CASE STUDY

SALESmanago Marketing Automation Case Study: E-commerce

Farmacia GT zwieksza liczbe klientow pozyskanych
ze strony www 0 20% przez stosowanie pop-upow
do lead generation 1 odnotowuje 10% wzrost
sprzedazy dzieki segmentacji bazy i emailom
dynamicznym.

Farmacia GT jest jednag z wiodacych hiszpanskich aptek
< online, oferujgca najbardziej pozadane produkty
fa rma C! i Um w konkurencyjnych cenach. Ich 20-letnie doswiadczenie
na rynku daje klientom poczucie bezpieczenstwa
i gwarancje jakosci, a jednoczesnie wygode kupowania
lekéw bez wychodzenia z domu.

Wyzwania

Farmacia GT wraz ze wzrostem firmy musiata stworzy¢ ramy dla spdjnych i regularnych akcji marketingowych,
aby utrzymac tempo rozwoju. Firma wyznaczyta 3 kluczowe cele, ktére chcg osiggnaC dzieki kampaniom
marketingowym:

o Edukacja klientéw: Klienci dokonujg zakupdw wielokrotnie, dlatego ich wiedza na temat oferty jest kluczem do sukcesu

o Personalizacja ofert: Z powodu niskich marz, segmentacja klientdw w oparciu o stopien ich lojalnosci i wartosci
dokonywanych zakupdw jest konieczna, by utrzymac wysoki stopien optacalnosci

o Budowanie relacji z klientami: Na rynku istnigje silna konkurencja, a miedzy produktami nie ma duzych réznic.
Dlatego to osobista wiez z odbiorcg odgrywa znaczaca role
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Wdrozone rozwigzania

Farmacia GT skupita sie na segmentaciji i edukaciji klientéw, aby uzyska¢ dtugoterminowy wzrost sprzedazy.

i /1 Segmentacija klientow

Skonfigurowano macierze segmentacji do automatycznego tagowania kontaktéw zainteresowanych okreslonymi
kategoriami i podkategoriami produktéw. Dzieki temu baza odbiorcow jest automatycznie dzielona na segmenty pod
katem ich zainteresowan

PR

E 1 Integracja strony WWW

Sklep zintegrowano bardzo szybko i prosto dzigki gotowemu pluginowi SALESmanago dla Prestashop. Pozwolito
to na automatyczne monitorowanie klientow wypetiajgcych formularze oraz zbieranie informaciji o transakcjach

P

2V i Lead generation

-

Farmacia GT uzyta formularza w postaci pop-upa do zbierania danych anonimowych uzytkownikdw przez
zaproponowanie im kodu rabatowego na pierwsze zakupy. 30% zapisanych 0sob zostato pdzniej klientami.

P

E\/,: Lead Nurturing

-

Przygotowano automatyczne cykle edukacyjne, prezentujgce posty z bloga firmy poswieconego zdrowiu i lekom.
Programy Lead Nurturing byty uruchamiane dla klientow wykazujacych zainteresowanie okreslong tematyka (np.
0soba, ktdra czytata artykut o cholesterolu, byta automatycznie dodana do kampanii Lead Nurturing o tej tematyce).
Dzieki temu firmowy blog wykorzystano nie tylko do dostarczania przydatnych informaciji czy przyciagania nowych
uzytkownikow, ale rowniez do identyfikowania zainteresowan klienta oraz personalizacji wiadomosci.
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‘&1 Email marketing z uzyciem segmentacii

Zastosowano segmentacje masowych mailingdw w oparciu o tagi klientéw przypisane na podstawie wizyt. Dzieki
temu kazdy uzytkownik otrzymuje oferty zwigzane z jego poprzednimi wyszukiwaniami.
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Dynamiczny email marketing z porzuconym koszykiem

Klienci, ktdrzy dodali produkty do koszyka, ale nie dokonczyli transakcji, otrzymuja automatyczny email zachecajacy
do powrotu do porzuconego koszyka (konwersja sprzedazowa wynosi 13%).
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Efekty

10%
433% wyzszy wspotczynnik 283% wyzszy wzrost leadow wzrost sprzedazy
konwersji dla emaiili wspotczynnik konwersji pozyskanych ze 010%
Z porzuconym koszykiem kampanii prowadzonych strony www 0 20%
w poréwnaniu z uzyciem SALESmanago
do standardowych w poréwnaniu z innymi
kampanii email kanatami

marketingowych

Dalsze mozliwosci rozwoju

° Integracja z Facebookiem: promocija artykutow na temat zdrowia z firmowego bloga pozwoli dotrze¢ do
wiekszej ilosci klientow

° Uzycie dynamicznych ramek rekomendacji na stronie koszyka zakupowego do prowadzenia kampanii
cross-selingowych

° Programy win-back do aktywowania klientéw, ktdrzy nie dokonali zakupow od dtuzszego czasu

»SALESmanago realnie zwigksza sprzedaz. Cho¢ zebranie informacji o uzytkownikach zajeto
nieco czasu, po 4 miesigcach zobaczyliSmy ROl i odtad zyski z wdrozenia systemu sukcesywnie

wzrastajg. Marketing Automation stato sie wazng czescig naszej strategii.

Pozyskiwanie leadéw i budowanie lojalnosci to fundamenty rentowno$ci ecommerce, ﬂ

dlatego polegamy na automatyzacji, ktéra pozwala usprawnic regularne, ciggte dziatania

i daje marketerom wigcej czasu na tworzenie nowych koncepcii i pomystow rozwoju biznesu. José Ignacio Velasco
Obstuga klienta SALESmanago bardzo nam pomogta we wdrozeniu i korzystaniu z platformy.” CEO

Kontakt

Siedziba Gtéwna Spoétki European Headquarters American Headquarters
Benhauer sp. z o.0. Benhauer LTD SALESmanago LLC

ul. Grzegodrzecka 21 Suite 635, Milton Keynes Business Centre 85 Broad St., New York 10004
31-352 Krakdéw United Kingdom United States of America
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