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O firmie

Ania Kruk to firma zatozona

w 2012 roku przez rodzenstwo
Wojtka i Anie Kruk - pigte pokolenie
znanej jubilerskiej rodziny Krukoéw,

o blisko 200 letniej tradycji. Marka
od poczatku taczy przeciwienstwa:
dtuga tradycje ze sSwiezoscig nowego
pokolenia oraz szlachetne materiaty
z bizuterig do noszenia na co dzien.
Ania Kruk podaza za najnowszymi
trendami wypuszczajac kilka kolekcji
kazdego roku. Wzory produkowane
sa w kilkudziesieciu, a nie w setkach
sztuk, dzieki czemu kazda z klientek
moze poczu¢ sie wyjatkowo.

Opinia “

Z kazda nowa funkcjonalnoscia

i mozliwoscig widzimy wzrosty
wartosci wskaznikow efektywnosci
naszych kampanii. Oczywistym jest,
ze na koncu liczy sie sprzedaz ale
realizujemy ja poprzez poprawe OR

i CTR. Mocno segmentujemy klientow
dzieki czemu celnigj trafiamy w ich
gust i zapotrzebowanie, a nie meczymy
ich nietrafionym komunikatem. Ratujgc
porzucone koszyki poprawiamy
wskazniki kampanii zewnetrznych

i CVR. Co kwartat wdrazamy nowa
wieksza funkcjonalnosc jak segmenty
dynamiczne, Copernicus, czy
inteligentne ramki rekomendacji,

ale wciaz tez optymalizujemy juz
wdrozone tak by maksymalnie
wykorzystac ich potencjat. Efekty
widac wyraznie w wynikach przez

CO juz nie mozemy doczekac sie
kolejnych zmian i ulepszen.

Jan Sobieski
Head of e-commerce




Rozwigzania

Targetowanie kampanii za pomocg segmentéow dynamicznych

© jestto narzedzie pozwalajace w tatwy sposob segmentowac baze kontaktow
na podstawie transakcji, zrodta wizyty, statystyk transakcji oraz zrodta transakcji.
Dzieki ich zastosowaniu mozliwe jest wyselekcjonowanie kontaktow, ktore
zakupity produkty z danej kolekgji, wydaty okreslona kwote, dokonaty zakupow
w interesujacym nas czasie, np. przed dniem kobiet lub walentynkami, odwiedzity
sklep w ostatnim czasie, itp.
Wysegmentowanie interesujgcej nas bazy kontaktow umozliwia dobranie do
wybranej grupy oferty i jej personalizacje, przez co tresci dostarczane do klientéw
lepiej wpasowuja sie w ich gust i sg chetniej przez nich sprawdzane.




Ratowanie porzuconego koszyka z wykorzystaniem sztucznej inteligenc;ji
(SALESmanago Copernicus)

Dzieki zastosowaniu algorytmow opartych o Machine Learning i Al
analizujacych indywidualne profile klientow oraz ich historie wizyt

i zakupow w sklepie, jest mozliwe przewidywanie zachowania zakupowego

i zarekomendowanie spersonalizowanych produktow. Po porzuceniu koszyka
klient otrzymuje nie tylko informacje o pozostawionych przez niego produktach,
ale rowniez indywidualnie dobrane artykuty dopasowane do jego preferencji.

Odzyskiwanie klientéw nieaktywnych w automatycznej kampanii win-back
z dynamiczng trescia

Kampania polega na przestaniu uzytkownikom nieaktywnym w sklepie od
dtuzszego czasu informacji zachecajgcych do powrotu do niego i zakupu
produktow. Jesli klient w trakcie wizyty w sklepie nie dokona zamowienia,
poczatkowo otrzymuje wiadomosc¢ dynamiczng z retargetingiem produktowym,
a w przypadku braku zakupu, kolejne wiadomosci po 14 i 30 dniach zawierajace
informacje o kodzie rabatowym na zakup rekomendowanego produktu.

Utrzymanie klienta w sklepie dzieki dedykowanym akcjom exit-popup

W trakcie zintensyfikowanych dziatan sprzedazowych, zwigzanych

np. ze Swietami, czy Black Friday, stosowane sa dedykowane tym akcjom
komunikaty wyswietlane uzytkownikom, ktorzy trafili do sklepu, ale chca
go opuscic bez dokonania zakupu. Komunikaty te zachecaja klienta do
kontynuowania zakupow i informujg o specjalnych promocjach.

Wdrozenie lead nurturingu oraz kampanii urodzinowej do zwiekszania
lojalnosci klientow

W celu budowy statej relacji z klientem zostaty uruchomione dziatania budujace
Swiadomosc marki. Kampania lead nurturing przybliza nowym klientom historie
powstania marki, osoby odpowiedzialne za jej sukces oraz poszczegolne
kolekcje. Wiadomosci urodzinowe ze specjalnymi ofertami przypominaja
klientom, ze firma o nich pamieta i ma dla nich cos specjalnego.



Efekty

wzrost sredniego lepszy CTR

OR maili masowych automatycznych
dzieki zastosowaniu wiadomosci
targetowania za dynamicznych z Al
pomoca dynamicznych w porownaniu do
segmentow tradycyjnych kampanii
i personalizacji mailowych

wzrost konwersji lepszy OR i CTR

wspomaganej przez kampanii mailingowych

SALESmanago przygotowanych dla

PO zastosowaniu wyselekcjonowanej przez

rekomendacji Al segmenty dynamiczne

i precyzyjnego grupy odbiorcow

targetowania roznych w porownaniu do

segmentow klientow tradycyjnych kampani

dedykowanymi ofertami mailngowych do catej
bazy




Mozliwosci rozwoju

® uruchomienie na stronie internetowej Live Chata, ktory pozwoli na
pozyskiwanie wiekszej ilosci leadow na poziomie strony WWW, a takze na
sprawng obstuge zapytan - konsultant, rozmawiajgc z aktualnym klientem,
ma podglad na zapisane o nim w systemie dane. W najnowszej wersji Live
Chat pozwala rowniez na witaczenie Automatic Sales Chat, ktory umozliwia
rekomendacje produktow przez Bota.

e wdrozenie widgetu Social Proof, ktory pokazuje jakim zainteresowaniem
cieszy sie dany produkt na stronie. Zastosowanie tego narzedzia wspomaga
konwersje i sktania potencjalnych klientow do szybszego sfinalizowania
zakupu.

e rekomendacje produktowe na stronie z wykorzystaniem Al utatwia
odnajdywanie przez klientow interesujacych ich produktow i zwieksza
konwersje sprzedazowa w sklepie
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