
Solution Overview

Soluciones SAS® Customer Intelligence 
Cree experiencias positivas y rentables para los clientes con una plataforma de decisiones integrada. 

Resumen
El marketing en la era digital trae consigo retos nuevos y complejos. 
También ofrece nuevas oportunidades a los mercadólogos para que 
sean vistos como asesores estratégicos para la organización en su 
conjunto. La clave está en que los mercadólogos alineen el proceso 
de marketing con el trayecto del cliente usando los datos y la analítica 
para demostrar el valor de marketing como el motor para un 
crecimiento rentable. Los consumidores de hoy tienen el poder de la 
digitalización y pueden acceder a su marca en cualquier momento, a 
través de sus dispositivos móviles. Cambian entre las experiencias 
tradicionales, digitales y sociales de manera rápida y regular. Quieren 
puntos de contacto integrados y relaciones más profundas. Y no 
desean ser reconocidos únicamente por el canal, el código postal o 
por su edad.

Hoy más que nunca, los mercadólogos deben encontrar el 
equilibrio entre el arte y la ciencia del marketing – enfocándose en 
crear contenido atractivo pero también usando software analítico 
para extraer el conocimiento de los grandes volúmenes de datos 
de los clientes. 

Las marcas quieren atraer a los clientes más rentables para 
aumentar sus ingresos y al tiempo ser eficientes y efectivas con su 
marketing para reducir los costos. SAS puede ayudarle a su 
organización a elevar la rentabilidad, reducir los costos de 
marketing y demostrar verdaderamente el valor de los programas 
de marketing que están implementando. 

Un Nuevo Enfoque
Los clientes quieren que su marca cuente con una sola vista de ellos. 
Desafortunadamente, las soluciones de gestión de marketing 
tradicionales – que normalmente se limitan a una función o canal 
específico – han alcanzado sus límites. Lo que se necesita es la 
capacidad de ofrecer la mejor respuesta posible a las necesidades de 
sus clientes en todos los puntos de interacción – ya sea de entrada o 
salida, en línea o fuera de línea, sociales, sobre la línea, bajo la línea 
… SAS reúne todo para usted en cada punto del trayecto del cliente. 
De esta manera, los mercadólogos tienen la mejor respuesta que dar, 
la oferta más relevante que ofrecer, y el banner óptimo que 
desplegar – haciendo a su marketing más efectiva y eficiente

Este sistema de toma de decisiones central es responsable de 
todas las interacciones con los clientes – por medio del cual se 
gestionan todas las actividades de ventas, servicio y soporte. 

Lo que se necesita es un nuevo enfoque que libere a los ejecutivos de 
marketing de los compromisos y restricciones del pasado – uno que 
combine poderosamente los conocimientos, las reglas, las decisiones 
y las acciones en una plataforma de decisiones integrada para el 
negocio, todo basado en el cliente.

Nuestro centro de decisiones combina:

• Conocimientos – información valiosa proveniente de los 
resultados analíticos de los datos.

• Reglas – la gestión de políticas, secuencias y limitaciones del 
negocio.

• Decisiones – la lógica de decisiones independiente del canal 
ofrece la capacidad de proporcionar respuestas o contestaciones – 
en tiempo real o en serie. 

• Acciones – se monitorean las actividades de interacción con los 
clientes y las respuestas, y se gestionan centralmente para crear 
las experiencias de los clientes más persuasivas y el mejor 
Retorno sobre la Inversión de marketing.  

Lo que se necesita es el poder que sólo la solución de SAS 
Customer Intelligence ofrece.

Capacidades
Los conocimientos, las reglas, las decisiones y las acciones antes 
mencionadas de nuestra plataforma de decisiones integrada le 
permitirán a los mercadólogos modernos planear, analizar, 
participar y medir el trayecto del cliente y sus experiencias de 
manera más efectiva. Así es cómo lo hacen: 

Planee y gestione sus programas de marketing – de principio a 
fin – de manera más eficiente y efectiva que antes. 

