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SAS® BASE IL CUORE DEL SOFTWARE SAS

Title 'Fitted Beva Distribution of Offsets';
A Linguaggio di programmazione altamente flessibile ed pgglphpﬁd}:“m Ficquanciles NyHist;
estensibile appositamente progettato per I'accesso ai dati, T (neraca0 seale=0.s color-red £l
la trasformazione e il reporting. ifh;bl :E Bound
A Comprende una vasta gamma di procedure per la mame = ugmisers
manipolazione e archiviazione dei dati, statistiche .
descrittive e scrittura di report, e puo essere integrato con -
tool aggiuntivi (funzionalita statistiche avanzate, grafici e
etc..). e
A Dispone di un archivio comune di metadati (SAS Metadata
Server) e un unico punto di controllo (SAS Management |
Console) per amministrare le diverse implementazioni.
A E in grado di supportare architettura parallela grazie a d e
procedure multithread. T S
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SAS® ENTERPRISE  §\ oy iy - i
GUIDE
A SAS Enterprise Guide € lo strumento SAS per:

A Data Management: eseguire query e filtri sui dati, p—— e
creare nuove variabili (calcolate e aggregate), Z‘g}f‘..i:;i?f“:‘ {5""“7;‘;%“’“ -
estrarre campioni é Ag;«}jm ——————+

A Creare report grafici e analisi descrittive: tabelle statistiche 3%

di riepilogo, tabelle di frequenze, correlazioni con tabelle e grafici, tabelle e éﬁ}i e
grafici di analisi della distribuzione. e 5”“‘“@

A Sviluppare analisi statistiche avanzate: ANOVA, regressioni, multivariata, S es R e

analisi della sopravvivenzaé a seco e umbar o Doy Enplred by Compans 0 |

Days Emgloyed (Mean)
oo0

A Il processo e reso semplice ed intuitivo mediante diagramma di flusso:
consente agli utenti di organizzare, visualizzare e gestire i progetti visivamente. | = “h II

Ogni nodo del flusso dispone di Wizard intuitivi per rendere accessibili le
funzionalita SAS per analisi di base e complesse anche ad utenti che non
conoscono la programmazione SAS.

2000
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SAS® ENTERPRISE
MINER

CARATTERISTICHE

==

A Soluzione SAS per le analisi di data mining

A Integrato con la metodologia SEMMA

A Sofisticate tecniche di analisi statistica e
strumenti p e resplo@zione dei dati

A Comprende tutti gli algoritmi piu noti in letterature j—
e algoritmi di piu recente formulazione

A Comparazione dei modelli con test e validation
dataset

A Funzionalita interattive che permettono di
integrare regole statistiche e regole di business

A Processo di scoring automatico e integrato

A Soluzione aperta, estensibile e flessibile
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SAS INTEGRATED MARKETING MANAGEMENT

FRAMEWORK

Marketing
Automation

Descriptive
Analytics

Data
Quality
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SAS CUSTOMER

ANALYTICS LA CONOSCENZA DEI CLIENTI

Sfrutta le informazioni disponibili in azienda per conoscere al meglio i
clienti ed il loro comportamento e determinare come, quando e cosa
comunicare a clienti e prospect.

>

Pieno utilizzo delle informazioni raccolte sui clienti per estrarre Intelligence
Abasata sui fatti™"

|dentificare le opportunita di marketing

Selezionare in modo efficace clienti e prospects

> > D

Misura e monitora le performance di marketing e vendite rispetto agli
obiettivi aziendali

Il Customer Insight non aumenta il numero dei possibili
ocompratori 6, riduce 1| tempo e




SAS CUSTOMER - ;sTOMER  INSIGHT ANALITICO

ANALYTICS
Arricchi mento del contenuto i nformati Migingattr
Propensity¢ Cross/UpSelling Analisiassociazioné Sequenze
Indici che determinano la — Indici che identificano le
propensione di un cliente possibili associazioni o
ad un particolare sequenze di
comportamento transazioni/acquisti

-Servizi trainanti/trainati

-Propensione alla

sottoscrizione di un servizio
-Propensione alla risposta — Nextbestaction
4+ NRPLISyaAz2yS JiffQl ool yR2Yy 2 )

ClusterAnalysis

Gruppi di clienti secondo
caratteristiche
socio/comportamentali
omogenee

[]

-chi sono i nostri clienti?
-come farli divenire piprofittabili ?

