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A llenar los carritos

Estrategias
impulsadas por IA
para interactuar

con los compradores
de temporada
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Introduccién: La nueva realidad de las fiestas
Fase 1: Preparativos para las fiestas

Héroe de temporada: Now Optics

Fase 2: Vacaciones a bordo

Héroe de temporada: Arezzo & Co

Fase 3: Pos-fiestas

Héroe de temporada: Home Depot

¢Listo para llenar esos carritos?
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Introduccion: La nueva realidad de las fiestas

1.Esperar a que la IA se cuele en las fiestas.

Prepdrate para ver cémo millones de clientes utilizan agentes
de IA para buscar, comparar y comprar rapidamente: un estu-
dio de SAP reveld que el 21 % de los consumidores ya utiliza
sistemas de |IA para tomar decisiones y realizar compras (y
entre la Generacion Z, la cifra es del 43 %).

. i
El de los consumidores ya
0/ utiliza sistemas de IA para
O  tomardecisiones y comprar

Las compras impulsadas por agentes pondran de manifiesto
las debilidades organizativas, tales como sistemas fragmen-
tados, datos desactualizados y una gobernanza aislada.

Hay dos opciones para los eventos de compras en temporada alta: 5

2.Invitar alalA a lafiesta.

Haz que sea una parte central de tu estrategia para crear
flujos de trabajo omnicanal verdaderamente personalizados.
Extrae datos de tu ERP para responder en tiempo real a las
sefiales de intencion del comprador a gran escala. Demues-
tra a los clientes que entiendes sus necesidades y respetas
sus preferencias.

A medida que las capacidades empresariales autbnomas
redefinen la forma en que operan las empresas, la paciencia
del cliente estd desapareciendo. Solo aquellas marcas que
cuenten con datos interconectados, contexto empresarial y
capacidad de ejecucion podran seguir el ritmo del comercio
auténomo.

/\% iPrepdrate para llenar los carritos!
O

O
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Asegura lo esencial para tu experiencia festiva

iEspera un segundo! Antes de llenar carritos o lanzar campafias, asegurate de haber
sentado las bases para que la magia del marketing surta efecto.

<

Datos conectados y adaptados al contexto
Los sistemas fragmentados tornan imposible el
acceso inmediato a la informacion, la personal-
izacion, la gobernanza y, lo mas importante, la
capacidad de optimizar los agentes de IA en
tiempo real. Integra todos tus datos, tanto los de
clientes como los operativos, para tener visibili-
dad del inventario, el historial de compras de los
clientes, los permisos y mucho mas.

Personalizacion omnicanal escalable

Los clientes esperan que las marcas los traten
como VIP y reconozcan sus preferencias, compor-
tamientos e historial. Para personalizar la interac-
cion con el cliente de forma auténtica, los profe-
sionales del marketing deben recurrir ala IA
agéntica para abordar las interacciones fragmen-
tadas en el proceso del cliente, convirtiéndolas en
experiencias cohesionadas y relevantes.

+

+

IA integrada, no improvisada

Aseglrate de que tus agentes de IA de respuesta
répida cuenten con datos unificados para que
puedan convertir los conocimientos en acciones
concretas de forma auténoma. La IA no debe ser
una capa superpuesta a tus soluciones; debe inte-
grarse en los cimientos del ERP. Con el contexto
compartido, tus campanias festivas se mantienen
alineadas con las condiciones comerciales.

Gestion de la lealtad orientada a resultados
Mide el valor total del cliente (CLV) antes del gran
evento para elaborar tus estrategias de segment-
acién y mensajeria. Saca a la luz el impacto finan-
ciero de tu programa de fidelizacion en cualquier
momento y da visibilidad al rendimiento de la cam-
pafa durante el evento de mayor pico para optimi-
zar en tiempo real. Asi, tus superiores se mantienen
informados y tu mantienes la calma bajo presion.
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Fase 1:
Preparativos para las fiestas
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Utiliza datos procesables para planificar la interaccidn

Conectar tus datos operativos y de clientes y luego ponerlos en practica es la clave para
fomentar la lealtad continua durante la temporada alta y mucho después.

