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Apostila 7: Analises descritiva e exploratoria de dados
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Analises Descritiva/Exploratoria

Analise de dados descritiva e analise de dados exploratoria sao

duas abordagens diferentes para examinar e entender conjuntos
de dados.

As duas técnicas possam ser usadas em conjunto, elas tém

objetivos distintos.



Analises Descritiva/Exploratoria

A analise descritiva é usada para resumir e apresentar dados

existentes por medio de tabelas, graficos, medidas, enquanto a
analise exploratdria € uma abordagem mais abrangente que se
concentra em descobrir padrdes, tendéncias e relacionamentos

que ndo sdo aparentes a primeira vista.



Analises Descritiva/Exploratoria

A analise exploratoria inclui a utilizacdo de graficos, diagramas e
outras ferramentas para visualizar os dados de uma forma que
possa ser facilmente compreendida e ajudar a identificar

hipoteses, insights e relacionamentos que possam exigir uma

analise mais aprofundada.



Analises Descritiva/Exploratoria

Analises descritivas sdo as primeiras manipulac6es realizadas
em um estudo quantitativo e consiste em ORGANIZAR e
RESUMIR os dados coletados por meio de tabelas, graficos ou
medidas numéricas utilizando técnicas de estatistica descritiva

e de visualizacao.

A partir dos dados resumidos, identificar as principais
carateristicas dos dados: medidas de tendéncia central, de
ordenacdo, de dispersdo, de correlacao, para visualizar e

encontrar padrdes, rela¢des, tendéncias e dependéncias entre os



Analises Descritiva/Exploratoria

O objetivo final é tornar mais clara a descricao dos dados a fim
de ajudar o analista a desenvolver algumas hipdteses sobre o
problema em questao e permitir a constru¢do de modelos
apropriados para tais dados, isto é auxiliar na INTERPRETACAO

dos dados.

As Analises Descritivas sao um pré-requisito para uma analise

de dados preditivas.



Analises Descritiva/Exploratoria

A estatistica descritiva € um conjunto de técnicas que permite,
de

forma sistematica, organizar, descrever, analisar e interpretar
dados

por meio do uso de certas medidas-sintese que tornem possivel a

interpretacdo de resultados.

Visualizar dados € uma das técnicas mais importantes de
descoberta e exploracdao de dados. A representacao visual dos

dados fornece facil compreensdo de dados complexos com varios



Analises Descritiva/Exploratoria

Os objetivos das Analises Descritivas sao:

A compreensao de dados: fornece uma visao geral de cada

atributo no conjunto de dados e interacao entre os atributos;

Auxilia nas respostas a perguntas como qual € o valor tipico de um

atributo e se existem outliers no conjunto de dados.

Histogramas, por exemplo, permitem a compreensdo da

distribuicao de um atributo.
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Analises Descritiva/Exploratoria

Os objetivos das Analises Descritivas sao:

Preparacao de dados: Antes de aplicar outros algoritmos,
precisamos preparar o conjunto de dados para a manipulacao de:
anomalias, valores atipicos, valores em falta, e remocdo de

instancias duplicadas ou atributos altamente correlacionados.
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Analises Descritiva/Exploratoria

Os objetivos das Analises Descritivas sdo:

Modelos analiticos: podem auxiliar nos modelos de analises
preditivas de dados. Por exemplo, graficos de dispersao podem
identificar os clusters, que podem auxiliar a desenvolver modelos

de regressao ou de classificacao.