• Agilice las operaciones de marketing al integrar y automatizar
los procesos y los flujos de trabajo claves.
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• Sepa cuáles actividades de marketing están 
funcionando y cuáles no (y por qué) usando 
un solo dashboard de marketing consolidado 
para todos sus proyectos de marketing.

• Vincule la estrategia y el desempeño de
marketing con los ingresos reales usando las
capacidades de gestión financiera para la
planeación colaborativa, la asignación, el
presupuesto y la ejecución del programa.

• Obtenga el valor máximo de sus recursos
digitales con las capacidades de gestión de
contenidos que ofrecen una infraestructura
segura para gestionar y distribuir sus
recursos digitales.

Convierta a los clientes en defensores de la marca al 
ofrecer experiencias de cliente excepcionales.

• Sepa lo que sus clientes dicen de usted en todos los canales 
digitales, quién está escuchándolos y una esa información con 
los perfiles de los clientes.

• Entienda el comportamiento y la navegación de los clientes en
línea al capturar todas las interacciones en el sitio web en
todas sus propiedades en línea.

• Entregue ofertas personalizadas y oportunas al actuar de acuerdo 
con los comportamientos de los clientes – como el abandono de 
los sitios web o ciertas rutas de navegación – en tiempo real. 

La Diferencia de SAS® 
Las soluciones SAS® Customer Intelligence ayudan a las 
compañías a realizar una estrategia de negocio centrada 
en los clientes con un modelo de gestión integrada de 
decisiones para resolver desafíos críticos en marketing – 
incluyendo la planeación de las estrategias centradas en 
los clientes, obtener conocimientos del big data y de la 
analítica, optimizar la interacción omnicanal con los 
clientes, y entender su experiencia digital.

Sólo SAS tiene la galardonada gestión de datos, la mejor 
analítica de su clase, el conocimiento superior de los 
dominios y la capacidad de gestionar las interacciones de 
manera dinámica para que su negocio esté en sincronía 
con el trayecto del cliente. 

Para consultar más información sobre el software SAS 
Business Analytics y los servicios, visite  sas.com.

Para consultar más información sobre las soluciones 
SAS Customer Intelligence, visite  sas.com/customer-
intelligence.
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Tome decisiones más inteligentes e informadas con los 
conocimientos derivados de los datos relevantes y de la 
analítica poderosa.

• Desarrolle campañas más relevantes y dirigidas usando modernas 
técnicas de clasificación de datos – segmentación, modelado, 
agrupamiento, análisis de redes sociales, etc. – para entender a sus 
clientes mejor que nunca.

• Confíe en sus datos y en las decisiones que alimentan al integrar la 
calidad y la gestión de estos en sus procesos para que sus datos 
sean consistentes, precisos y oportunos, y estén listos para el 
análisis.

• Pronostique cómo actuarán los clientes en el futuro, de acuerdo 
con los comportamientos pasados, usando rutinas innovadoras de 
predicción y de modelado para analizar el comportamiento 
anterior de los clientes proveniente de su información 
organizacional.

• Sepa qué clientes son los más y los menos valiosos para usted – 
y por qué – al calcular su valor y rentabilidad a un nivel más 
detallado que nunca. 

Haga a las ofertas e interacciones con los clientes 
relevantes y personales.

• Produzca comunicaciones con los clientes impulsadas por la 
analítica – orquestadas por un sistema de toma de decisiones 
centralizado.

• Aproveche cada contacto con los clientes mediante la 
optimización de las campañas de marketing para entregar la 
mejor oferta a través del canal correcto en el momento correcto. 

• Mejore la efectividad de las campañas al ofrecer comunicaciones 
con los clientes a través de todos los canales – punto de venta, 
medios sociales, en línea, móvil, etc. 

• Establezca relaciones con los clientes más robustas y rentables 
usando el marketing basado en eventos o detonantes para 
tratar a los clientes como un “segmento de uno”. 


