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| Agenda

= Herramientas Analiticas combinadas con RFM

Demo de la aplicacion RFM
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., Qué es CRM?

rentables y duraderas

0 implica :

propuestas valiosas de acuerdo a
sus necesidades (cross selling, up-selling)

= Mejorar su experiencia como cliente
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¢, Qué resuelve CRM?
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| Aplicaciones de Data Mining

“ Retencion de
“*Predecir fuga de clientes
“* Aprender del uso que los clientes dan a mi sistema







= Informacion geografica (GIS)

< Mas importante para entender a los clientes es QUE
hacen con nosotros y COMO lo hacen:

= Dimension Transaccional
= Di
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Dimension temporal: Ciclo de Vida del Cliente
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Mayores Ventas por Cliente
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Up/Cross Sell
mas frecuente
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Relacion de largo plazo

Relacion mas
duradera

Mewdas .
B Tiempo
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| Segmentacion RFM

% Funciona en cualquier industria.

% Es la base para cualquier modelo de prediccion
de comportamiento de clientes, porque se miden
3 dimensiones del comportamiento.
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(,Como Funciona RFM? Recency
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Frecuencia
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¢, Como funciona?

egmentos iguale

70 S




€ Penta / Aﬂﬂlyﬂc;; *

| .
Forma de Construir los segmentos

Primer ordenamiento por ~ Segundo ordenamiento por
altima compra frecuencia de compra
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Dificultades con RFM

= Millones de Transacciones
= Registro historico en el tiempo
- Ter@e Datos
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Penta/Analytics: Clientes
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Industrias donde este analisis aporta valor

= Bancos

= Telco

= Sitios transaccionales WEB
= Isapres y Clinicas
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Ventajas del Analisis RFM

<+ Permite focalizar las medidas de fidelizacion de
clientes




= Prediccion de Compra ante campana de
Marketing Directo
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Penta/Analytics: Nuestros Servicios

Desafios tipicos Penta/Analytics

Tecnologias

de los negocios

Especialistas

- Prondsticos de Venta/Demanda

- Deteccion de Fraude

- Deteccién de Fuga de Clientes

- Retencion de Clientes

- Disefio de Promociones/Campafas

- Analisis de Canasta

- Ejecucion de Marketing 1 a 1

- Administracion Eficiente de
Inventarios

- Segmentacion de Clientes

- Clasificacion de Riesgo de
Clientes

- Evaluaciéon de Campairias

Estadisticos Redes

Neuronales
Componentes

Data Miners N
Principales

OLAP

Administradores
y Analistas de BD

Arboles de
decision

ARIMA

Consultores

Bayesianas Chaid

Reglas de
Asociacion

Ex-Gerentes de
Empresas
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