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W SALESmanago znalezlismy godnego zaufania partnera,
zdolnego spetnic wszystkie nasze wymogi w zakresie
automatyzacji procesow marketingowych i analizy kontaktow.
Dzieki poteznym narzedziom, jak analiza predyktywna
i segmentacji RFM, wszystkie nasze strategie opieraja sie
na solidnych danych, ktore tatwo pozyskujemy. Platforma
zbudowana zostata z myslg o bezproblemowym uzytkowaniu
| przejrzystosci, zas nawet najbardziej ztozone operacje
nie nastreczyty nam problemow, dzieki oddanemu
wsparciu Account Managera.

Rosario Delli Bovi
e-Commerce Manager Semprefarmacia.it

Klient

Semprefarmacia to cieszgca sie wielkim zaufaniem apteka internetowa.
Od wielu lat gwarantuje szeroki dostep do produktow farmaceutycznych.
Dbatosc o najwyzsza jakosc¢ ustug owocuje dtugotrwatymi relacjami
z gronem lojalnych klientow.

Dzieki wdrozeniu platformy SALESmanago firma Semprefarmacia zwiekszyta
konwersje ze zautomatyzowanych kampanii e-mail marketing o 100,71%
w porownaniu do tradycyjnego newslettera.
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Rozwigzania

Wdrozenie dwuetapowego formularza zapisu
do newslettera umozliwia spojny rozwaj
bazy, pozwala tez gromadzi¢ szczegotowe
dane o bardziej zaangazowanych,
najcenniejszych klientach. W pierwszym
etapie odbiorca pytany jest jedynie o adres
e-mail. W drugim, jesli wyrazi taka chec,
moze podac nam komplet istotnych detali.
Skraca to sciezke konwersji i pozwala
na pozyskanie wiekszej ilosci danych
deklaratywnych o kliencie.

Implementacja rozwigzania social proof
pozwala nam na wywieranie zdrowej
presji zakupowej wsrod anonimowych
odwiedzajgcych strone Semprefarmacia.
Modut pokazuje, ile oséb w danym
momencie oglada produkt, ktorym
interesuje sie odwiedzajacy. Dzieki temu
zwiekszamy atrakcyjnosc oferty oraz
wspieramy aktywnie sprzedaz.

Wdrozenie modutu segmentacji znaczaco
poprawito wyniki kampanii e-mail
marketingowych. Precyzyjny dobdr grup
odbiorcow pozwala na dostarczenie
dopasowanych ofert w idealnym
momencie zakupowym.

Wdrozenie rekomendacji produktowych
w trybie real-time na stronie www poszerzyto
zakres kampanii. Inteligentne polecanie
produktu, dostarczane przez modut Al
Copernicus, zostato zaimplementowane
w postaci ramek rekomendacji na stronie.
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Uruchomienie procesu wiadomosci
wysytanej po wizycie podtrzymuje
zainteresowanie klienta produktem.
Spersonalizowany e-mail pokazuje
uzytkownikowi produkty ostatnio
ogladane. Na podstawie indywidualnych
preferencji, system dobiera tez idealne
rekomendacje.

Nastepnie inteligentny workflow
monitoruje dziatania podjete przez
odbiorce. Jesli e-mail nie zostanie

otwarty w cigagu 24 godzin, wysytka
jest ponawiana. Zmieniony zostaje
przy tym temat wiadomosci, w celu
zmaksymalizowania wynikow OR.
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Proces ratowania porzuconych koszykow
realizowany jest poprzez system
rekomendacji. Narzedzie wykrywa fakt
porzucenia koszyka i wysyta klientowi
przypomnienie, zawierajace liste
porzuconych produktow. Wiadomosc¢
zawiera tez ramke z rekomendacjami,
dopasowanymi przez Al na podstawie
danych transakcyjnych zebranych
na temat danego klienta.

Reakcja na wiadomosc jest rowniez
monitorowana. Jesli w zadanym czasie
transakcja w porzuconym koszyku nie

zostata sfinalizowana, do klienta wysytana
jest wiadomosc zawierajaca kod rabatowy.
Dwuetapowy model efektywnie dostarcza
klientowi motywacji zakupowej
W Krytycznym momencie decyzyjnym.
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Rezultaty

wiekszy OR maili dynamicznych wiekszy OR maili dynamicznych po
po wizycie w stosunku do porzuconym koszyku w stosunku
masowych newsletterow do masowych newsletterow

wiekszy CTR maili dynamicznych wiekszy CTR maili dynamicznych po
PO wizycie w stosunku do porzuconym koszyku w stosunku
masowych newsletterow do masowych newsletterow
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Mozliwosci rozwoju

Wdrozenie cyklu Reaktywacja klienta, ktory
automatycznych wiadomosci W ostatnim czasie stracit
e-mail, wysytanych w celach zainteresowanie interakcja

edukacyjnych oraz dla z marka, dzieki
poszerzenia Swiadomosci implementacji kampanii
oferty i zainteresowania Wilglelslel
klienta innymi jej pozycjami

Witaczenie automatycznych
wiadomosci wysytanych w momencie,
gdy zakupiony przez klienta produkt
mogt zostac juz zuzyty. Kampania
obejmujgca produkty typu fast
dostarcza klientowi oferte zawierajaca
niezbedne produkty w idealnym
momencie zakupowym
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