Todos los reports tienen un objetivo particular y estdn enfocados

en atender tareas distintas para distinto tipo de situaciones. El valor

de business intelligence es cémo transformamos la informacion del dia

a dia en reports accionables y en tiempo real.

Figura 3: Reports
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Fuente: captura de pantalla de KORE x FCB Internal Commercial Dashboard.

Figura 4: Reports
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Para las reporting visualization comerciales, nos podemos enfocar en

dos grandes grupos:

° Lead generation

e Crear un report informativo sobre potenciales
clientes de interés para la propiedad deportiva.

Figura 5: Ejemplo
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Fuente: captura de pantalla de FCB Internal Dashboard.

Los ejemplos anteriores son dashboards que muestran diferentes tipos
de inversiones en empresas y acuerdos de patrocinio en un periodo
especifico del tiempo alrededor del mundo. Esto tiene el objetivo de
darle visibilidad a nuestro equipo comercial y poder identificar

categorias y companias en el mundo que podrian ser de interés.

A raiz de este report, indagamos en informacién mas especifica para
tener un entendimiento mejor del mercado y pasar a convertir los
leads en potenciales conversaciones con clientes, entendiendo

correctamente al mercado que nos acercamos.

Aqui hay un ejemplo de una diapositiva que forma parte de un

analisis de la categoria de E-commerce en el afio 2022. Esta categoria



fue previamente identificada como un area
posteriormente, nos dedicamos a comprender

dimensiones.

Figura 6: Deals by region
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Figura 7: Ejemplo

L] e e Fawt o

B oo
EL Executive f‘fEﬂﬁ'ﬂg | Todo Campaign Progress ?EI 0o

3 gn Progress & Prospect Funnel
Campiegn Derae By Sl T 0 Fiowd

1. Yol i bl Comict T il Comveraaion 1. Prago Sage § . Conianciing T . Dmal ComBucied

Categary Colvery Rgepn Sales Fep g Complpind ACb b T u Bies fauin o s
— s T o "
— e E——
- S ] T—
— — e E—
.
sermsnns ) [} —
-, u -
- | LN e 73 2e0 71 T 4 — w2 e
- e -

Fuente: captura de pantalla de FCB Internal Dashboard.

En el ejemplo anterior, podemos visualizar como se esta desarrollando
nuestro proceso comercial y también podemos identificar las
oportunidades potenciales para el Club. Esta vista nos permite tener
claridad del funnel de ventas y de como el equipo de BI puede
apoyarlos en la conversion a negocio. Como mencionamos en
capitulos anteriores, cada entidad deportiva tiene un contexto
diferente y debe ajustar la visibilidad a sus necesidades. En el caso del
FC Barcelona, hay una aproximacion a nivel global y es importante

tener clarotodo el proceso.



e Asset inventory visualization

Todo inventario de activos de patrocinio puede convertirse en un report
visible. La complejidad vendra de la profundidad del inventario, de
qué tanta informaciéon se ha acumulado a lo largo del tiempo y de la
cantidad de activos. Lo crucial de los reports es mostrar la informacion
crucial y necesariamente mostrar todo el detalle. Finalmente, lo que
buscamos de estos es poder tomar acciones en tiempo real y que nos

ahorren tiempo en la capacidad de informarnos.

Estructurar los reports estara muy dependiente de la categorizacion de
los activos vy, de esa forma, debemos mantener la misma fluidez para
la elaboracion de la visualizacion del inventario. En el Club,
priorizamos hacer reports del inventario de activos mas sensibles y que
tienen mayor incidencia en la activacion y propuestas comerciales. De
esa manera, podemos darle visibilidad a todo el equipo en el estado
actual de nuestros productos, de manera que podemos priorizarlos en

diferentes propuestas.

A continuacion, compartimos ejemplos de reports de inventario del

Club, siempre protegiendo la confidencialidad de la informacion.

@ Asset Inventory Dashboard

e LED inventory



Figura 8: LED inventory
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Fuente: captura de pantalla de FCB Internal Dashboard.

Como se puede observar en el ejemplo anterior, mostramos el
inventario de minutos publicitarios disponibles en la U televisiva
(pantallas LED al costado del campo). Es un activo importante para las
propiedades deportivas, porque tiene una limitacion de stock que, en
el caso del futbol, son los 90 minutos mas el tiempo agregado. No
podemos vender mas minutos que los reales en un partido, por lo que

no podemos sobrevender el activo, ya que no podriamos cumplir con



los patrocinadores. En el caso del Club, tenemos el interés de saber el
inventario de la presente temporada y de futuras temporadas. De esa
manera, podemos negociar contratos comerciales a largo plazo
teniendo la visibilidad de lo que tendremos disponible y no perjudicar

el negocio futuro de la entidad.

© Special events

Figura 9: Special events
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El ejemplo anterior se refiere a eventos particulares que pueden
realizar partners del Club, por eso el término “special events” Como se
puede observar, el tipo de visualizacion del inventario es distinta a la
del inventario LED, ya que aqui mostramos un medidor del porcentaje

del stock del inventario consumido.

