CASE STUDY

SALESmanago Marketing Automation Case Study: E-commerce

Marka Bioderma usprawnia proces komunikacji
z klientem dzieki automatyzacji w programie
lojalnosciowym. W cyklu zapisow i gratyfikaciji
lojalnych Klientow osiggaja ponad 470% wyzszy
wspotczynnik OR maili z regut oraz prawie 800%
wyzszy wspotczynnik CTR.

NAQOS to francuska firma, ktéra rozwija dziatalno$¢ w obszarze
podstawowych potrzeb ludzkich: zdrowia, urody i dobrego
samopoczucia. Jest 60-tg firmg kosmetyczng na Swiecie — jedng
B l O D E R M A z najwazniejszych niezaleznych firm, rozpoznawana dzieki wizji
i wartosciom, ktore reprezentuje. Dzieki wspdtpracy z wybitnymi
LABORATOIRE DERMATOLOGIQUE naukowcami i pionierami w swojej dziedzinie, NAOS rozwineto
podejscie tamigce dotychczasowe zasady panujace w branzy
tworzac produkty, ktére dziatajg tam gdzie sg potrzebne, a mysla
przewodnig stafa sie ekobiologia. Z tego pomystu narodzity sie marki
Bioderma, Institut Esthederm i Etat Pur, dzieki czemu NAOS stato
sie wazng miedzynarodowg postacig w dziedzinie produktéw do
pielegnaciji skory. Bioderma to francuska marka, ktora jest liderem na
rynku dermokosmetykdw. Kazdy z produktow firmy jest poddawany
badaniom klinicznym, prowadzonym pod nadzorem dermatologdw,
alergologdw i toksykologéw. Ich wyniki publikowane sg regularnie
w magazynach naukowych. Marka wspdtpracuje z lekarzami,
aptekami oraz gabinetami dermatologicznymi.

BlOsfera - system lojalno$ciowy dla Klubowiczéw marki Bioderma, dzigki ktéremu Klient ma dostep do
wiedzy o skorze i rozwigzywaniu jej problemow. Program polega na zbieraniu punktow,
za ktdre Klient otrzymuje gratyfikacje.

Wyzwania:

o Wsparcie procesu komunikacji z klientem lojalnym - klub BlOsfera Bioderma

° Wzmocnienie sSwiadomosci marki oraz wiedzy na temat pielegnacji ciata
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Orientacja na generowanie aktywnosci Klientow
celem prowadzonych dziatan nie jest sprzedaz do uzytkownikéw, a pobudzanie ich aktywnosci,
zachecanie do wchodzenia w interakcje i aktywny udziat w zyciu serwisu

o Generowanie nowych rejestracji i budowa bazy kontaktéw, znalezienie sposobu na przekonanie

anonimowych uzytkownikdw strony WWW do zostawiania swoich danych i dotgczenie
do spotecznosci

o Segmentacja bazy Klientow ze wzgledu na aktywnos$¢ oraz typ skéry

o Promocija produktow w sklepach internetowych i stacjonarnych

Rozwigzania:

! ‘/‘: Wykorzystanie informacji o zakupach offline w programie lojalnosciowym
'~~~ Uczestnik programu lojalnosciowego po zakupie offline moze w serwisie internetowym podaé swoje

dane i numer paragonu, w wyniku czego otrzymuije powitalng wiadomos¢ z kodem rabatowym na
kolejny zakup.

Budowa profili uzytkownikéw

~---’ Klient ma mozliwos¢ uzupetienia w informaciji o swoim profilu Klubowicza réoznymi danymi. W zaleznosci
od ilosci uzupetnionych w profilu danych otrzymuje automatyczne wiadomosci uprawniajgce go do
kolejnych rabatow przy zakupach.

-——
N -

Segmentacja kontaktow w oparciu o zrédto pozyskania

W serwisie zrodto pozyskania kontaktu zawsze sprzezone jest z kampanig dla Klientek z okreslonym typem
skory, subskrybentéw oraz Klubowiczek BlOsfery — prowadzone sa osobne kampanie dla pozyskiwania
klientow o réznych cechach skoéry. Po zdobyciu danych komunikacja jest dopasowana do profilu klienta.
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Spersonalizowany lead nurturing

Dla osdb zostawiajgcych dane w formularzach przygotowane sg automatyczne cykle edukacyjne
z kolejnymi poradami dotyczgcymi rozpoznania typu skory oraz sposobami pielegnacii.
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Kampania urodzinowa

W celu budowy lojalnosci klienta, po pozyskaniu danych o jego dacie urodzenia, klient z okazji urodzin
otrzymuje specjalng oferte promocyjna.
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Efekty:

470% wzrost OR 800% wzrost CTR
spersonalizowanych w wiadomosciach
maili z regut w stosunku 470% automatycznych

do masowych w porownaniu do
mailingow masowych mailingdw

Mozliwosci rozwoju:

° Zastosowanie systemu rekomendaciji produktowych w mailingach
- SALESmanago Copernicus

° Dynamiczne rekomendacje produktowe dostepne dla Klubowiczéw po zalogowaniu na konto,
dopasowane do historii wczes$niejszych zakupoéw

o Wykorzystanie integracji z Facebook w celu komunikaciji z klientem réwniez w mediach
spotecznosciowych za pomoca integracji z Custom Audiences

Opinia:

“System SALESmanago pozwala w sposob automatyczny zapewnic staty 1

kontakt z klientami marki. Zastosowanie systemu pozwolito 0siggngc duze ’

wzrosty wspotczynnikow konwersji i otworzyto wiele nowych mozliwosci EwalinalSznyrowska
na rozwoj kolejnych dziatan z zakresu CRM. Innowacje sg domeng marki CRM Specidlist, NAOS ’
BIODERMA, a system SALESmanago to zbidr innowacyjnych rozwigzan

z zakresu marketing automation.”

Kontakt

Siedziba Gtéwna Spaétki European Headquarters American Headquarters
Benhauer sp. z 0.0. Benhauer LTD SALESmanago LLC
ul.Grzegorzecka 21 Suite 635, Milton Keynes Business Centre 85 Broad St., New York 10004
31-532 Krakow United Kingdom United States of America
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