Ejemplos de extraccion de informacion no-estructurada
en estructurada

Texto del cliente en redes sociales

"Acabo de comprar un teléfono en TechnoMobile y estoy decepcionado. La bateria dura
menos de lo que prometieron y la cdmara no es tan buena como esperaba. Ademas, el
servicio al cliente fue lento cuando intenté resolver mis dudas. No estoy seguro si lo
recomendaria."

Prompt para analisis
Analiza el siguiente comentario de un cliente y realiza las siguientes tareas:
1. Cataloga el sentimiento de satisfaccién del cliente en una de estas categorias:

o Muy insatisfecho
o Insatisfecho
o Neutral
o Satisfecho
o Muy satisfecho

2. Generaunarespuesta sugerida para el cliente que aborde sus preocupacionesy
busque mejorar su experiencia.

Acta de Reunion: Estrategia de Lanzamiento de Producto Q4
Fecha: 21 de octubre de 2024 Hora: 10:00 - 11:30 Lugar: Sala de conferencias A

Asistentes:
e Maria Gémez (Directora de Marketing)
e Juan Pérez (Jefe de Desarrollo de Producto)
o Ana Rodriguez (Gerente de Ventas)
e Carlos Sanchez (Coordinador de Logistica)
Agenda:
1. Revisién del estado actual del producto

2. Estrategia de marketing para el lanzamiento



3. Plan deventasy distribucién

4. Cronograma de actividades

Desarrollo de la reunidn:

1.

Estado actual del producto: Juan Pérez inicio la reunién presentando un informe
detallado sobre el estado actual del producto. Informé que el desarrollo se
encuentra en su fase final, con un 95% de las caracteristicas planificadas ya
implementadas. Destaco que el equipo de desarrollo esta trabajando en los ultimos
ajustes de la interfaz de usuario y en la optimizacion del rendimiento. Se proyecta
que las pruebas de calidad exhaustivas comenzaran la proxima semanay se
extenderan hasta el 15 de noviembre. Juan enfatizé la importancia de este periodo
de pruebas para garantizar un producto libre de errores al momento del
lanzamiento.

Estrategia de marketing para el lanzamiento: Maria Godmez tomo la palabra para
presentar la estrategia de marketing propuesta. Detallé un plan de campana
multiplataforma que incluye una fuerte presencia en redes sociales, publicidad
digital dirigida y un evento de lanzamiento presencial. La campanfa en redes
sociales se centrara en crear expectativa durante las dos semanas previas al
lanzamiento, utilizando teasers y contenido interactivo. Maria propuso la idea de un
hashtag especifico para el producto que pueda volverse viral. Para el evento de
lanzamiento, sugirié una presentacion hibrida que combine un evento fisico con
transmision en vivo para alcanzar una audiencia global. Se acordé que el
departamento de Marketing debe presentar el plan detallado de la campafnia,
incluyendo presupuestos y KPIs esperados, antes del 1 de noviembre.

Plan de ventas y distribuciéon: Ana Rodriguez present6 el plan de ventas,
destacando una estrategia centrada en el e-commerce durante las primeras dos
semanas post-lanzamiento. Explicé que este enfoque permitird una mejor gestion
delinventario inicial y facilitara la recopilaciéon de datos sobre la demanda del
producto. Ana detallé como la plataforma de e-commerce se optimizara para
manejar un alto volumen de trafico y transacciones, incluyendo mejoras en la
velocidad de cargay en el proceso de pago. El equipo de Ventas se comprometié a
tener la plataforma completamente optimizada y probada para el 20 de noviembre,
permitiendo un periodo de pruebas de carga antes del lanzamiento oficial.

Logistica y distribucién: Carlos Sanchez abordé los aspectos logisticos del
lanzamiento. Presentd un mapa de los posibles centros de distribucion y explicé
coémo estos se integrarian con la estrategia de ventas online. Destacé la necesidad
de confirmar los acuerdos con estos centros antes del 10 de noviembre para
garantizar una cobertura geografica 6ptima y tiempos de entrega competitivos.
Carlos menciond que su equipo esta evaluando opciones de envio express para
pedidos prioritarios y trabajando en la integracion de los sistemas de seguimiento
de envios con la plataforma de e-commerce.



