Klienci w Polsce:

Polkomtel

Polska Telefonia Cyfrowa
PTK Centertel

Telefonia Dialog

Telekomunikacja Polska

ROZWIAZANIA DLA SEKTORA
TELEKOMUNIKACYJNEGO

Sektor telekomunikacyjny to jeden z najbardziej konkurencyjnych rynkéw, ktory nieustannie
przezywa gwattowne zmiany zwigzane z wprowadzeniem nowych przetomowych technologii
i pojawianiem sie nowych konkurentdw operujacych réznymi modelami biznesowymi. Komple-
ksowa wiedza o kliencie, konkurencyjna cena i odpowiedni moment wprowadzania na rynek
nowego produktu, to czynniki o podstawowym znaczeniu dla uzyskania przewagi konkuren-
cyinej. Pakiet SAS® Telecommunications Intelligence Solution, rozwijany m.in.
w centrum kompetencyjnym w Polsce, dostarcza srodowisko pracy oraz podstawy i wzorce
dla najwazniejszych obszarow biznesowych w sektorze telekomunikacyjnym.

Dosprzedaz pakietow i ustug

Pozyskanie nowych klientow nie jest jedyng mozliwoscig zwiekszenia przychoddw opera-
torow telekomunikacyjnych. Odpowiednia oferta nowych produktéw lub ich bogatszych wersiji
skierowana do obecnych klientow skutkuje zazwyczaj zwiekszeniem zardwno wartosci tego
klienta, jak i jego lojalnosci. Rozwiazanie SAS® Cross-sell and Up-sell zostato stworzone
w celu umozliwienia trafnego dopasowania ofert nowych produktow (cross-sell) oraz nowszych/
bogatszych wersji produktow (up-sell) do klientdw operatora telekomunikacyjnego.

Zarzadzanie kampaniami marketingowymi

Strategia kontaktow z klientem powinna by¢ szczegdtowo opracowana tak, by komunikacja
wykonywana byta wieloetapowo, z wykorzystaniem réznorodnych kanatéw (radio, telewizja,
direct mail, telemarketing, wiadomosci e-mail oraz intemet). Poprzez integracie mozliwosci
analitycznych oprogramowania SAS ze sprawdzonymi technikami stuzacymi do zarzadzania
kampaniami marketingowymi, rozwigzanie SAS® Campaign Management umozliwia efekty-
wne planowanie i koordynowanie kampanii marketingowych, monitorowanie ich wykonania
oraz analize wynikdw w celu maksymalizowania ich efektywnosci.

Analiza zyskownosci klientow

Zyskownosc Klientdw analizowana w ujeciu narastajgcym od poczatku umowy, to pogtebiona
wiedza dajaca odpowiedz na pytania dotyczace: obecnie uzyskanej stopy zwrotu, przewidy-
wanej stopy zwrotu, wartosci klienta, czy cyklu zycia klienta. Rozwigzanie SAS® Customer
Profitability umoZzliwia analizowanie zyskownosci klientdw, dzieki wbudowanym mechanizmom
pozwalajacym na przyporzadkowanie przychodow i kosztow do poszczegolnych klientow/kon-
traktow. Rozwiazanie to pozwala analizowac zyskownosc klientow rowniez w dodatkowych per-
spektywach, takich jak: plan taryfowy, miesiac aktywaciji, promocja marketingowa, kanat dys-
trybugiji, terminal, pozyskanie/utrzymanie, czy innych zdefiniowanych cechach jednostkowych
kontraktu.

Utrzymanie wartosciowych klientow

Konkurencja na rynku telekomunikacyjnym spowodowata wzrost kosztow pozyskania
klienta sprawiajac, ze standardem staje sie identyfikowanie klientéw skionnych do odejscia.
Przewidywanie zjawiska chum i tworzenie optacalnych strategii jego redukgji jest trudnym
przedsiewzieciem, wymagajacym analizy ogromnego wolumenu danych oraz stosowania
zaawansowanych technik typu data mining.

SAS® Customer Retention dostarcza predefiniowane modele analityczne, umozliwiajace
operatorom szybkie poznanie czynnikow wptywajacych na wystepowanie zjawiska chum,
umoZzliwiajac nie tylko wybor klientdw sktonnych do odejscia, lecz rowniez odkrycie przyczyn
tego kroku.