1 Evalua clientes mediante las
sefales de comportamiento

2 Identifique segmentos objetivo

3 Haz predicciones sobre las
necesidades de los clientes

La IA agéntica puede ayudarte a des-
glosar datos complejos a gran escala.

Fundamenta tu evaluacion en las
principales sefiales contextuales
como:

« Valor total del cliente

* Frecuencia de compra

« Nivel del programa de fidelizacion
* Afinidad por categoria

* Sensibilidad al precio

* Interaccion en el canal

Después del evento, vuelve a evaluar
los contactos para medir el impacto.

Los segmentos varian segun la marcay

el modelo de negocio. Con un aumento
de lainteraccidn, aprovecha la oportu-

nidad para capturar datos que antes no
tenias.

Utiliza esta metodologia como guia

« Identifica los resultados que quieres
alcanzar con cada segmento.

« Considera dénde existen carencias de
datos de clientes y qué canales
pueden ayudarte a cubrirlas.

» Utiliza segmentos dindmicos y predic-
tivos para ganar agilidad.

Profundiza: consulta la tabla de
segmentos en la pagina siguiente.

Pasa los segmentos a través de mode-
los de IA predictiva que consultan
datos ERP (niveles de inventario,
estado de pedidos, historial de pagos
o cadena de suministro).

Utiliza la IA para:

» Predecir la siguiente categoria de
compra de los clientes.

* Pronosticar las respuestas a las ofer-
tas—jno descuentes de mas!

* Prever qué compraran los diferentes
segmentos (y asegurate de que esté
en inventario).

Utilizar proyecciones para comunicar
necesidades internas.
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Segmenta a tus clientes

La segmentacién del publico te permite transmitir mensajes altamente per-
sonalizados. Mucho antes de que llegue el evento, decide a quién pretendes
contratar para poder atender sus necesidades.

Senales de identificacion

VIP

Compradores re-
currentes (no VIP)

Miembros del
programa de
fidelizacion

Defensores de la
marca

Alta intencién de
compra

Alto valor total, compradores frecuentes

Varias compras poco frecuentes con bajo
valor total

Incluye miembros activos (que canjean
puntos) e inactivos (que no los canjean)

Proactivo en actividades de
recomendacion

Datos unificados de navegacion, compra e
interaccion que demuestran un fuerte
interés en productos o categorias
especificas

Ofrece acceso anticipado, productos exclusivos y ofertas
premium.

Ofrece acceso anticipado y ofertas agrupadas para aumentar
el valor del carrito.

Otorga bonificaciones de puntos y ventajas por aumento de
nivel, e incentiva a los miembros inactivos a usar sus puntos.

Avisales sobre las recompensas y oportunidades de las
recomendaciones durante la temporada festiva.

Comunicate rapidamente con ofertas personalizadasy en
tiempo real basadas en sus ultimas sefializaciones.
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Compradores
atentos al precio

Compradores
nuevos
Curiosos/visitantes

Enriesgo

Usuarios inactivos

Responde a ofertas, ventas y descuentos

Compré en los Ultimos 6—12 meses sin una
segunda compra

Visitd categorias u ofertas de temporada

Utiliza modelos predictivos de abandono
para identificar

Suscriptores que interactiian por correo
electrénico o aplicaciones, pero no han
realizado ninguna compra

Enfatiza los ahorros, demuestra el valor y crea urgencia en
torno a ofertas personalizadas.

Consolide su lealtad con consejos y recomendaciones de
productos basados en sus compras.

Ofrece incentivos como envio gratuito y politicas flexibles de
devolucién de regalos.

Consolida su retorno con ofertas de recuperaciéon y
reactivacion.

