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Contexto Competitivo

En la economia digital alcanzar la personalizacion de interacciones es crucial
para responder a las expectativas de consumidores que exigen relevancia y
precision en cada contacto. Aprovechar datos para segmentar y adaptar
mensajes permite que las empresas aumenten la efectividad de sus campanas
y fortalezcan la lealtad del cliente, un activo estratégico en un mercado
altamente competitivo. Esta hiper personalizacion optimiza el ‘engagement” y
facilita decisiones en tiempo real, posicionando a las marcas como actores que
comprenden y se adaptan al ciclo de vida y comportamiento del consumidor.

Con la creciente competencia y presion sobre precios, los modelos
predictivos como Next Best Offer (NBO) y Next Best Action (NBA), apoyados en
‘machine learning’, se vuelven cruciales para predecir y ofrecer la mejor
recomendacion o siguiente accion, basandose en analisis de datos historicos
y de comportamiento. Al anticipar las preferencias del cliente, estos modelos
aumentan la tasa de conversion y relevancia de cada oferta, creando una
ventaja competitiva solida en un entorno de margenes ajustados.

Desafio

Autoplanet, compania lider dedicada a la venta de accesorios y repuestos
automotrices, requeria de un mecanismo que permitiera predecir el
comportamiento de compra de sus clientes e impulsar comunicaciones
dirigidas para impulsar una siguiente mejor compra.

Los desafios implican el reconocimiento dinamico del comportamiento,
definicion estratégica de estimulos, canales y siguientes mejores
recomendaciones automatizadas para impulsar un relacionamiento optimo
que apalanque la experiencia del cliente.

Solucion: Next-Best-Offer y Automatizacion

Desarrollo del modelo predictivo de productos, basado en el historial de
consumo, mediante técnicas de “Machine Learning” e Inteligencia Artificial,
permitiendo identificar patrones de comportamiento para anticipar las
necesidades de cada cliente. Esto pudo responder a gran velocidad por el
almaceén de datos que CustomerTrigger ya habia desarrollado 3 arios antes.

Diseno y orquestacion de los viajes del cliente con personalizacion dinamica
de contenidos segun interes detectado. Esto no solo permitio priorizar los
SKUs mas relevantes para cada cliente, sino tambien sus preferencias por
categorias y familias de productos, logrando asi maximizar la relevancia de
las recomendaciones y potenciar las oportunidades sobre el enfoque de
ofrecimiento de aquellos articulos con mayor probabilidad de compra.
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Conoce como el lider retail de repuestos del
sector automotriz, logro predecir el
comportamiento de sus clientes e impulsar
interacciones personalizadas para aumentar
la rentabilidad de sus operaciones.

Resultados

La aplicacion del modelo predictivo
Esta optimizacion genera una

Los contenidos dinamicos alcanzan
una
El modelo fue

Paso a mercado en

“‘CustomerTrigger nos ha apoyado con herramientas
que facilitan una mejor comprension del
comportamiento de nuestros clientes, ayudandonos
a optimizar nuestras estrategias en un entorno
cambiante’.

Catalina Orozco | Gerente Marketing y
Clientes, Autoplanet

Uso de sistemas de alta personalizacion sobre
tecnologias multi-wave.
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Tendencias de la contribucion de ventas por
Categoria, Sub-Categoria y SKU.
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