Interpretacao dos resultados: € usada para entender os
resultados das técnicas analiticas como a previsao, como a

classificacao e o resultados de agrupamento. 13



Analises Descritiva/Exploratoria

Iris Setosa Iris Versicolor Iris Verginica

A base de dados Iris foi introduzida pelo estatistico e bidlogo inglés Ronald

Fisher, em 1936, como motivacdo para a técnica multivariada de analise

discriminante linear:

Os dados consistem de 50 amostras de trés espécies de Flores Iris e quatro

medidas de cada flor: comprimento e largura da pétala e da sépala;
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Analises Descritiva/Exploratoria

Temos a tarefa de criar um modelo de aprendizagem de maquina
que com quatro medic¢des das flores (comprimento sépala, largura
sepala, comprimento pétala, e largura pétala), identifica
(classifica) a qual das 3 espécies de Flores Iris pertence.

sepal.length sepal.width petal.length petal.width species

5.5 2.4 3.7 1.0 versicolor
5.5 2.5 4.0 1.3 wversicolor
5.1 3.3 1.7 0.5 setosa
6.8 2.8 4.8 1.4 wversicolor
0.7 3.3 5.7 2.5  wirginica
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Analises Descritiva/Exploratoria

Mover o “widgets” “File” para a area de trabalho e carregamos o arquivo

“Dadoslris.xls”. O atributo “TipolIris” deve ser o “target”, o atributo “ID”, posso

9 File
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Analises Descritiva/Exploratoria

Vamos visualizar os dados com “Data Table".
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Vamos visualizar os dados

ogpaaa

com o “widget”, “Distributions”
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Um histograma é uma das maneiras visuais para compreender a frequéncia de

ocorréncia de um intervalo de valores para uma variavel.

Observa-se que na variavel “comprimento da pétala”, existe uma clara distin¢ao

entre o tipo Setosa e os outros dois tipos de flores Iris.
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Analises Descritiva/Exploratoria

A partir do grafico de distribuicdo podemos inferir que o comprimento pétala, por

exemplo Iris Setosa é mais coeso e diferente do que Iris Versicolor e Iris Virginica.

o maricenm [piel 2, ol TG I

W s (o= 100, o=l 15

A funcdo de distribuicdo conta a probabilidade de ocorréncia dos dados dentro
de um intervalo. Se um conjunto de dados exibe distribuicdo normal, 68,2% de

pontos de dados estao a um desvio padrao da média, 95,4% dos pontos caem
20
dentro 20 e 99,7% dentro de 30 da média.
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No grafico de distribuicao, pode-se inferir que o comprimento da pétala para a

especie Setosa, € mais distinta e coesa do que as outras especies.

Para um comprimento de pétala de 1,5 cm, pode-se prever que a espécie seja
Setosa, no entanto, para uma medida do comprimento da pétala de 5,0 cm, ydo

ha previsao clara, pois a espécie pode ser Versicolor ou Virginica.
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Vamos visualizar os dados com “Box Plot”. A linha azul vertical é a “média” e a
amarela a “mediana”. Os valores da area azul, sao os valoresentreo 1 e 3
quartil.
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Analises Descritiva/Exploratoria

Observamos mais uma vez a diferenca da variavel “comprimento da pétala” da

espécie Iris Setosa, quando comparadas as outras espécies.
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Analises Descritiva/Exploratoria

Vamos visualizar os dados com “Scatter Plot” (grafico de dispersao).
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Nesta visualiza¢do, podemos observar a dispersao entre os tipos de flores Iris.

Observa-se “claramente” a diferenca entre o tipo Iris Setosa, e os outros tipos de

flores Iris. ot
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Vamos trocar as variaveis de visualizacdo, para tentar identificar os 3 tipos de

flores Iris.
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Analises Descritiva/Exploratoria

O “widget”, “Feature Statistics”, apresenta a distribuicao das variaveis e algumas

medidas de cada variavel.
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Analises Descritiva/Exploratoria

Notamos no grafico de “Line Plot” que ha uma sobreposicdo entre as trés espécies
do atributo de largura sépala, desta forma, esse atributo ndo pode ser a métrica

utilizada para diferenciar as trés espécies.

No entanto, existe uma clara separa¢ao das espécies para o comprimento pétala.