Ofrece promociones de bienvenida y difunde el valor de la
marca.
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Héroe de temporada: Now Optics

Tactica |

Now Optics estaba planeando una campafia omnicanal de vuelta al cole por
correo electrénico, SMS, web y digital.

"Estamos utilizando IA para nuestra segmentacion, para entender
quiénes son nuestros clientes en cada etapa del ciclo de vida. También la
estamos usando con contenido dinamico, lo que reduce el tiempo que nuestro
equipo creativo dedica a construir estos activos. Cada paciente y cliente tiene Chelsea K

l t 28 SMS ,n. l n o t m 9 nd n Gerente senlior, marketlng
un correo elec r.onlco o} unico que se es envia, y estamos viendo que 9 de clientes, Now Optics
solo les gusta, sino que a nosotros también nos gusta porque podemos dedi-
car nuestro tiempo y esfuerzo a la estrategia y a proponer diferentes ideas". @WOPUCS

5.8... 65

de interacciones a partir de una de aumento interanual
campafa multicanal de vuelta al cole en la tasa de recuperacion



https://emarsys.com/why-emarsys/success-stories/how-now-optics-is-revolutionizing-eye-care-with-ai-powered-omnichannel-engagement/
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Optimice y pruebe las experiencias para el cliente

Estas practicas recomendadas son esenciales para la preparacién de la alta temporada,
pero también son practicas durante todo el afio:

c;uj_

Anima a tu publico

No esperes hasta el ultimo momento para
enviar un correo a tu base de clientes
entera.

Es una forma infalible de conseguir que
marquen tus correos Como spamy arru-
inar tu capacidad de entrega. En vez de
hacer eso, aumenta poco a poco el volu-
men de envios al menos tres meses antes
del evento.

Prueba tus descuentos

Descubre qué clientes son sensibles a los
precios y exactamente cuanto necesitas
descontar. Prueba a aumentar la person-
alizacion, usar recomendaciones de pro-
ductos y emplear contenido optimizado
con IA en lugar de descuentos. Evita hacer
descuentos en productos que se
venderan independientemente de cual-
quier promocidén. Ademas, con una base
de datos integrada a tu ERP, tendras
acceso a precios, inventario y los requisi-
tos para participar en promociones.

Pon a prueba los procesos

Campafias de carritos abandonados, pro-
cesos de pago, notificaciones de envios:
asegurate de que todo esté en ordeny
soluciona los puntos de friccidn. Ponte en
el lugar del cliente, vive la experiencia y
no te limites a hacerlo tU mismo. Busca
evaluadores que no pertenezcan a tu
departamento e incluso que no formen
parte de tu organizacion. Solicita también
comentarios directamente a los clientes.
Puntos extra si puedes incentivarlos.
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Calendario para las fiestas

Semanas antes Acciones

13-16 O Define objetivos (ingresos, ROAS, retencion, etc.) y alinea equipos multifuncionales para monitorear los niveles
de inventario y evaluar el impacto de las promociones en el ROI.

O Audita el rendimiento histérico para identificar los principales segmentos, productos y canales.

Construye segmentos iniciales de publico (consulta la tabla anterior "Segmenta a tus clientes").

O
O Empieza a calentar al publico con mensajes de alto valor para garantizar la capacidad de entrega.
(]

Establece tu estrategia dindmica de contenido y disefia el recorrido omnicanal.

Finaliza las estrategias de campafia por segmento (ofertas, paquetes, canales, acceso anticipado).
Alinea las sefiales de inventario y cadena de suministro para evitar la promocién de articulos con poco stock.

Implementa el seguimiento de sefiales de comportamiento (navegacion, carrito, afinidad).

Desarrolla material creativo para campanias y crea automatizaciones (VIP, flujos de abandono, recuperacion).
Realiza pruebas A/B (tiempo, descuentos, creatividad).

Despliega la personalizacion dinamica (comportamiento, ubicacion, historial) en todos los canales.

Fomenta las suscripciones con incentivos.




