
SAS - Marketing Executive 
Network

1º En contro - 27 Março 2007Cop yright © 2003, SAS Institut e 

Inc. All rights reserved. 1Company  conf idential - f or internal use only

Copyright © 2006, SAS Institute Inc. All rights reserved.

Proposta de temas para o 2º encontro
Discussão e conclusões

Maria João Tavares

Customer Intelligence - Business Development
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� Discussão

� Conclusões

� Agenda do 2º encontro
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Critical Focus Areas 2006

Source:    Forrester Research  Inc. 2006

Copyright © 2006, SAS Institute Inc. All rights reserved.

Temas mais importantes

� 1º Inquérito ao painel de membros do Marketing 
Executive Network – Março 2007

� Respostas

• n=22

• Taxa de respostas: 37%

� Escala de 1 (nada importante) a 7 (muito 
importante/crítico)

� Considerou-se os valores 6 e 7 da escala 
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Fonte: SAS Portugal – 1º Inquérito aos membros do Marketing Executive Network - 2007

Copyright © 2006, SAS Institute Inc. All rights reserved.

Tópicos
propostos
2º encontro 

18%

27%

36%

36%

36%

32%

27%

14%

27%

14%

9%

9%

68%

59%

45%

36%

32%

32%

36%

4 5%

3 2%

36%

32%

23%

0% 25% 50% 75% 10 0%

Valo r d e  C lien te 

Retenção de Clientes

Visão ún ica (36 0º) de Cliente

Gestão  e op timização  de campanhas   

Segmentação  Compo rtamen tal

Aqu isição de Clientes

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

Cross e up  Sell ing

Integ ração  e re ntabi lização de canais

Ne xt Best O ffer

Uso e análise d e c anais d igitais

Platafo rma tecnológ ica ún ica

Escala 6 Es cala 7 (Muito Import ant e)

Fonte: SAS Portugal – 1º Inquérito aos membros do Marketing Executive Network - 2007



SAS - Marketing Executive 
Network

1º En con tro  - 2 7 Ma r ço  20 0 7Cop yrigh t © 20 03,  S AS In sti tu t e 

In c.  Al l  righ ts re se r ved .  4Company  conf idential - f or internal use only

Copyright © 2006, SAS Institute Inc. All rights reserved.

… serão pertinentes?

� Marketing in real time

� Pricing (simulação, cenários e optimização)

� Forecasting produto / canal 
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Blog: www.marketingexecutivenetwork.wordpress.com

Partilha

Comunicação

Contribuição

Conhecimento

Actualização
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Obrigado!

Até breve!