27



Analises Descritiva/Exploratoria

Colab, que é interpretador de python da Google, essa ferramenta em nuvem nao

requer nenhuma instalacdo no PC. Nesse sentido, o Colab usa a forma de
“notebooks” que sdo interpretadores de arquivos em python com a

extensdo .ipynb, possibilitando também adicionar comentarios e anotacdes a cada

novo comando em pvthon, https://colab.research.cooale.com/

cO & Flores_lris_Exploratoria_Descritiva_2023.ipynb

|l. w0 Ediar Ver Insers  Ambienle de execucho Feérramentas Apada 1 |

* = Andlises visual, descritiva e exploratdria de dados utilizando o conjunto de dados das Flores Iris

0 conjunto de dados nclui trés especies de irls com 50 amosiras cada, bem como algumas propricdades soboe cada for
Meste exempla, veremos coms realizamos uma analises exploratonia F descritiva anles da realizacdo de uma andlises preditiva {com a
aplicacdo de algonbmos de machine learmng), Vamos passar pelo seguinbe, passo a passo

C [ '|5||| [ |lr|r|-.-||!|-'|! |I| ||§ 'I-i.,-l-.l:ﬂ

« Visyalizardo de dados & anadlises #xploralonis o descritivg

* Lendo e entendendo os dados
] L9 ok OCuiTa

* Visualizagdo de dados e andlises exploratdria / descritiva de dados
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Rotatividade (churn) de Clientes

A retencao de clientes é um dos principais pilares de crescimento para produtos

com um modelo de negdcios baseado em assinatura.

Neste modelo de negocios, os clientes sao livres para escolher entre muitos
fornecedores, e se a quantidade de clientes insatisfeitos crescer, tanto as perdas

materiais quanto os danos a reputacdo sdo enormes.

E extremamente Util para as empresas identificar e visualizar quais fatores

contribuem para a perda de clientes.

Se as empresas puderem identificar os clientes que deixaram de utilizar seus
Servicos e os provaveis fatores que podem estar levando-os a desisténcia, eles
podem entdo criar estratégias de marketing e retencdo adequadas para reter os

clientes.

Por exemplo, eles podem oferecer aos clientes ofertas em seus servicos ou cgilar

planos de servicos mais condicentes com o perfil destes clientes.



Rotatividade (churn) de Clientes

Casos de uso para previsao de rotatividade de clientes

Os servicos de streaming de musica e video sdo provavelmente os mais
comumente associados ao modelo de negocios de assinatura (Netflix, Apple
Music, YouTube, Spotify, Hulu, Amazon Video, Deezer, etc.).

Meios de comunicacgao. Presenca digital € uma necessidade para a
imprensa, sendo assim as empresas de noticias oferecem aos leitores
assinaturas digitais além das impressas (Financial Times, The New York Times,
Folha, O Globo, etc.).

Empresas de telecomunicacdes: empresas que podem fornecer varios
produtos e servicos, como rede sem fio, internet, TV, telefone celular e
telefone residencial (Vivo, Tim, Claro, AT & T, Verizon, etc.).

Software como prestadores de servicos. A adocdo de software hospedado
na nuvem esta crescendo. Sequndo o Gartner, o mercado de SaaS continua

sendo 0 maior segmento do mercado de nuvem. A gama de produtos de
provedores Saa$ é extensa: edicdo grafica e de video (Adobe Creative Cloud),
contabilidade (Sage 50cloud, FreshBooks), eCommerce (BigCommerce,
Shopify) , email marketing (MailChimp, Zoho Campaigns), e muitos outros.
32
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Rotatividade (churn) de Clientes

As empresas precisam responder a perguntas importantes sobre a saude do
relacionamento com o cliente. As respostas a essas perguntas as ajudam a
entender 0 que precisam fazer para garantir que cada cliente receba valor das

solucdes e permaneca um cliente valioso e fiel.

1. Qual é a nossa taxa atual de rotatividade de clientes?

O calculo da taxa de rotatividade € um primeiro passo para entender a saude do
relacionamento com o cliente e 0 que vocé precisa fazer para melhorar (ou
manter) essa saude. Calcular sua taxa de rotatividade atual ajuda a entender se
vocé tem um problema de rotatividade. Além disso, vocé pode observar as
tendéncias histdricas para avaliar se sua taxa de rotatividade atual melhorou ou
piorou. Por fim, para saber se seus esfor¢os de gerenciamento de rotatividaB(%e

sdo efetivos amanha, vocé precisa saber onde esta sua rotatividade hoje.