T

Calendario para las fiestas

O crea segmentos predictivos (alta intencién, buscadores de ofertas).

Semanas antes

O Activa el retargeting y los publicos similares.

O Elabora segmentos predictivos (alta intencion, buscadores de ofertas).

Lanza avances de campanias (adelantos, descubrimiento, guias de regalos, influenciadores).
Promueve las inscripciones por correo electrénico y SMS con acceso a ofertas anticipadas.

Difunde comodidades como listas de deseos, reservas anticipadas y recogida en tienda.

Introduce el acceso anticipado para segmentos VIP y de fidelidad.
Incrementa el retargeting de anuncios y las ofertas personalizadas.

O Complete los paneles de informes en tiempo real.
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Fase 2:
Vacaciones a bordo
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Planifica tu estrategia de
interaccion en tiempo real

Cuando llegue el gran evento de compras, tu plan de campaia
debe pasar de una planificacién predictiva a una adaptativa. Las
marcas mas exitosas no solo lanzan campanas, sino que
reaccionan a las sefales de intencion de compra del cliente
en tiempo real, ajustando mensajes, ofertas y canales sobre la
marcha. Las sefiales de intencién del comprador pueden surgir
en cualquier momento del proceso de compra, desde la
navegacion hasta la toma de decisiones.

Durante los eventos de mayor actividad de compras, la actividad
de los clientes se acelera, por lo que tu capacidad para detectar
y responder en tiempo real puede determinar a menudo si
ganas o pierdes la venta.

Escala tu interaccion en tiempo real con IA

e Evalua a los clientes en tiempo real

* Prevé la probabilidad de conversién o de
pérdida de clientes

e Activa las mejores acciones siguientes al instante

* Optimice continuamente los procesos

v/

N

Responde mas rapido

iTus desencadenantes habi-
tuales en tiempo real pueden
ser demasiado lentos para los
grandes eventos! Utiliza la

automatizacion basada en
eventos para ajustar la sin-
cronizacion de los desencade-
nantes, reaccionar ante even-
tos comerciales en tiempo real
y monitorear el desempefio a
medida que ocurren.

Reduce ese desencadenan-
te de abandono de

carritos de 304 horas a 15
a 20 minutos.
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Entiende y reacciona a las sefales de intencion

del comprador

Actividad de carritos \

o O

Sensibilidad al precio r
2

Navegacion con alta , \
Sefales

intencién

Visualizaciones repetidas de productos,
tiempo en la pagina, exploracion de
categorias

Sefales
Afadir al carrito, inicio del proceso de
pago, abandono del carrito

Sefnales
Interaccidn con descuentos, clasifi-
cacion por precio, navegacion de ofertas

Mentalidad del comprador
Evaluacion activa

Mentalidad del comprador
Intencion fuerte mezclada con
vacilacion

Mentalidad del comprador
Esperando una ganga

Enfoque de interaccién

* Activa las recomendaciones
personalizadas

 Destaca las resefias y los éxitos de
ventas

* Rastree el abandono de navegacion

Enfoque de interaccion

« Activa la recuperacion del carrito al
instante

 Enfrente los problemas relacionados
con los envios, las devoluciones y las
entregas

* Retargeting con anuncios dindmicos de
productos

Enfoque de interaccién

* Personaliza ofertas por segmento

 Destaca el ahorro concreto y la
urgencia

« Equilibra el precio con el mensaje de
valor
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Entiende y reacciona a las sefales de intencion
del comprador

