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ROI Wyzszy wspotczynnik
dla wdrozenia klikniec w e-mailach
Marketing Automation dynamicznych
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Szukalismy odpowiedniego oprogramowania, ktore znacznie
usprawni prowadzenie dziatan marketingowych przy jednoczesne;
personalizacji ofert pod preferencje klienta. Takie rozwigzania
znalezlismy w systemie SALESmanago. Wdrozony marketing
automation sprawit, ze nasze dziatania znacznie zwiekszyty
skutecznosc w e-commerce. Osiggnelismy duze wzrosty
wspotczynnikow konwersiji, ale i otworzyty sie nowe mozliwosci
z zakresu CRM. SALESmanago to potaczenie wszystkich
niezbednych rozwigzan w jednym miejscu. System jest bardzo
intuicyjny, posiada przejrzysty interfejs, a wspotpraca przebiega
wzorowo dzieki opiece profesjonalnego opiekuna.

Robert Karkowski
wiasciciel firmy

Klient

Firma wyrasta z osobistego dazenia wtascicieli do zaspokojenia wtasnej
potrzeby posiadania modnych, wysokiej jakosci ubran w duzych rozmiarach.
Z czasem umochnita pozycje lidera na lokalnym rynku, sukcesywnie poszerzajgc
swojg oferte. W 2011 roku wdrozyta model eCommerce.
Korzystajac z platformy Allegro, stata sie ogdlnopolskim liderem
w sprzedazy detalicznej odziezy plus size.

Jednym z priorytetow firmy jest wspieranie lokalnego, polskiego przemystu.
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WNAZAVELIE
aktywizacja oraz gratyfikacja aktywizacja klientow,
kontaktow zapisanych do ktorzy przestali dokonywac
programu lojalnosciowego regularnych zakupow
wielokanatowosc - uzywanie automatyzacja procesow
wielu kanatow do komunikadgji marketingowych
Z uzytkownikami
prowadzenie atrakcyjnej koniecznosc¢ dostosowania
dla odbiorcy komunikadji oferty indywidualnie do
omnichannelowej (e-mail, webpush, kazdego klienta

sms, komunikaty na stronie),
pozwalajacej na dostarczanie
spersonalizowanej oferty
w najlepszym dla niego momencie
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Realizacja

formularze kontaktowe, pop-upy, po workflow, z wykorzystaniem predykdji
wypetnieniu ktorych klient otrzymuje kod zakupowej oraz rekomendacjami 1-to-1
rabatowy aktywizujgce kontakty po zakupie, aby
zmniejszyc ryzyko utraty klienta, tym
wstepna segmentacja na etapie formularza samym zwiekszajgc zyski
progresywnego poprzez stopniowe
zbieranie informacji o kliencie workflow dopasowane do progu w
i jego preferencjach zakupowych programie lojalnosciowym (zmienne oferty
w zaleznosci od progu oraz bonusowe
informacja o preferencjach klienta punkty i rabaty dostosowane do progu
przesytana jest na karte kontaktu programu)

wieloetapowe ominchannelowe ratowanie
porzuconego koszyka

inteligentne rekomendacje produktowe (Al) e-mail marketing masowy

wyswietlanie ostatnio ogladanych maile dynamiczne
produktdw na dedykowanym widgecie
web-pushe standardowe

dynamiczne pop-upy i dynamiczne
dedykowany widget zachecajacy do zapisu sms
do programu lojalnosciowego (wyswietlany
kontaktom anonimowym oraz tym komunikacja on-site

niezapisanym)
live chat
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Segmentacja



https://www.salesmanago.com

Efekty

ROI dla wdrozenia
Marketing Automation.

wyzsza Srednia wartosc transakcji
z programu lojalnosciowego
w stosunku do wszystkich
transakcji.

catosci stanowia
transakcje wspierane przez
SALESmanago.

wyzsze srednie CLV kontaktow
biorgcych udziat w programie
lojalnosciowym.

catosci sprzedazy stanowia
transakcje kontaktow
Z programu
lojalnosciowego.

wartos¢ wspotczynnika otwarc
e-maili dynamicznych z programu
lojalnosciowego.
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Efekty

wiekszy OR w stosunku do wzrost bazy w stosunku do
maili masowych. roku poprzedniego.

wyzszy wspotczynnik kliknie¢ w e-mailach
dynamicznych z programu lojalnosciowego
w stosunku do e-maili masowych.

SALESy/manago


https://www.salesmanago.com



https://www.salesmanago.com

SALESsfmanago


https://www.salesmanago.pl