Rotatividade (churn) de Clientes

2. Quais sao as principais causas de rotatividade de clientes?

Para corrigir um problema de rotatividade de clientes, primeiro vocé precisa
identificar os motivos pelos quais seus clientes estdo deixando vocé.

A Ciéncia dos Dados, usando dados historicos, constroem modelos para
prever a rotatividade de clientes. Esses modelos analiticos ajudam a
quantificar o grau em que diferentes fatores sao responsaveis pela rotatividade

de clientes.

Esses fatores podem incluir:

1) como os clientes usam o produto;

2) interagdes dos clientes com a empresa - via suporte por exemplo;
3) dados “demograficos” dos clientes; .
)

4) opiniao do cliente, entre outros.



Rotatividade (churn) de Clientes

3. Quais clientes especificos estao em risco de deixar o servico ou produto?
Responder a essa pergunta ajuda as empresas a adotarem uma abordagem
proativa para lidar com a rotatividade de clientes.

A Ciéncia dos Dados aplicam o modelo (pergunta 2) a novos clientes para
classificar / identificar clientes com probabilidade de “rotatividade” no futuro.

O modelo usa as informac0es de cada cliente para classificar cada cliente em um
de dois grupos: 1) com probabilidade de permanecer e 2) com probabilidade de
deixar de usar os servicos.

As empresas podem usar essas informacoes para “chegar” aos clientes em

risco e salvar esses relacionamentos fazendo uma acgao pro-ativa.
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Rotatividade (churn) de Clientes

4. Como devemos segmentar nossos clientes?

Tradicionalmente, as empresas segmentam seus clientes com base em
informag¢des demograficas, incluindo localizacao geografica, idade e sexo, para
citar alguns.

A Ciéncia dos Dados podem aproveitar os dados existentes dos clientes para
criar segmentos de clientes com base em seu valor para a empresa.

Ao identificar clientes de alto valor, as empresas podem desenhar
estratégias para atrair novos clientes que tenham as mesmas
caracteristicas dos seus clientes atuais mais valorizados e ainda elevando

as taxas de retencao.
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Rotatividade (churn) de Clientes

5. Qual campanha de marketing é mais eficaz na reducao da

rotatividade?

O marketing e o relacionamento com os clientes, podem ser usados para
atrair novos clientes ou salvar / incentivar os relacionamentos existentes.
ApOs a criacdo de segmentos de clientes ou apos a identificacdo dos
clientes em risco, o proximo passo é procura-los proativamente para atrair
tipos especificos de clientes ou salvar relacionamentos existentes,
respectivamente. Diferentes campanhas de marketing podem ser testadas
entre si para identificar qual delas resulta nas menores taxas de

rotatividade.

37



Rotatividade (churn) de Clientes

Um modelo preditivo para prevenir a rotatividade de clientes é uma
ferramenta que define as etapas e fases de um cliente deixar o seu servico ou
produto.

Ter um modelo preditivo permite ter consciéncia e métricas quantificaveis
para definir estratégias e esforcos de retencao.

Sem uma ferramenta analitica, vocé estaria agindo em suposi¢des amplas e de
forma “ad-hoc”, um modelo baseado em dados ddo indicios de como seus
clientes agem. Isso lhe da a capacidade verificar padrbes de comportamento e
habitos de clientes que saem, e se antecipar aos clientes antes que ele deixe de

usar seus produto ou servico. Uma abordagem proativa a rotatividade de

clientes depende necessariamente da analise de dados.
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Rotatividade (churn) de Clientes

A Telco Comunicagdes, empresa de telecomunica¢des deseja identificar os

atributos que tem uma maior influencia na rotatividade de seus clientes.