5. Cronogramay fecha de lanzamiento: Tras una discusidn detallada sobre los plazos
de cada departamento, se establecié por unanimidad la fecha de lanzamiento
oficial para el 1 de diciembre de 2024. Esta fecha se eligié considerando el tiempo
necesario para completar todas las tareas preparatorias y para aprovechar la
temporada de compras navidenas.

Acciones acordadas:

¢ Marketing: Presentar plan detallado de campafa, incluyendo presupuestos y KPls
(Fecha limite: 01/11/2024)

¢ Desarrollo: Completar pruebas de calidad del producto y resolver cualquier
problema detectado (Fecha limite: 15/11/2024)

¢ Ventas: Optimizary probar la plataforma de e-commerce para alto volumen de
trafico (Fecha limite: 20/11/2024)

o Logistica: Confirmar acuerdos con centros de distribucion y finalizar plan de envios
(Fecha limite: 10/11/2024)

Se acordd realizar una reunién de seguimiento el 22 de noviembre de 2024 para una
revision final de todos los aspectos antes del lanzamiento. Cada departamento debera
presentar un informe de progreso en dicha reunién.

La reunién concluyd a las 11:30 con un recordatorio de la importancia de la comunicacion
interdepartamental continua para garantizar el éxito del lanzamiento.

Acta redactada por: [Nombre del Secretario/a] Aprobada por: [Nombre del Presidente/a de
la reunién]

Prompt para analisis
Analiza el acta de reunidn proporcionaday realiza las siguientes tareas:

1. Genera unresumen conciso del acta que incluya los puntos principales discutidos
y las decisiones tomadas.

2. Creauna tabla que muestre las acciones acordadas, los departamentos
responsablesy las fechas limite.

Informe Financiero Anual 2024 - TechnoVision Inc.

1. Resumen Ejecutivo

TechnoVision Inc. ha concluido el ano fiscal 2024 con resultados sélidos, superando las
expectativas del mercado en varios aspectos clave. A pesar de los desafios



macroecondmicos, incluyendo la inflacién persistente y las tensiones geopoliticas, la
compahia ha logrado un crecimiento significativo en ingresos y ha mejorado su posicion en
el mercado de tecnologias emergentes.

2. Resultados Financieros Clave
2.1 Ingresos

Los ingresos totales para el afio fiscal 2024 alcanzaron los $8,725 millones, lo que
representa un aumento del 15.3% respecto al afio anterior. Este crecimiento fue
impulsado principalmente por:

o Division de Inteligencia Artificial: $3,490 millones (+28.4% interanual)
e Soluciones Cloud: $2,617 millones (+18.2% interanual)
e Hardwarey Dispositivos: $1,745 millones (+5.1% interanual)
e Serviciosy Otros: $873 millones (+4.8% interanual)
2.2 Rentabilidad

El beneficio bruto se situé en $5,235 millones, con un margen bruto del 60%, lo que
supone una mejora de 200 puntos basicos respecto al afio anterior. EL EBITDA ajustado
alcanzo los $2,618 millones, con un margen del 30%, frente al 28% del afo anterior.

El beneficio neto fue de $1,745 millones, un aumento del 22.4% respecto al afo anterior,
resultando en un beneficio por accion (BPA) de $3.49.

2.3 Flujo de Cajay Liquidez

El flujo de caja operativo fue de $2,181 millones, un aumento del 18.7% respecto al afio
anterior. El flujo de caja libre se situé en $1,309 millones, lo que representa un 15% de los
ingresos totales.

Al cierre del afo fiscal, la compafiia contaba con $3,490 millones en efectivoy
equivalentes, y una deuda total de $2,181 millones, resultando en una posicién neta de
caja de $1,309 millones.

3. Analisis por Segmentos de Negocio
3.1 Division de Inteligencia Artificial

Este segmento experimentd el crecimiento mas rapido, impulsado por la adopcion
acelerada de soluciones de IA en diversos sectores. El margen operativo del segmento
mejoro al 35%, frente al 32% del ano anterior.

3.2 Soluciones Cloud

El crecimiento en este segmento fue impulsado por la migracidén continua de empresas a
la nube y la expansién de nuestra oferta de servicios. El margen operativo se mantuvo
estable en el 28%.