Conversion

Cliente de alto valor

Abandono

Seiales

Disminucion de la interaccién, inactivi-
dad durante el evento

Sefales
Compra realizada

Sefales
Alto valor del pedido, varias compras,
nivel de fidelidad

Mentalidad del comprador
Distraido, fatigado, con alto riesgo de
abandono

Mentalidad del comprador
Satisfecho, listo para seguir adelante

Mentalidad del comprador
Afinidad positiva con la marca

Enfoque de interaccién

* Actualiza el mensaje con una oferta
diferente

* Plantea un nuevo sentido de urgencia
al final del evento

 Conecta a los clientes de alto valor con
las ofertas personalizadas

Enfoque de interaccion

» Pausa las nuevas ofertas, reactivando-
las temporalmente cuando sea apropi-
ado para el publico

e Invita al cliente a suscribirse a tu
boletin o programa de fidelizacion

« Solicita una resefia o una publicaciéon
en redes sociales

Enfoque de interaccién

 Ofrece puntos de lealtad u otras
ventajas

« Evita hacer descuentos excesivos para
estos clientes

* Fomenta este segmento en programas
de fidelizacién o suscripcion
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Calendario de vacaciones a bordo

De 3 a7 dias O Lanza campafias de cuenta regresiva segmentadas para VIP, lealtad, alta intencion.

antes O Activa las recomendaciones dinamicas de productos en todos los canales.

O Comienza a monitorear tus paneles con asistentes y agentes de IA para vigilar de cerca las
sefiales ocultas operativas y de interaccion.

De1la2dias Introduce el acceso anticipado para segmentos VIP y de fidelidad.

antes Prepare campanias del tipo "comienza mafiana" con recordatorios que generen urgencia sobre el

plazo limitado del evento.

Dia 1 del Monitorea las tasas de conversion, el AOV y el rendimiento del canal en tiempo real.
evento

Optimiza las campafias en funcién de las tendencias iniciales (ofertas, momento y creatividad).

Ajusta los procesos de abandono de navegacion/carritos para que se activen entre 10 y 15 minutos.
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Calendario de vacaciones a bordo

Dia2del
evento

Dia 3 del
evento

Dia 4 del
evento

Aumenta la actividad de retargeting para navegadores con alta intencién que no compran.

Promociona de manera dinamica los productos que estan de moda y se venden rapido.

Aplica las predicciones de IA para identificar a los clientes en riesgo (de abandono) y enviarles
ofertas o recomendaciones altamente personalizadas.

Amplia o ajusta las ofertas o paquetes con mayor rendimiento.
Recomienda tarjetas de regalo digitales para compradores de Ultima hora.

Pause las notificaciones para los compradores recientes para reducir la fatiga.

Centra el gasto en los segmentos y canales con mejor desempefio.
Realice ventas de "Ultima oportunidad" y ofertas por hora.

Captura conversiones de Ultima hora con ofertas y mensajes simplificados.
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Héroe de temporada: Arezzo & Co

Tactica )*6
Arezzo & Co automatizo las recomendaciones de

productos dirigidas basandose en las sefales de
intencién del comprador.

"Necesitamos socios como SAP Engagement Cloud
que nos ayuden a entender toda esta jornada a lo Nadiele Serpa da Silva
largo del afio, para que en dias especiales como el Coordinadora de CRM,
Black Friday podamos alcanzar al cliente adecuado en Arezzo
el momento adecuado a través del canal adecuado”. AREZZO

&CO

v b b . aumento del
escubre como o ingreso interanual
’ Yo

del Black Friday



https://emarsys.com/es/why-emarsys/success-stories/como-arezzo-potencio-la-interaccion-con-el-cliente-y-construyo-campanas-personalizadas-navidenas-en-solo-40-dias/

Fase 3:
Pos-fiestas
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De la bienvenida a los nhuevos
clientes...

jHas sobrevivido a las fiestas! Felicidades, y haz
una pausa para respirar. Después de todo eso, es
hora de tomar las pilas de datos de este evento

a corto plazo y empezar a construir el crecimiento
a largo plazo.

Objetivo
Convierte las primeras compras en nuevas compras.

Construccion de relaciones
¢ Secuencia de bienvenida: presenta tu marca, valores,
ecosistema de producto y comunidad.

¢ Perfilado progresivo: aprende las preferencias de los cli-
entes (categorias, canales e intencion) a lo largo del
tiempo.

