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2,129M+ de usuarios activos

A,B O+ se conectan _
esde dispositivos méviles

1,401 M+ se conectan todos
los dias

50%+ de los usuarios se
goneptan apenas se
espiertan

11,020M+ piezas, de contenido
se comparten cada dia
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1,500M

4 de las 10 aplicaciones mas
usadas en el mundo

140,000,000,000 Mensajes diarios
Messenger Agents - Agents
Transacciones y Pagos

Whatsapp Business

facebook
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Millones de
usuarios

91% Fotos
99 Mévil
00, < 35

Engagement

10x Facebook

54x Pinterest
84 x Twitter

100 fWilloacs
10,000
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de videos
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/6,227 busquedas X segundo



=

V7 b
EL SOCIAL MEDIA

NOS CONOGEMOS...

..YCOMONOS €
. SEPARAMOS =~

COMONOS M
ERETENEMOSO



«Elsocial media
ha cambiado
radicalmente
como

icio ;Qué es Lenddo? FAQs Blog Contacto Ingresa -I-Qal‘strate

éNecesitas un
préstamo?

Obtenlo con Lenddo, sélo con tus
redes sociales y algunos clics

iUnete aqui!

UIEN
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4G Enabled Tablets -

Xy 1078

de los comprodores
comparan precios vs
otros proveedores in-situ
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Experiencia Usuaria

Living room Living room

Bedroom

Kitchen In st Kitchen

Smartphone
A3 Bathroom

Tablet*

Home
office

Bathroom

While
traveling

While
traveling
Car

Public transit
Daily commute

Daily
commute

Outdoors Public transit

Base: 28,686 US online adults (18+) who personally use a smartphone to go online weekly or more
*Base: 17,455 US online adults (18+) who personally use a tablet to go online weekly or more




Producto Cliente
Céntrico Céntrico




CUSTOMER
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CX
Llegd para
guedarse
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6 TENDENCIAS DE CX
PARA TRANSFORMAR
A LAS ORGANIZACIONES
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1. EMOCION
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Solo 20% del cerebro

@ piensa de manera racional
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Valora la Conveniencia
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El cliente quiere que lo conozca y anticipe lo que quiere




3. INSTANTANEIDAD

Experiencia gratificante




4. KISS: Keep It Simple...

pdMenos clicks ==

QAWA Vejor Experiencia



5. MULTICANAL

EXPERIENCIA
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6. ACOMPANALO

DURANTE TODO EL
CUSTOMER JOURNEY
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un 95%

cenque 0 - 4
entregan 8 A)
experiencias X de los clientes
inigualables BN estan de acuerdo

Dan & Cargacy via Drag BicVoy, DOXP



litimos 2 anos .~
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de las companias
levanta informacion
de sus clientes

solo 10% la usa para tomar accion




...Usando el poder de X & O

eXperience
¢ Por qué estan pasando las cosas? ¢ Que esta pasando?
; -. Informacién sobre sus
El factor humano: e : — operaciones diarias, como
retroalimentacison, '- ' ventas, finanzas,
emociones y ] i ganancias, pérdidas, etc.
sentimientos. 1

O-data te ayuda a

XA-data ayuda a descubrir que es lo
dirigir tu negocio

mas importante para los clientes
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Datos de
} Experiencia
Faltantes

> Experiencias de SIS CINER
Cliente Rotas Aislados
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SAP Marketing SAP Sales SAP Commerce SAP Service
Cloud Cloud Cloud Cloud
Construir |dentificar proactivamente Conectar la Optimizar la adquisicibn  Reducir el costo de servicio
reconocimiento de clientes descontentos e retroalimentacion con un de clientes al conocer identificando y resolviendo
marca mediante el identificar &reas de perfil con consentimiento  qué variables explican ~ temas habituales que sus
descubrimiento qué oportunidad para ventas de uso de datos que crea  mejor la satisfacciény el  clientes mencionan. Obtener
importa mas parasus adicionales que agregan confianza dando a los comportamiento del retroalimentacion inmediata
clientes valor y encantan a los clientes transparenciay cliente luego del servicio prestado

* clientes contral. *

e

Pedido del Cliente

Cotizacion Recompra

Oportunidad Facturacion

Entrega

Prospecto

De Contacto No Contrato / Gestion de
IdentificanQ a Conocido Orden

31






SYBVEN SAP4

+300 Clientes
+600 Consultores
20 Anos

12 Paises

Ahora en COLOMBIA