Para isso, entregou a seus Cientistas de Dados uma amostra com mais de 7 mil
clientes (arquivo Rotatividade_Clientes_Telco.csv), com informacGes referentes
as informag¢des demograficas do cliente, dos servigos usados pelo cliente e

informacGes sobre o contrato e conta do cliente.
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Rotatividade (churn) de Clientes

Informacoes demograficas do cliente:
ID_Consumidor; Genero; Idoso (mais idade); Parceiro; Dependentes;
Informacoes sobre os servicos do cliente:

Servico_Telefone; Muitas_Linhas_Telefone; Servico_Internet; Sequranca_OnLine;
Backup_OnLine; Dispositivo_Protecao; Suporte_Tecnico; Streaming_TV;

Streaming_Filmes;
Informacoes sobre a conta do cliente:

Nro_Meses_Cliente_na_Empresa; Contrato; Faturamento_Sem_Papel;

Metodo_Pagamento; Valor_Mensal; Valor_Total Rotatividade.

40



Rotatividade (churn) de Clientes

As seguintes hipoteses podem ser feitas:

Quanto maior a duracao do contrato, mais provavel o cliente ficar na empresa;
Clientes com mais servi¢os, sdo mais propensos a ficar na empresa;

Clientes com conjuges e filhos podem migrar menos para manter os servicos
funcionando para sua familia.

Contratos mais caros levam ao aumento da rotatividade, pois as chances de
economizar dinheiro mudando de fornecedor podem ser maiores.

Os idosos tendem a diminuir a rotatividade "devido ao esfor¢o” associado a

rescisao de contratos.

41



Rotatividade (churn) de Clientes

 Exploratory Data.
Analysis (EDA)

Stepl: Step2: Data Step 3:
Define the cleansing/ Model
problem preprocessing & selection &
Feature Engineering Training

Classification

Step 4: Evaluate
& test the
model results &
performance

Cenfusion Chi-square

Matrix- dependency
precision test

& recall

42
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Rotatividade (churn) de Clientes

Mover o “widgets” “File” para a area de trabalho e carregamos o
arquivo “Rotatividade_Clientes_Telco.csv”. O atributo “Rotatividade”

deve ser o “target”, o atributo “ID_Consumidor”, posso “skip”
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Rotatividade (churn) de Clientes

Vamos visualizar os dados com “Data Table".
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Rotatividade (churn) de Clientes

¥ | =B Vamos visualizar os dados
LRI, i ~{@ com o “widget”, “Distributions”
.;::: >Z Lk ‘...M
i B o = L3
Ll

ilhi=d A

;i - o

o [

Um histograma € uma das maneiras visuais para compreender a frequéncia de

ocorréncia de um intervalo de valores para uma variavel.
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Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da Rotatividade

(73,5% sao da classe “N").

Distribuicao da rotatividade por

- Observar que nao existem

predominancia de sexo entre
os clientes, e que pouco mais
de 25% dos clientes deixaram a
empresa.

Nao existe tendencia em

relacdo ao género. 47



Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da rotatividade por

| “Idoso”.

: ]
i ﬂ
i
11843 531
i :
W S |
= 4TS

Dos 84% dos clientes com menos idade (nao Idosos), 24% deixaram de ser
clientes, dos clientes com mais idade (idosos) que sao 16% do total, 42%
deixaram de ser clientes;

Existe uma tendencia de “Clientes idosos” de deixar de ser clientes muito

maior que os “Clientes nao idosos”;
48



Rotatividade (churn) de Clientes

; Distribuicao da rotatividade por

—

“dependentes”.