» Personaliza: recomienda productos con base en lo que
han comprado o explorado. Utiliza la IA para descubrir
recomendaciones que quiza no hayas considerado.




... y recompensa la fidelidad

Objetivo
Asegurate de que los clientes fieles se sientan valorados y
recompensados.

Construccién de relaciones

¢ Reconoce: personaliza el mensaje de seguimiento y
ofrece ventajas exclusivas, como bonificaciones de
puntos.

e Incentiva la interaccion en la fidelidad: invita a los miem-
bros de los programas de fidelidad a experiencias exclusi-
vas de marca y envia recordatorios para canjear puntos o
seguir el progreso.

¢ Vende mas de forma inteligente: utiliza modelos predicti-
vos de IA para predecir y recomendar la préxima compra
o categoria del cliente.
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Recupera clientes perdidos

Algunos compradores pueden haberse distraido, mientras que otros compararon opciones y eligieron
otra cosa. jNo te desanimes! Ya han mostrado interés, asi que tienes ventaja en cuanto a la interaccion.

La préxima temporada alta siempre esta mas cerca de lo que parece, asi que centra tu atencién en recuperar sus
corazones (y su dinero).

1 4 B 3.4 44

Usa la segmentacion Activa una reincorporacién  Retargeting en todos los Recupera el interés y reten
inteligente. oportuna canales. a los clientes.

Los agentes de IA pueden Implementa recorridos de Utiliza anuncios de retargeting  Tras una conversion, activa los
ayudarte a identificar los recuperacion de clientes en redes sociales para mostrar  recorridos pos-conversion o

segmentos obsoletos basan- activados por umbrales de productos que el cliente ha promueve la inscripcién en los
dose en la navegacion, la inactividad o por el comporta-  visto o abandonado. Coordina  programas de fidelizacion.
actividad del carrito y las miento en el sitio y optimiza los mensajes a través de Recopila preferencias
compras anteriores. Prioriza el momento del envio para correo electrénico, SMS 'y mediante perfiles progresivos
a tus clientes de alto valor. que coincida con el momento  anuncios pagos para contar para mejorar aiin mas la
en que los clientes tengan mas  una historia consistente de personalizacién futura.
probabilidades de interactuar.  valory conexion.

Consejo profesional:
Una liquidacion después de las fiestas puede ser una excelente campafa para recuperar clientes. jDa a los
compradores agotados por las fiestas la excusa perfecta para darse un gusto!

19
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Calendario pos-fiestas

Dias después del evento

O0aldia

4a6dia

O
O

O
O
O
O
O
O
O

O

Lanza los procesos pos-compra (agradecimientos, seguimientos y actualizaciones sobre el envio).

Da la bienvenida a nuevos clientes con una serie de incorporacion leve centrada en la historia y el
valor de la marca.

Evalua a los clientes en funcidn de la interaccidn (compras, navegacion y capacidad de respuesta).
Envia encuestas de satisfaccion y solicita revisiones mientras la experiencia aun esta fresca.

Segmenta a los clientes segln los resultados de la evaluacién (VIP, comprador recurrente y perdido).
Personaliza campanias de venta cruzada y reposicion utilizando datos de compras.
Responde a las devoluciones o cambios con recomendaciones personalizadas.

Lanzar campafias de reactivacion para los nuevos compradores (primera compra).
Promueve los beneficios del programa de lealtad (saldos de puntos, progreso de nivel y ventajas

exclusivas).
Activa camparias de recomendacién para convertir a compradores satisfechos en promotores.
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Calendario pos-fiestas

7 al10dia Profundiza la comprensién del cliente con perfiles progresivos (preferencias, categorias, canales).
Prueba nuevas estrategias de mensajes (valor vs. descuento) para mantener una interaccién
sostenida.

Finaliza el andlisis de eventos (ingresos, retencién, impacto en CLV y rendimiento por canal).
Incorpora la informacién a los modelos de segmentacion y prediccion para el préximo evento.
Optimiza las automatizaciones del ciclo de vida en funcién del conocimiento adquirido.