7
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INSIGHT
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SAS CUSTOMER

| NUOVI AMBITI DI APPLICAZIONE

ANALYTICS

SAS ® CUSTOMER LINK
ANALYTICS

SAS ® SOCIAL MEDIA ANALYSIS
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SAS SOCIAL MEDIA € PER I'L MONI TORAGGI O DELLG6OPI NI

ANALYSIS  UTENTI ONLINE

Acquisisce continuativamente dati online e dai social media sul web, applica tecniche analitiche
avanzate di analisi testuale (argomenti, opinioni, volumi) e fornisce misure della brand awareness, della

brand reputation ed del grado di soddisfazione dei clienti sui prodotti e servizi

Twitter, facebook influence

Monitoraggio e

ingaggio del mondo o . |
sogci:(illg Social trends

facebook
Phrase cloud (analitico) con Brnewswire
massimo livello di dettaglio 'v"ers‘au[e:f(tgv’fomear EBllect : Cus_tome_r
' ' ' Satisfaction

Sentiment analysis

A Per prodotto/servizio
A Per singola caratteristica You @D ‘
A Per fonte Word

Competitive intelligence
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SAS® CUSTOMER ¢é PER L 3 ANDRHELUERELAZIONI TRA GLI
LINK ANALYTICS INDIVIDUI

Anali zza una rete complessa di i ndi vidui e rel azi
ultime. Attraverso tecniche analitiche avanzate determina comunita e assegna i ruoli ai vari individui

Identifica comunita
Traccial 6 evol uzi one basate su relazioni
comunita nel tempo, comportamentali tra i
consentendo di analizzare clienti
la diffusione di fenomeni
icontagiosio Misura e segmenta i
clienti in base al ruoli
| nterfaccia per dheutente di busi ness
maschera la complessita analitica e mette in Guida azioni di Retention e X/UP-selling,
relazione indicatori di #f@r el azfrutande dcomportamento dralecausator |
comportamentali Atradizi onal i @alpassaparoladiinfluenzatori
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INSIGHT
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All of Analyzed Results

your all at once... wherever
data. In seconds. you are.
SA VISUALIZATION

VISUAL REPORTS
ANALYTICS Rk
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SAS® VISUAL
ANALYTICS

DATA BUILDER

A Incroci tra dati
provenienti da diverse
sorgenti

A Creazione di colonne
calcolate

A Caricamento dei dati

Central Entry Point

ADMINISTRATOR

A Monitoraggio SAS®
LASRE Analytic
server

A Carico/Scarico dati

A Gestione della
sicurezza

UNICA SOLUZIONE
INTELLIGENTI

Integration

EXPLORER

A Esplorazione libera e
visuale dei dati
provenienti da diverse
sorgenti

A Applicazione di
analitiche complesse

PER DECISIONI VELOCI ED

Role-based Views

DESIGNER
A Creazione della

rappresentazione piu
intuitiva per distribuire
gli insight scoperti
nel |l 6Expl or
dashboard di sintesi

ASRE ANARARS S =RV

MOBILE BI

A Distribuzione dei
report interattivi su
canali tradizionali
come il Web o su

b dispositivinmmbile

come Android e iPad




MARKETING AUTOMATION

ESPLORAZIONE DEI DATI CLIENTI PER LA DEFINIZIONE

DELLA STRATEGIA

Rendere maggiormente efficacel 6anal i si e |l a profilazi

A Navigazione libera ed interattiva, i dati che provengono da tutti i canali
di contatto

A Comporre la rappresentazione grafica pitl semplice per condividere gli
insight con altri utenti di business

A Drill-down/Drill-across del dato e definizione di gerarchie dinamiche.

A Geo map: rappresentazione su mappe dei dati, per facilitare la
localizzazione dei fenomeni

A Reporting e dashboard sui risultati delle azioni contatto disponibili).

A Mobile BI: distribuire le analisi sul canale mobile (Tablets) senza la

necessita di intervenire sul dato granulare, con trasformazioni o
aggregazioni




MARKETING
AUTOMATION
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OUTBOUND &

PLANNING MARKETING AUTOMATION

Gestione, pianificazione ed esecuzione delle azioni (personalizzate, multistep

Raccolta esiti

e multicanale) di contatto con il cliente.

Pianificazione azioni Selezione del target Esecuzione azioni

de >
WY

, -
pPlan
\/ /)

Individuare il » Schedulare ed

4

Progettare in Tracciare lo storico

N

modo semplice e target di clienti eseguire dei contatti e delle
automatizzato le piu appropriato automaticamente risposte per guidare
azioni di contatto per aumentare le comunicazioni le azioni

| 6ef fi caci|a decliehtie successive

"

comunicazioni
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MARKETING AUTOMATION  LE FASI DEL PROCESSO

Esplorazione dei
dati e definizione
della strategia

Disegno della Monitoraggio esiti
Campagna e performance

MTETA
: 5 :
1|I*| TEAT




SAS ® Customer Intelligence Studio

File Help
@ Selection Campaigns
@3 Selection Campaign Groups

Optimization Input Data

Optimization Scenarios
EZ4 E-mail Broadcasts
[E SMS Broadcasts

1, Decision Campaigns

[5! Decision Treatment Campaic

L._‘i Decision Treatment Campaic

[E] Treatments

Gli oggetti consentono di effettuare

Designer [ Definitions

Reports

@ campaign Loan Up Selling

HE®E» R 15 & =

Diagram v

E;X‘

<

[X Setup & Administration

Actions

d o o

R LOANS
85,821 Customers

{## Product HOT
Select

And

26,031 Customers

or

Splt

Cell

Communication

AJB Test

Link

Limit

Export

Priaritize

Process

§"Fi Age Group =
'k apuLT
“| 29841 Customers

l?