L ey A ]

e e et e

Sip e i

70% dos clientes tem dependentes, destes 31% deixaram de ser clientes, dos
que ndo tem dependentes (30%), 15% deixaram de ser clientes;

Existe uma tendencia de “Clientes que tem dependentes” de deixar de ser
clientes maior dos “Clientes que nao tem dependentes”;

49
Analisando a distribuicdao por “parceiro”, temos informacdes similares.



Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da rotatividade por “servico o

telefonico”. | _ os

000 -

Pt il

| 58361 20,32 5

Nao existe diferenca de rotatividade entre os que tem e nao tem servico
telefdnico;

50



Rotatividade (churn) de Clientes

---------- | Distribuicdo da rotatividade por “linhas

telefénic
%ao existe diferenca de rotatividade entre os que

I
I
I
|
i tem muitas linhas telefénicas, poucas ou ndo tem
I
| telefone;

I

I

I

]

Distribuicao da rotatividade

por

“servicos de.internet”.
Quando é analisado o servico de | .,

internet,
que tem “fibra Gtica” tem alta

rotatividade, quando comparada com as

outras opc¢oes;
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Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da rotatividade por

“servicos on-line” e “backup on-

line"”.

Quando é analisado o servi¢o on-

line

E § E E

e backup on-line, quem ndo tem os -
servicos tem alta rotatividade,

quando comparado com as outras

. & & B B

opcoes;

b [ i



Rotatividade (churn) de Clientes
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Quando é analisado o dispositivo
de protecdo e o suporte técnico,
quem ndo tem os servi¢o tem alta

rotatividade;

Distribuicao da rotatividade
por
“dispositivo de protecao” e

“suporte técnico”.



Rotatividade (churn) de Clientes

E § E ¥

« ¥ & £ B

Distribuicao da rotatividade por
“streaming de TV” e “streaming de

Filmes”.

Quando é analisado o Streaming
de TV e de filmes, ndo existem
diferencas entre quem tem o
servico e nao tem o servico quando

observamos a rotatividade;
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Rotatividade (churn) de Clientes
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Distribuicao da rotatividade por

“numero de meses do clientes na

n
empresa .
-_-Nm Meses ::llll‘.:tl": na I':r'|'||‘.'ll'-t;-n_-1a}: 1854 £b.32 %
M: 931 2 ;
5 923 13.11 %

L 2 3 410 50 & i

M
o

Rno_Mecos Chente_na Empross

B}

Quem é cliente com menos tempo (até 10 meses), tem alta rotatividade (50%);
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Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da rotatividade por “numero de meses do clientes na

N (p=3T57F, ondil1]}
B S (ji=17.95, a=19.53)

Outra visao do numero de meses de clientes na empresa;
56



Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da rotatividade por “numero de meses do clientes na

5:17.98 £ 19.5
I

,} : ; T —

N: 37.57 £ 24.1

15 38 bl

0 10 20 30 40 50 60 70

Student’s t: 34.831 (p=0.000, N=7043)

Outra visao do numero de meses de clientes na empresa:

observamos que os clientes com rotatividade tem uma media de 10 meses de

permanéncia da empresa contra 38 meses do ndo rotativos; >
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Rotatividade (churn) de Clientes

Quando é analisado o tipo de

contrato, que tem tipo més-a-

meés, tem alta taxa de

... “rotatividade;

Os cliente que optardo pelo faturamento
sem papel, tem o dobro de rotatividade

de quem ndo adoptou;

58
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Rotatividade (churn) de Clientes

Quase 50% dos clientes que optarao pelo faturamento sem papel, e

tipo de contrato més-a-més deixaram de ser clientes; 59



Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da rotatividade por “método de pagamento”.

Chaque Elstsonico | 2365 33.58 %=

O

1294 "\-'-

&'IIJ-'."‘E &5

Thegus_Eletronon Cheges_Fasce Transerenns, bancans
Ptede_ Fagarreenia

Existe uma alta rotatividade entre os cliente que optardo pelo método de

faturamento “cheque eletrénico”;
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Distribuicao da rotatividade por “valor mensal”.

| 30V croal = DO | TES FIR T
METTEE |
. 1 :
== _:.. - x
0 v [ " W = [T [ 11
Ty M

Os clientes com um valor mensal mais “alto”, tem uma taxa de rotatividade

maior:;
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Rotatividade (churn) de Clientes

Distribuicao da rotatividade por “valor mensal”.