Haz la transicién de los clientes a programas de consolidacién permanente (contenido, fidelizacion

y suscripciones).
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Héroe de temporada: Home Depot ‘Q’ ¥

Tactica )*6

Home Depot ofrece contenido personalizado durante el periodo de Hot sk
Sale, ampliando su base de datos de nuevos y potenciales compradores.

)

=
VA 4

"Sabemos que la mayoria de los clientes, cuando va a comprar en
linea durante una gran promocion de temporada, ya sabe lo que
quiere Entonces, lo que hacemos en ese tipo de situaciones es que, en las

paginas de destino y en cualquier otra pagina que tengamos en nuestro Mauricio Gonzalez
sitio web, les preguntamos directamente a través de un formulario de Online Experience
registro: '¢qué categoria te interesa durante este evento?'; y le enviaremos Manager,
. ., p . . , The Home Depot

la informacion mas reciente sobre las ofertas desde el primer dia. Eso ha )
funcionado muy bien para nosotros". %\b}’

OF

3

Mas inf Lz mas conversiones
S oanacion (o) durante la promocioén
Yo

Hot Sale



https://emarsys.com/es/why-emarsys/success-stories/como-home-depot-fideliza-a-los-clientes-y-produce-mas-durante-las-temporadas-altas/

&~

¢Listo para llenar
esos carritos?

La temporada festiva siempre estara acompanada de
presion, por eso sentar las bases para el crecimiento de las
ventas es la estrategia principal. Con tus datos conectados,
la IA trabajando de forma auténoma a tu lado y campanas
centradas en sefales de clientes y operativas reales, estaras
posicionado para liderar el mercado.

SAP Engagement Cloud esta disefiado para potenciar segmen-
tos, desencadenantes y procesos mejorados por IA utilizando
datos confiables de SAP y ERP. Al ayudar a los profesionales de
marketing a combinar la comprensién en tiempo real de los
clientes (lo que necesitan y aman) con los procesos empresaria-
les fundamentales (inventario, estado del pedido, etc.), Engage-
ment Cloud otorga a las marcas el poder de interactuar de forma
significativa, aumentando la confianza y generando resultados
empresariales mensurables.

A medida que se acerca tu préoximo gran evento de ventas,
respira profundo y recuerda: este es tu momento para convertir
la presidn de la temporada alta en un crecimiento duradero.

Descubre SAP Engagement Cloud
Nuestro Product Hub ofrece mas de 50
recorridos paso a paso, analisis exhaustivos
y Casos practicos

Mas informacion

Business Area
agoment Cloud

:  Good morning, Alex!

Create a segment from our
salon owners in US who
are not engaging

Creating segment

Raise the Bar $115k
for Your Salon

Exceptional results your
Clients can feel,

Revenue from email
recommendations

Al Product Finder
Top 2 hair dryers

Show me weekly sales by revenue <
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https://emarsys.com/product-hub/

Con SAP Engagement Cloud, las organizaciones pueden potenciar una interaccién tnica, dado que es posible conectar la informacion de los
clientes en tiempo real con las sefiales operativas que hacen funcionar el negocio. Como parte de la cartera de experiencia del cliente (CX)
de SAP, Engagement Cloud da lugar a interacciones personalizadas impulsadas por IA en todos los canales, ya que convierte cuestiones
como pedidos, eventos de servicio e hitos de fidelizacién en experiencias oportunas y relevantes que generan confianza, fortalecen las
relaciones e impulsan el crecimiento. Para obtener mas informacion, visite www.emarsys.com/es

© 2026 SAP SE o una empresa afiliada a SAP. Todos los derechos reservados. Consulte el Aviso legal en www.sap.com/legal-notice para conocer los términos
de uso, las exenciones de responsabilidad, las divulgaciones o las restricciones relacionadas con este material.
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