La Customer Intelligence di Sas analizza anche la struttura interna
ef Vef?dlf(?ﬂ per mfglfomre e diversificare le campagne di marketing

Lk I'azienda, e non piu
sole il chente il vero oggetto del
desiderio per chi fa strategia di
marketing. E questa la convin-
zione di Sas quando si toeca 1 te-
ma della Customer Intelligence.

pire il comportamento dei client,
0gg1 vogliono pure conoscere e
ottimizzare le attivita di chi ge-
stisce la relazione con la cliente-

linee di business. Cosi, 1a gestio-

- ne analitica delle cam-
'~ pagne di marketing di-
venta 1l passepartout
- per entrare nella rete

~ formance commerciali.
Per la casa americana l'evoluzio- |
ne & gia in atto: se un tempo le
aziende si accontentavano di ca- |
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{IRIETTIVO ESECUZIONE
Spiega Renzo Traversini,

~ direttore business development
~ di Sas: «La centralita del cliente
- resta una naturale prerogativa
degh operatorl marketing, ma &
la, della vendita e delle diverse

necessario porre maggiore atten-

 zione all’esecuzione pratica dei

~ processi interni all’azienda. Oc-
- corre che le operation messe in -
- campo per implementarli venga-
- no adeguatamente SVi- oo
luppate. Si tratta di co- SRediitaceutnen
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Fondamentale in questo sen-
so & la capacita degli strumenti
analitici di individuare e rispon-
e dCTE @ quegli eventi che

gt indicano un cambia-

' noscere analiticamente i~ mento nel comporta-
la propria struttura in- - [ B mento del cliente, non-
terna, e la forza vendi- RS E ché di realizzare cam-
ta, proprio come si sta SR i - pagne di marketing
o :-':----:q-:-::?f?r.:z;:;z-;,;;:;;ggf gia facendo [ i I multi-canale, multi-sta-

¥ Sas porta Ianalisi delle
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==E per la cliente- |
* lan. &
Su questo

quali sono le
R Gppﬂrtumta
=% offerte in termini con-

~creti dalla Customer Intelligen-

- lizzazione di promeozioni su mi-
~sura, fino alla scelta dei canali
- che incontrano le attese dei
client.
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:fj'.?f_ ge e multi-triggered.
Phil Winters, vice
- president of customer

commerciale, per capi- nprofondia con - versante, Sas ’:'Ia struftura permette di-  Intelligence di Sas In-
re ghi skill presenti e funzioni specfiche per  ha fatto capi- mi gliﬂrare lFESECUZi{JﬂE ternational chiarisce 1l
massimizzare le per- alcune aree aziendal: re da tempo - concetto: «Marketing e

: It sono spesso conside-
: rate due realta separa-

- te. La Custamer Intelhgence SU-
- pera di fatto questa visione, an-
- ce, dallottimizzazione dei con- |
- tatti con il cliente finale, alla rea- |

dando ad analizzare tre elementi
chiave della relazione con il

~cliente: il comportamento, la pro-
~ fittabilita e 1 potenziali rischi che
. possono essere introdotti nell’or-
. ganizzazione». %
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