Analiza potrzeb i dopasowywanie oferty Umiejetnosc klasyfikacji klientdw w zaleznosci od
ich zachowania i potencjalnej zyskownosci jest kluczem do poznania klientow, natomiast



poznanie Klienta umoZliwia optymalne dopasowanie oferty produktowej do wymagan i
mozliwosci klientdw oraz szybkie rozpoznawanie niewidocznych na pierwszy rzut oka zmian
na rynku. Rozwigzanie SAS® Customer Segmentation wspiera tworzenie bardzo doktadnych
segmentaciji klientow dostarczajac rozwiazanie umozliwiajace szybkie tworzenie modeli seg-
mentacyjnych, dostosowanych do specyfiki danego operatora telekomunikacyjnego.

Ryzyko kredytowe klientow

SAS® Payment Risk wspiera telekomunikacyjnych
oceny wiarygodnosci  kredytowej poprzez

danych aplikacyjnych i behawioralnych. Wyniki analizy wzorcow zachowan Kklientow

pozwalajg zroznicowa¢ wykonywane akcje windykacyjne, aby np. nie pogorszy¢

relacji z bardzo dochodowym klientem, ktory z powodu urlopu spéznit sie z ptatnoscia.

Rozwiazanie operatorow

W  procesie klientow badanie

Strategiczne zarzadzanie przedsiebiorstwem

UmiejetnoS¢ przettumaczenia strategii  biznesowej na poszczegolne dziatania, ktore
moga by¢ szybko zmierzone i monitorowane w ramach catej organizacji jest jednym
z glownych czynnikdw sukcesu dla wspotczesnego operatora telekomunikacyjnego.
SAS® Strategic Performance Management dostarcza narzedzia do implementacii
Strategicznej Karty Wynikéw (ang. Balanced Scorecard, BSC), udostepniajac zaprojekto-
wane specjalnie dla branzy telekomunikacyjnej korporacyjne karty wynikow, kluczowe
miemiki wydajnosci oraz baze wiedzy stuzacg do gromadzenia i prezentowania zasobow
wiedzy przedsiebiorstwa.

Zabezpieczanie przychodéw operatora

Zabezpieczanie przychoddw stanowi obszar, ktdremu operatorzy telekomunikacyjni poswiecajg
szczegodlng uwage. Tym bardziej, ze proces ten jest stosunkowo skomplikowany, obejmuje
on szereg etapow oraz systemow i powinien by¢ wykonywany wedtug dobrze opracowanej
metodologii. SAS oferuje gotowe rozwigzania biznesowe w zakresie revenue assurance dla
telekomunikacii.

Prognozowanie przychodéw

Prognozowanie przychodéw ma istotne znaczenie w planowaniu i podejmowaniu decyz,ji.
SAS® Forecast Server przychodzi w sukurs tym wyzwaniom tgczac w sobie znakomite
mozliwosci eksploracii serii czasowych, tworzenia modeli prognostycznych oraz automatyzacje
dla probleméw wielkigj skali. Wszystko to ujete jest w fatwy w uzyciu interfejs uzytkownika,
ktory sprosta wymaganiom zarowno poczatkujacego, jak i zaawansowanego analityka.

Wartos¢ zyciowa klienta

Wartos¢ klienta jest jednym z najwazniejszych miemikow uzywanych przez operatorow
telekomunikacyjnych. Celem kazdego operatora jest podnoszenie tej wartosci po-
przez odpowiednie zarzadzanie dziataniami wobec klienta w catym jego cyklu zyciowym.
SAS oferuje rozwigzania biznesowe dedykowane dla sektora telekomunikacyjnego
do zarzadzania wartoscig zyciowa Klientow.

Optymalizacja planoéw taryfowych

Postepujaca liberalizacja rynku ustug telekomunikacyjnych, wprowadzanie nowych ustug,
ich konwergencija oraz polityka taryfowa stanowi obecnie jedno z gtéwnych pdl manewru ope-
ratorow telekomunikacyjnych w walce o klienta, zas klienci coraz bardziej zainteresowani sg
ustugami telekomunikacyjnymi dostosowanymi do swoich potrzeb. SAS oferuje rozwigzania
biznesowe, ktdre pozwalajg m.in. na: tworzenie, optymalne wycenianie oraz symulacje na
danych historycznych nowych ofert i planow taryfowych, a takze szacowanie wptywu finan-
sowego wprowadzenia nowych ofert na rynek.

Wybrani Klienci na Swiecie:

British Telecom

Deutsche Telekom

France Telecom
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MGTS

Mobistar

MTS

Nextel

T- Mobile

Telefonica

Telenor Mobile
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Telstra Mobile

Verizon Communications

Vodafone