Mz B1.2651 = 31.0590
I

e e e s o o 4 ! .............. ]

I I |
25.10 £43.4250 88.40

5 /4.4413 + 24.659
I

i

I I I
56.15 .65 94,0

=

20.00 000 B0, 00 80.00 100,00 120040

Student's t: 18.411 (p=0.000, N=7043)

Os clientes com um valor mensal mais “alto”, tem uma taxa de rotatividade
maior,
Os clientes rotativos tem uma mensalidade média de 74,4 ddlares contra 615

dos nao rotativos;
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Os clientes com poucos meses como clientes e valor mensal mais alto, tem uma

alta rotatividade; 63
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Os clientes com tipo de contrato més-a-més e sem servicos online, tem uma alta

rotatividade: 64
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Os clientes com poucos meses como clientes e com servicos de internet de

“fibra Otica”, tem uma rotatividade muita alta;
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Os clientes sem suporte técnico tem rotatividade muito acima dos clientes com

suporte técnico;
66



Rotatividade (churn) de Clientes

Resumo: os clientes que tem perfil para deixar de usar os servigos da Telco

Sao:

* Clientes com contrato més-a-més;

* C(lientes que nao tem servicos como Backup on-line; Seguranca on-line;
Dispositivo de protecdo;

* Clientes que nao tem parceiros ou dependentes;

* Clientes que tem internet de fibra otica;

* Clientes com mais idade (idosos);

* Clientes que tem aderido ao Faturamento sem Papel;

* C(Clientes com valor mensal “alto” (faixa acima de $60,00) ;
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Sexo: percentual de rotatividade € quase igual no caso de homens e mulheres
A porcentagem de rotatividade & maior no caso de idosos

Clientes com parceiros e dependentes tém menor taxa de rotatividade em
comparagdo com aqueles que ndo tém parceiros e dependentes.

68
Ndo existe diferenca para os atributos “servicos telefonicos” e “ muitas linhas”



Rotatividade (churn) de Clientes

\ taxa de rotatividade é muito maior no caso dos servi¢os de Internet de fibra dptica.
Clientes que nao possuem servicos de “seguranca on-line”, “backup on-line”,

‘dispositivo de prote¢do” e “suporte técnico”.
69
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A porcentagem de rotatividade € maior no caso de clientes com opgao de
cobranca sem papel.

Os clientes que tem meétodo de pagamento “cheque eletronico” tendem a

deixar a
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CUSTOMER RISK ANALYSIS: WHO ARE MY CHURNERS?
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0 & Telecom_chum_Esloratoria_Destritiva_20235pynb R

~ Analises exploratoria / descritiva
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Analises de Dados e Big Data
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Apostila 7: Analises exploratodria / descritiva



	Análises de Dados e Big Data
	Análises de Dados: Descritiva / Exploratória
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26
	Slide 27
	Slide 28
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31
	Slide 32
	As empresas precisam responder a perguntas importantes sobre a
	2. Quais são as principais causas de rotatividade de clientes?
	3. Quais clientes específicos estão em risco de deixar o servi
	4. Como devemos segmentar nossos clientes? Tradicionalmente, a
	5. Qual campanha de marketing é mais eficaz na redução da rota
	Um modelo preditivo para prevenir a rotatividade de clientes é
	Slide 39
	Slide 40
	Slide 41
	Slide 42
	Slide 43
	Slide 44
	Slide 45
	Slide 46
	Slide 47
	Slide 48
	Slide 49
	Slide 50
	Slide 51
	Slide 52
	Slide 53
	Slide 54
	Slide 55
	Slide 56
	Slide 57
	Slide 58
	Slide 59
	Slide 60
	Slide 61
	Slide 62
	Slide 63
	Slide 64
	Slide 65
	Slide 66
	Slide 67
	Slide 68
	Slide 69
	Slide 70
	Slide 71
	Slide 72
	Análises de Dados e Big Data (2)

