Aftersales Customer Centric
Project

Explotacion de datos para un
mejor conocimiento y gestion del cliente,
mejorando su experiencia y nuestra rentabilidad con ellos

Programa Superior en Big Data & Business Analytics 72 Edicion

Resumen Ejecutivo [SYRSA ONE]




Lo que dice el cliente Lo que dice el mercado

“Lo que deben hacer es escuchar lo que dice
el cliente, me han hecho la revision y no me
han mirado lo que les pedi”

Paralizacion de ventas de vehiculos nuevos
Reactivacion del mercado de 22 mano y ocasion
Prevision econdmica incierta

Mayor actividad en los talleres

Fuga clientes postventa hacia talleres no
oficiales

[NUEVO ESCENARIO]

La situacion Post-Covid19 ha acelerado un cambio en el sector de automocion. El cliente demanda
una atencion mas personalizada y las actividades de Mantenimientos y Reparaciones en el taller
toma especial relevancia para asegurar la continuidad del negocio.

El cliente demanda un cambio, y el sector esta listo para ello. Los beneficios para los pioneros
pueden ser enormes, y los riesgos para los rezagados aun mayores.

[La NECESIDAD] es clara. Los concesionarios deberan prepararse y capacitarse para atender
este nuevo escenario donde el cliente es el centro de toda actividad.

Que es [SYRSA ONE]

nace como motor del cambio en la organizacidn para la implantacién de la filosofia Customer
Centric.

Sus principales objetivos son,

1. Acelerar la implantacidn de un modelo de negocio Customer Centric.
2. Incremento de rentabilidad de los talleres del grupo mediante la aplicacién de técnicas

de Inteligencia Artificial para aumentar el potencial del cliente y reducir la tasa de
abandono.

Solucién Tecnolégica [Vision 360]

Desarrollo de una interfaz sencilla, intuitiva e interactiva, sobre [plataforma Power BI] para dar
soporte al equipo Directivo y al personal de Recepcidén de taller. Esta solucion ofrece informacion
detallada del cliente, tales como marca y tipo de vehiculos que posee, relacion de visitas a taller, o
respuestas obtenidas en las distintas encuestas de calidad.

Junto con toda esta informacidn descriptiva del cliente, la aplicacién de distintos algoritmos nos
permite estimar el valor potencial del cliente, predecir su posible abandono o planificar futuras
acciones de Marketing dirigido basadas en el dato.



[VENTAJA Competitiva]

El movimiento SYRSA ONE pondri los intereses del cliente en el centro de toda decision estratégica.
Para ello contara con la primera solucion Vision 360 del sector Automocién, aplicando técnicas de
Business Intelligence e Inteligencia Artificial. Sera soporte fundamental para implementar con éxito la
estrategia global Customer Centric, generando un mayor conocimiento del cliente y transformando la
manera de relacionarnos con él.

[FINANCIACION] ROI Marketing

Obtimi i6n | - Keti 1.200.000
ptimizacion Inversion Marketing 000,000
800.000
Break Even |Tasa de Exito [Tasa de Exito: 600.000
Tasa E.: 11,5% 20% 40%

Gastos 284.394 326.419 425.299 400.000
Incr. de facturacion 284.280 494.400 988.800 200.000
ROI de marketing 0% 51% 132% 0

Payback (afios) 1 0,66 0,43 . o
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[PUNTOS CLAVES]

Proyecto estratégico como motor del cambio a Customer Centric
Optimizacion Inversién Marketing

Mejora NPS fabricante (Net Promoter Score)

Tiempo implantacion 3 Meses, 9 meses para fase consolidacion
Retorno y Aplicabilidad inmediata

Aporta informacion de valor sobre nuestros clientes

Solucién escalable y elastica

Reduccion impacto ambiental

[Equipo SYRSA ONE]
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