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Contexte : Notre client, qui propose des
services de physiothérapie et de soins ainsi que
des cours de sante & wellness, cherchait a
ameliorer sa relation patient/client a travers
une communication personnalisée.

Objectif : L'objectif principal était
dimplementer un CRM orienté marketing et
constituer une base de donnéees qualitative.
Ceci dans le but de personnaliser la
communication avec sa clientele pour
augmenter le taux de fidélisation et proposer
ses services de cours de sante & wellness.
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DEFIS & BESOINS

Défis : Notre client faisait face a plusieurs défis,
notamment une connaissance limitéee des
preférences et comportements de ses
clients/patients et une gestion manuelle et
chronophage de ces derniers.,

Besoins spécifiques : Le besoin de notre client
etait davoir un systeme capable dautomatiser
et de personnaliser ses interactions avec ses
clients/patients, tout en offrant des
connaissances approfondies sur les données

clients/patients pour affiner sa communication
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& STRATEGIE

MISE EN OEUVRE

Mise en oeuvre : Apres le choix du CRM, le
projet d'implementation a débute par une
phase de configuration du CRM pour s'adapter
aux processus specifigues de notre client. Les
templates e-mailing ont été créés afin
duniformiser la communication.

Stratégies adoptées : Avec le CRM, notre client
a lance des campagnes de marketing
automatise basees sur le comportement de ses
clients/patients, telles que des emails de
ré-engagement personnalises, des
recommandations de services ciblees, et des
enquétes de satisfaction post-soins.
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AMELIORATION

Amélioration quantitative : 6 mois apres
limplementation du CRM, notre client a
observe une augmentation de 17% de son taux
de fidélisation et une augmentation de 12% des
ventes de ses services de cours de sante &
wellness.

Améliorations qualitatives : Les equipes ont
rapporte une meilleure comprehension des
besoins et préférences clients, permettant une
communication plus personnalisée et efficace.
Comparaison avant/apres : Avant
limplementation du CRM, le taux de
conversion des campagnes d'emailing netait v g
pas mesure. Apres, ce taux est de 4%, et sera

surveillé afin de mesurer l'efficacité de la

personnalisation.
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SYNTHESE & PER
FUTURES

Synthése : Limplementation du CRM
marketing a transformé la fagon dont notre
client interagit avec ses clients/patients, en
permettant une communication personnalisee
a grande échelle et en fournissant des
information précieuses pour affiner les
stratégies marketing.

Perspectives futures : Forte de ces succes,
notre client souhaite dores et deja étendre
l'utilisation du CRM pour encore mieux
comprendre le comportement de ses
clients/patients incluant dautres approches
marketing telle que le lead scoring.

THE SWISS PEAK © 2024



OUS VOULEZ ETRE PLUS
EFFICACE DANS LA GESTION DE
VOTRE BASE DE DONNEES CRM ?

AITES CONFIANCE A
“THE SWISS PEAK
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Location
Avenue de Beaulieu 7
1004 Lausanne

Contact
info@theswisspeak.ch

Heures d'ouvertures
Lundi au vendredi
08h00 a18h00
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