La Proxima Era de la Hiper-personalizacion
Ofrezca experiencias auténticas con una vista completa y
unificada del cliente

TS0
3 -




El marketing basado en datos requiere que los datos de los
clientes sean de mejor calidad

En la era del cliente, ofrecer experiencias excepcionales es el nuevo campo de
batalla competitivo. ;Por qué? Muchos expertos predicen que la experiencia del
cliente sera el criterio que superara al precio y al producto como el diferenciador
mas importante para las marcas. Esto supone una mayor presion para los
profesionales del marketing, porque la publicidad masiva tradicional y las
campafas de correo electronico ya no funcionan.



Tener éxito en el mundo moderno, con una variedad de

dispositivos y canales disponibles, exige ofrecer experiencias Como puede beneficiarse de una vista unificada
de cliente hiper-personalizadas y eso requiere tener una vision del cliente:

hiperconectada del cliente. Con datos de clientes precisos,
completos y actualizados, usted puede tomar mejores . . )
decisiones, realizar andlisis mas acertados y ofrecer experiencias - pliiee tantpeis  petierdie el el

Unicas. Sin datos de calidad, sus esfuerzos de personalizaciony = Elimine duplicados y procesos propensos a errores
enfoque centrado en el cliente carecen de claridad, su negocio
no funcionara de forma eficiente y tendra dificultades con el
cumplimiento normativo. = Mejore la aplicacion del Reglamento General de

Proteccion de Datos (GDPR) y los informes de cumplimiento

= Aumente clientes potenciales y genere mas ingresos

= Optimice la colaboracién al compartir datos




Por qué es necesaria una vista completa del cliente

La adquisicion de datos de clientes a

partir de multiples puntos de contacto y
plataformas, ha sido una bendicion para

los profesionales del marketing del siglo
XXI. La tecnologia mavil, el internet de las
cosas (Internet of Things, IoT) y Big Data
han acercado al cliente a las marcasy

han permitido a las empresas recopilar
cantidades considerables de informacion
sobre sus preferencias y habitos. Sin
embargo, gestionar los datos de los clientes
y convertirlos en informacion Util es dificil,
especialmente si se trata de una empresa
que hace uso de aplicaciones como la
gestion de las relaciones con los clientes
(Customer Relationship Management,
CRM), sistemas de planificacion de recursos
empresariales (Enterprise Resource

Planning, ERP), automatizacion de
marketing y comercio electrénico.

Estas aplicaciones utilizadas para tareas
especificas crean datos en silos, es decir,
multiples registros de la misma persona,
lo que da lugar a confusion e informacion
inexacta sobre el cliente.

La gestion de datos maestros del cliente o
la creacion de una Unica vista consolidada,
es la clave para ofrecer experiencias
excepcionales a los clientes, ya que le
permite recopilar, depurar y mejorar

los datos de estos, mientras optimiza

el rendimiento de las aplicaciones y
herramientas. La gestion de datos maestros
también ayuda a conseguir una vista 360°
de los clientes.

La gestion de datos maestros
del cliente le permite:

= Eliminar silos de informacién y
consolidar datos

= Mejorar la calidad y confiabilidad de
los datos

= Mejorar la visibilidad, analitica y
conocimiento

= Descubrir, crear y gestionar
relaciones de datos

= Optimizar procesos y la entrega
de datos



Cémo construir una vista completa del cliente

Utilizando una solucion de Gestion de Datos Maestros de Cliente
(MDM de Cliente) podra hacer uso de una vista precisa y actualizada
de los clientes, asi como una base de datos mas confiable. Al

crear una unica version de la verdad para su empresa, el MDM

de Clientes actUa como un eje central para consolidar, limpiar y
enriquecer los datos asi como para establecer un gobierno de
datos. EIMDM impulsa las iniciativas de marketing, promoviendo la
personalizacion y el compromiso a través de la precision y la validez
de los datos. Optimiza la operacion de su CRM, la automatizacion
del marketing, el ERP, el comercio electronico, entre otros. Ademas,
ofrece un entendimiento y criterio mas profundo sobre las
relaciones entre personas, sedes, organizaciones, proveedores,
Socios y otras entidades de datos.