@) And

26.030 Customers
)

azioni che incidono sulla selezione
del target e sugfiepda eseguire

©

l

¥ RiskProfile= |
Mk Low
8,829 Customers
——C)

* Dynamic Model )
(*) Scoring

- target, i canali e le azioni di faiow
® Split by CLUSTER 244 Platinum ‘FG;- I

3,588 Customers

&

W Lista dei
|l contattibili

&'1 Gold
1,443 Customers
-~ >

SAS for Finance
Loans Up-Selling

Il workflow consente di definire, in m
facile e veloce, i criteri di selezione

753 Custamers

e A’ Response(1) |

[

| —
ﬂ.' Silver o Email
L
1,382 Customers 1,323 Customers
80 Dropped
z Response(2) TA'. Follow-up FB i ?
I A

FollowUp on
facebook

|

\v
p—
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SAS ® Customer Intelligence Studio

File  Help Designer [ Definitions Reports [ Setup g Administration
@ Selection Campaigns @ campaign Loan Up Selling -0 X
@& Selection Campaign Groups | | B [2 5] » H [? 15 [E = Actions
3 Optimization Input Data §gq o o @« o o o o o © o o o o [» id O
Optimization Scenarios @ f I
Product HOT s

LOAHS
5,821 Customers

EZ4 E-mail Broadcasts

i o - s fat:m:f.;i.i o
' | 5] - -
?g, Decision Campaigns o - — i

[Z3] Decision Treatment Campaig (': . ) And -’
T P S SAS for Finance
Criteri di selezione del target: R S Loans Up-Selling
Inclusione/esclusione; [*;W
Segmentazione per dati o Campagne
anagrafici e/o comportamental Y mm— Multicanale

) Post on
6.. Gold Facebook
1,443 Customers 71,371 Customers
72 Dropped '
o & Response

[E SMS Broadcasts ®

* Dynamic Model )
(*) Scoring

3,588 Customers
e —]

|1| Priaritize
2

03 Process

— ¥ spit by CLUSTER 244 Platinum @1 Call Center -
= . - 3588 Customers 7| 73 custemer |7 7iscustemer
Esecuzione in RUN- 7 oroped - |

BDI Report Link G

TIME di modelli analitici . R responsecn

Add Customer
B

41 Credit Card Pr...

: 6.! Silver

Ly o Email
& Dotete Contact 1,382 Customers | 1322 customers
Ly 80 Dropped

f:'l, Delete Respon \ /

_f(:) Dynamic hiade § § §
2% Responso2) e Follow-up FA Toormonk

@ FTF Export 7

— - -

Impart Custam.

|

-
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MARKETING AUTOMATION MONITORAGGIO ESITI E REPORTING DI PERFORMANCE

su dispositivi mobile (iPad & Android).

utenti di business

ToPo oo I

fenomeni

Marketing Perfermance Dashboard

KPI Budget Allocated vs. Spent

Actual Goal |[KPI Ferfarmance Activity Budget {mil)| Amount Spent (mil| PCT variance
2243 18.5 Costto Acquire 121% ¥ Digital Media 8.6 2.7 116 (@
0.85 0.8 Custormer Retention 4% = ass Media 21 16 -23.81 (@)
16 8 Cycle Time in Weeks 200% ¥ Fromations 1 05 -50.00 (@)
26 3.8 NetPromoter Score 68% v Targeted Marketing 5.4 51 -5.56(,7)

3 3 ProductsiGustamer 100% - Tatal 36 ELRARR T -y

Customer Value Directiail | v | Resnonse Rate
.
o8
=T % L3
g :
204 e
24 | - eal 1
Seament Menoa

[ Gold & Platinum [ Sikver I circtuan
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» Social Media

Reporting completo per il monitoraggio dei risultati delle campagne disponibili via web o

Navigazione libera ed interattiva, i dati che provengono da tutti i canali di contatto
Comporre la rappresentazione grafica piu semplice per condividere gli insight con altri

Drill-down/Drill-across del dato e definizione di gerarchie dinamiche.
Geo map: rappresentazione su mappe dei dati, per facilitare la localizzazione dei

el M S e W loulnle- B~ e T e |



MARKETING
OPTIMIZATION
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MARKETING COMPLESSITA DEL MARKETING DIRETTO
OPTIMIZATION

