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= Discussao
= Conclusdes

= Agenda do 2° encontro
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Source: Forrester Research Inc. 2006
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Temas mais importantes

= 1°Inquérito ao painel de membros do Marketing
Executive Network — Margo 2007

= Respostas
* n=22
* Taxa de respostas: 37%

= Escala de 1 (nada importante) a 7 (muito
importante/critico)

= Considerou-se os valores 6 e 7 da escala
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Resultados

Valorde Cliente

Retengéo de Clientes

Vis&o unica (36 0°) de Cliente
Gestao e optimizagdo de campanhas

Segmentagdao Comportamental

Aquisicdo de Clientes

Avaliagao do processo de marketing (métric as. ROI, KPI)

Crosse up Selling

Integragao e re ntabilizagao de canais

Ne xt Best O ffer

Uso eanalise de c anais digitais

Platafo rmatecnolégica unica
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0%

14%

14%

%

%

18%

25% 50 % 75% 100%
68%
| |
27% 59%
| | 1
36% 45%
|
36% 36%
| |
36% 32%
| |
32% 32%
| |
27% 36%
| |
45%
| |
27% 32%
|
36%
|
32%
|
23%
|

Fonte: SAS Portugal— 1° Inquérito aos membros db Marketing Executive Network - 2007
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Tdpicos
propostos
2° encontro

Vakrde Glenta

Ratengas.de-Clhenies

Vieao inica- 38 0% de-Gliente.

Gestao e optimizagdo de campanhas

Segmentagdao Comportamental

Aquisigdo de Clientes
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Crosse up Selling

Integragao e re ntabilizagao de canais

Ne xt Best O fier

Uso eanalise de c anais digitais

Platafo rmatecnolégica unica
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... serdo pertinentes?
» Marketing in real time

= Pricing (simulagdo, cenarios e optimizagao)

= Forecasting produto / canal
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Blog: www.m arketingexe.cu’.[i\./e.ne.twor.k.wbrdpress .com
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Obrigado!

Até breve!
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