Una vista unificada del cliente también mejora:

La experiencia del cliente. Ofrezca el producto

@ adecuado en el momento preciso y en el canal

adecuado. Cultive las relaciones con los clientes

de forma mas eficaz proporcionando contenido
personalizado, ya sea para el ejecutivo, el gerente
o el usuario final; entregado en la etapa correcta del recorrido
del cliente. Al aprovechar los perfiles enriquecidos con datos de
atributos, comportamientos y sentimientos, se afina el mensaje y
su forma de comunicarlo.

La segmentacion. BMejore la calidad de sus
datos al eliminar duplicados, campos inexactos
e informacion obsoleta o incompleta. Esto le
permitira segmentar las audiencias con mayor
fidelidad. Podra identificar a los clientes de alto riesgo o a los
que tienen mas probabilidades de dejar de usar el servicio,
descubrir nuevos tipos de cohortes o grupos, identificar a los
clientes de alto valor y aprovechar los patrones y tendencias.
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La generacion de leads. Mejore los indices de

(27 respuesta sabiendo a quién quiere llegar y cémo

— hacerlo. Mantener una informacién de contacto
precisa reduce los costos asociados a los envios
de correos duplicados e incrementa la satisfaccion
del cliente. Puede evitar el envio de correos electrénicos masivos
o correos directos, o hacer llamadas de ventas a la misma
direccién o a la persona equivocada de la organizacion.

El marketing omnicanal. Obtenga informacion
OJ’ y mayor conocimiento sobre las personas que
6\0 entran a su tienda, se conectan a su sitio web
0 participan en sus programas de fidelizacion.
Relacidénese con los clientes en sus términos,
comprendiendo mejor sus preferencias de canal mediante la
interaccion que tienen con la marca, ya sea a través de las redes
sociales, una aplicacién personalizada o su sitio web.

Eficiencia operativa. Elimine procesos propensos
a erroresy acelere el tiempo de obtencién de valor
para sus flujos de trabajo de marketing. Aumente
la colaboracién entre grupos internos como el
equipo de ventas y servicio al cliente, y grupos
externos como socios y proveedores, al eliminar los silos que
existen en diferentes departamentos o unidades de negocio.

Cumplimiento normativo. Acceda a los datos
ﬁ de multiples sistemas para supervisar, informar
puiing y hacer cumplir las normativas, incluido el GDPR,
utilizando el MDM de Cliente. Determine las
identidades y el consentimiento de los clientes,
e informe sobre la forma en que se recopilan y utilizan los
datos personales de dichos clientes. Ademas, podra entender
donde ingresan los datos, donde se utilizan y cuanto tiempo
permanecen vigentes.




Una base confiable para el éxito

Una vista completa del cliente es el fundamento necesario en
una era en la que ofrecer experiencias auténticas es el nuevo
campo de batalla competitivo.

Gracias al MDM de Cliente las empresas pueden confiar en que,
al ejecutar campafias dirigidas a clientes especificos en canales
concretos, el mensaje correcto llega a la persona adecuada en el
momento adecuado. Se crea afinidad y fidelidad hacia la marca
cuando se interactda con los clientes potenciales y los clientes
existentes a nivel individual. El resultado es una experiencia
hiperconectada e hiperpersonalizada que los clientes deseany
las empresas necesitan.

Visite stibosystems.com/es para obtener mas informacién
sobre cémo construir una vista completa del cliente utilizando el
MDM de Cliente de Stibo Systems.



http://stibosystems.com/es

BETTER DATA.
BETTER BUSINESS. ||

BETTER WORLD.

Acerca de Stibo Systems

Stibo Systems, empresa de gestion de datos maestros, es la fuente confiable de MDM. Nuestras soluciones son la fuerza motriz de las
empresas con vision de futuro en todo el mundo que han liberado el valor estratégico de sus datos maestros, lo que las empodera para
mejorar la experiencia del cliente, impulsar la innovacién y el crecimiento, y crear una base esencial para la transformacién digital.
Ofrecemos a las organizaciones la transparencia que requieren y desean - una vista Unica y precisa de sus datos maestros - para que
puedan tomar decisiones informadas y lograr objetivos de escala, alcance y ambicién. Stibo Systems es una filial privada del grupo Stibo
A/S, fundada en 1794, y tiene su sede en Aarhus, Dinamarca. Para obtener mas informacién, visite stibosystems.com/es.
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