Por motivos de confidencialidad, los nimeros estan ocultos. Esta vista
permite tener en tiempo real una claridad de esta categoria de activos
y saber qué hay a disposicion para ofrecer en las principales
subcategorias y orientar la conversacion comercial hacia ello.
Posteriormente, se puede acceder al detalle de la informacién vy su
atribucién a los diferentes patrocinadores actuales. Eso permite
también al equipo de activacion saber qué hay por contrato en los

acuerdos y activar el patrocinio.

CONTINUAR
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4.3. Tecnologias emergentes: inteligencia artificial

En los puntos anteriores, hemos visto como desde el equipo de
business intelligence intentamos presentar los datos con el objetivo de
conseguir una visualizacidon optima, interactiva y actualizada en
tiempo real para todos los usuarios dentro del Club. Esto fue gracias a
herramientas como Power Bl y la integracion en plataformas internas

como el BI Center o el BI Partnerships HUB.

Al mismo tiempo, cada vez nos fijamos mas en cémo obtienen, tratany
presentan los datos otros actores relevantes dentro de la industria
deportiva y, en este sentido, emerge la figura de la inteligencia
artificial. Como en muchos otros sectores, la IA se esta tornando cada
vez mas indispensable, y una prueba de ello es que las estadisticas
muestran que el segmento de la IA en la industria del deporte
alcanzara un valor de 19.200 millones de ddlares en 2030 (Peranzo, 20

de febrero de 2024, https://shre.ink/8CRT).

En el ambito puramente deportivo (‘on the pitch”), la IA puede
utilizarse para analizar grandes cantidades de datos con el fin de

identificar patrones y tendencias. Esta informacion puede utilizarse



para mejorar el rendimiento de los jugadores, tomar decisiones
estratégicas y comprender mejor el juego. La IA también puede
utilizarse para crear entornos de realidad virtual que sirvan para
entrenary desarrollar a los jugadores. Por ejemplo, la Liga Nacional de
Futbol Americano (NFL) utiliza esta tecnologia para analizar peliculas
de partidos y mejorar el rendimiento de los jugadores, mientras que la
Major League Baseball (MLB) utiliza la IA para ayudar a los equipos a
tomar mejores decisiones sobre los jugadores y la NBA para mejorar su

proceso de ojeadores.

De la misma forma, también son multiples sus aplicaciones en el
terreno que mas nos atafe a nosotros, que es el del sport business. En
este sentido, donde mas puede influir la IA es en el ambito de los fans
insights, claves para que cualquier entidad deportiva ofrezca la mejor
experiencia posible a su publico objetivo. Sin necesidad de recurrir a los
actuales estudios de mercado ni a la informacion procedente de
paneles de individuos, la IA permitird reconocer quiénes son nuestros
fans, qué perfil tienen, cudles son sus preferencias, qué han comprado
en el pasado, qué eventos han visitado, etc. Todos estos datos, cuyo
control es imprescindible hoy dia para cualquier equipo de business

intelligence, podran ser provistos por la IA.

En el campo de la optimizacion del fan engagement los chatbots con
IA le podran ofrecer a los aficionados un trato personal como nunca
antes, convirtiéendose en una especie de guia personal que le

proporcione grandes recomendaciones, que no solo le haran sentirse



mejor, sino que también generaran ingresos para el Club. Los estadios
también desempenaran un papel decisivo, ya que se convertiran en
los principales proveedores de contenidos y datos para ofrecer la mejor
experiencia al cliente dentro de un estadio y satisfacer asi las
demandas del aficionado. De hecho, los estadios y las plataformas de
aficionados se convertiran en "templos de datos". Equipados con estos
datos, se podran hacer campafias de producto onsite, juegos vy
recomendaciones de ventas a medida, lo que mejorara la experiencia

del aficionado (Kees Mon, 21 de julio de 2020, https://shre.ink/8CRt).

Finalmente, otro uso potencial bien sabido de la IA es la capacidad de
crear contenidos personalizados para usuarios individuales. Mediante
el analisis de las preferencias e intereses de una persona, los sistemas
de IA pueden recomendar contenidos y anuncios relevantes, haciendo
potencialmente que la experiencia de relacionarse con una entidad
deportiva sea mas agradable y eficaz. Por ello, la IA también podria
utilizarse para automatizar determinadas tareas de marketing, como
la creacién de publicaciones en redes sociales o el envio de campanas
por correo electrénico. Esto ahorrara tiempo y recursos a los clubes,

permitiéndoles centrarse en estrategias de mas alto nivel.

Figura 10: Uso de IA
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Actividades

El objetivo de Power BI es convertir origenes de datos sin relacién entre si en

coherentey atractiva visualmente.

Type your answer here

SUBMIT

El storytelling es una técnica que tiene como objetivos:

[] Transmitir un mensaje por medio de la narracién de sucesos.

[] Provocar una reaccion determinada en el receptor.



[] Conectar emocionalmente con el receptor

D Conectar diferentes sucesos en diferentes ambitos
deportivos.

SUBMIT

Dentro del sport business, donde mas puede influir [a IA es en lo relativo a los:

Type your answer here

SUBMIT

CONTINUAR
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