Customers Channels Offers Timing

v — Mon

Wed

Tue

Mon

*— Thurs

Contact Product R U’es &
Constraints

Come scegliere quale comunicazione fare ad ogni cliente e con quale canale, per ottenere
il miglior ritorno possibile, nel rispetto di budget, capacita dei canali e contact policy?
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MARKETING OTTIMIZZAZIONE VS PRIORITIZZAZIONE

OPTIMIZATION
AVi ene valutato | dintero insieme del |Isequensaimgerdegne i n un d
AVengono usati algoritmi avanzati di ricerca operativa
ottimale.
Vincoli:
Clients y A al massimo un contatto per cliente
—=a=C A ogni campagna 3 clienti
— 90
S ® |-
- . Campagna
©_. & |= | c
©- @® |~
@-:u 50 |:> -
. 60 Campagna Campagna
@ |:> B | A
©— 75 \
®- I AN
@':’ £ @ 72 Expected Return: 745 +30




SAS ® MARKETING

OPTIMIZATION COSAEE COSA NONE

Campagna 1

Campagna 2

Target Campagna 3

Iniziali
Campagna 4

Campagna 5

Vs
Canali
Rischio
Budget
Risposta
Capacita
Contact strategy

e

Analytics
Tool

<
o
3]
S
]
~
=
Yo
5
®)
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MARKETING

OPTIMIZATION CARATTERISTICHE FUNZIONALI

A Utilizza un processo matematico di ottimizzazione del piano contatti

A Gestendo contemporaneamente piu campagne, e privilegiando la

campagna\contatto ottimale e non semplicemente quella che viene prima in
sequenza.

A Sfrutta e tiene conto di informazioni strategiche quali:
A indicatori di propensity per specifica campagna
A misure di ritorno atteso
A Vincoli sul numero min / max di contatti per campagna.
A
A

Ncmin/max di contatti ammessi per cliente (contact policy) Mok B= ok ok,
Vincoli relativi a capacita dei canali e limiti di budget. s.t.
A Misura il contributo economico di ogni vincolo 0 X, + 2x, 49
A Consente di effettuare analisi what-if, per la valutazione degli 2 e o
impatti di un eventuale rilassamento dei vincoli. N & N
S Q.X‘ "3):.2 < 12

A Ricerca la massimizzazione di un obiettivo




REAL -TIME
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MANAGER




INBOUND & REAL SFRUTTARE AL MEGLIO IL DATO PROVENIENTE DAI
TIME MARKETING DIVERSI CANALI DI CONTATTO CON IL CLIENTE

Massimizzare ogni contatto / opportunita diretta con il

cliente o indiretta adffereaver so | 06acg
proposte personalizzate che siano di interesse per il
cliente

Affiancare alle campagne tradizionali, campagna sui
- canali digitali creando una sinergia tra iniziative
tradizionali e le iniziative sui nuovi canali

O @ Non solo seguire il cliente sui diversi canali ma anche
Q basare le nuove strategie di comunicazione, customer

w care, sales & marketing, sui dati effettivi che provengono

da essi




LA SOLUZIONE APPROCCIO CUSTOMER -CENTRICO

7 N\
On line
Insight

1 TO KNOW.



INBOUND & REAL REALIZZARE UNA STRATEGIA OMNICHANNEL: ASCOLTO,
TIME MARKETING COMPRENDO, AGISCO

Monitoring

Data Collection Custol&lna?'[ Darg Analytics Next Best Action

.w Mobile
. EI @g Fan Page
>  f|8)
Fan Page S
@
A Call Center Cell . -
Aumentare la conoscenzgapitalizzare queste Arricchirle a livello Identificare MexBest Action, Monitorare il profilo del
del cliente tracciandoneil n f or mazi oni amaliticgcomindiei ptii @ attiwando proposistomatiche al cliente. Valutare quanto
comportamerdttraverso datamasnalitico, arricchendadnterpretare velocemente il cliente non sadotipo commerciale gueste azioni incidono sul
tutti i canali di contatto i profili dei clienti attivio  profilo del cliente, la maanche diaring informative profilo e sul comportamento
creando nuove informazioni guppensione ad un
prospect particolare
comportamento
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SAS ADAPTIVE
CUSTOMER
EXPERIENCE

¢~y

Sistema
end2end di
coordinamento
e gestionedelle

azioni in totale

autonomlaper
f Qdzd Snktd

| BENEFICI DI BUSINESS

Migliorare la
fidelizzazione
dei clienti
grazie ad
offerte
rilevanti e
mirate

Ridurre e
valorizzare
| costi
marketing
(ottimizzare
il channel
mix)

.vl\TTf.TTf.’o A —————

I,,
& TIIE Tipg, 772
S Tr

| /

Comunicare
iIn modo
intelligente,
consistente e
coordinato
attraverso
tutti i canali
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