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¢(Qué es Customer Centric©?

Analizamos la informacion digital sobre el comportamiento de tus clientes, logrando desarrollar
productos y/o servicios relevantes para ellos. Identificamos a los diferentes grupos de clientes
dentro de la organizacion y definimos las estrategias adecuadas para cada grupo.
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:Como te ayuda Customer Centric©?

Seguramente ya cuentas con informacion de tus clientes pero aun no
sabes como rentabilizarla.

» Solucion
Entendemos los patrones de comportamiento de tus clientes por medio del analisis
de sus datfos, para la enfrega de servicios y comunicaciones mas relevantes.

» Ejecucion
Consolidamos tu informacion para identificar a los clientes mas rentables
considerando que se encuentran diseminados en multiples fuentes.

Lla'marca y la metodologia Customer Centric estan registradas por Asesores en Nuevas Tecnologias Tactos S.A. de C.V. WWW.Xarvis.com.mx
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\ The Customer Behavior Company

¢Como funciona?

>

Rentabilizar

ldentificamos la rentabilidad de tus diferentes grupos de clientes para
desarrollar ofertas relevantes con el objetivo de incrementar fus ventas.

Maximizar

Incrementamos los montos vy la frecuencia de consumo de tus clientes
actuales con estrategias de "cross selling” y "up selling”.

Retener

|dentificamos el comportamiento de fus clientes que fienen la
intencion de abandonarte para desarrollar estrategias
enfocadas a retenerlos.
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Disefno de estrategia

Herramientas o Segmentos acorde a patrones de

Uso de herramientas analiticas comportamiento (clusters)
para identificar patrones o Personalizacion sin precedentes - ‘\
de comportamiento mediante 9 e Programas de lealtad N -
las metodologias y los softwares

, dos del 9 o Administracion del "Lifetime Value”
mas avanzados del mercado. (LTV) de los clientes "
e Modelos de prevencion de abandono Vista 3602
o Ofertas relevantes: Siguiente mejor oferta del cliente
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Si quieres conocer mejor a tus clientes
Customer Centric®es la solucidn.
Contdactanos
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