3.3 Hardware y Dispositivos

A pesar de las disrupciones en la cadena de suministro, este segmento logré un
crecimiento modesto. El margen operativo se redujo ligeramente al 18%, frente al 19% del
afio anterior.

3.4 Servicios y Otros

Este segmento mostrd un crecimiento estable, con una mejora en el margen operativo al
22%, frente al 20% del ano anterior.

4. Inversiones y Desarrollo

La companiia invirtié $872 millones en Investigacién y Desarrollo (I+D), lo que representa el
10% de los ingresos totales. Las principales areas de enfoque incluyeron:

o Desarrollo de modelos de IA mas avanzados y eficientes
e Mejora de la infraestructura cloud para mayor escalabilidad y seguridad
¢ Innovacién en dispositivos de realidad aumentada y virtual

5. Estructura de Capital y Politica de Dividendos

Durante el afio fiscal 2024, la compania recompré acciones por valor de $436 millonesy
pago dividendos por un total de $218 millones. La Junta Directiva ha aprobado un aumento
del 10% en el dividendo trimestral para el préximo ano fiscal.

6. Perspectivas para 2025
Para el aho fiscal 2025, TechnoVision Inc. prevé:
e Crecimiento de ingresos entre 12%y 15%
¢ Margen EBITDA ajustado entre 30% y 32%
e Inversién en |+D de aproximadamente 11% de los ingresos
e Flujo de cajalibre entre 14% y 16% de los ingresos

La compania seguira enfocandose en la innovacidn en IAy soluciones cloud, al tiempo que
busca oportunidades de expansidén en mercados emergentes.

7. Riesgos y Desafios

Los principales riesgos y desafios identificados para el préximo ano incluyen:
¢ Intensificacién de la competencia en el mercado de IA
o Posibles regulaciones mas estrictas en el uso de datos y IA
e Continuacion de las disrupciones en la cadena de suministro global

o \Volatilidad macroeconémicay geopolitica



8. Conclusion

TechnoVision Inc. ha demostrado resiliencia y capacidad de adaptacion en un entorno
desafiante. La sélida posicién financiera y el enfoque en tecnologias de alto crecimiento
posicionan a la compahia para un crecimiento sostenible en el futuro.

Prompt para analisis
Analiza el informe financiero proporcionado y realiza las siguientes tareas:

1. Genera unresumen conciso del informe que destaque los puntos mas importantes
y los resultados clave.

2. Determina los KPIs (Indicadores Clave de Rendimiento) mas relevantes basandote
en la informacién proporcionada en el informe. Considera métricas financieras,
operativas y de crecimiento.

3. Creaunatabla con los KPIs identificados, incluyendo sus valores actualesYy,
cuando sea posible, la comparacién con el afio anterior o el objetivo establecido.

(Ampliacion con Claude y su capacidad de generar webs en su seccion
artifacts)
Prompt

Genera un dashboard de estos KPIs en web con los elementos visuales mas adecuados
para facilitar su analisis y ahade los elementos interactivos, informacién adicional y todo lo
que encuentres relevante para que este dashboard sea una potente herramienta de
analisis y visualizacion.



Claude 2 Financial Report Summary and Key Performance Indicators v
dalld ensure compatouity:
1. Removed all icon imports from lucide-
react.

2. Simplified the KPICard component to not
use any icons.

3. Replaced the arrow icons in the KPI cards
with simple Unicode triangles (A for
positive change, ¥ for negative change).

4. Removed the icon prop fromall KPICard
components in the dashboard.

These changes should resolve all issues related
to unsupported icons while maintaining the
overall functionality and appearance of the
dashboard. The KPI cards now use a more
generic approach that doesn't rely on any
external icon libraries.

Is there anything else you'd like me to modify or
explain about the dashboard?

%

[ Copy O Retry €9 ©

Claude can make mistakes. Please double-check responses.

v B

¢ Dashboard de KPIs de TechnoVisionl... <  Preview Code X

Margen EBITDA
30%
A2%
BPA
$3.49
A22.4%

Ingresos por Segmento  Rendimiento IA

Inteligencia Artificial 40%

iciones Cloud 30%

‘ Servicios y Otros 1

https://claude.site/artifacts/55fb061a-1c54-454f-897a-f52092bdaf31

1


https://claude.site/artifacts/55fb061a-1c54-454f-897a-f52092bdaf31

