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CONTEXTE & OB

Contexte : Notre client, un e-shop passionne
par la vente de tartes artisanales surgelees,
cherchait a renforcer sa relation avec ses
nouveaux visiteurs et a les convertir en clients
fideles et engageés.

Objectif : Développer un scénario d'activation
de lead (onboarding) via la marketing
automation pour accueillir chaleureusement
les nouveaux inscrits, les éduquer sur la qualite
et l'authenticite des tartes et ses composants,
et encourager leur premier achat.
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DEFIS & BESOINS

Défis : Face a un marché concurrentiel, notre
client devait se demarquer et convaincre les
nouveaux leads de la supériorité gustative et
de la qualité de ses produits artisanaux
surgeles.

Besoins spécifiques : Lentreprise avait besoin
d'une stratégie efficace pour communiquer sa
passion pour la patisserie artisanale, partager
l'origine des ingredients et la méthode de
preparation, des recettes daccompagnement,
et offrir une expérience engageante dés le ,,-'_" x;, ~ Q(}\ g,} ﬂ,,.
premier contact. e _ 4";‘- R
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& STRATEGIE

MISE EN OEUVRE

Stratégie de marketing automation pour
l'onboarding : Un scénario d'onboarding par
email a été mis en place pour initier les
nouveaux leads au monde et a la marque de
notre client. Ce scénario comprenait : un email de

E-mail de bienvenue : Présentation de notre client,
de sa mission de promouvoir 'artiSanat culinaire et
de limp@rtance de choisir des ingredients de

bienvenue, une séerie educative sur les produits et qualité;

un e-mail d'incitation a la commande. Série éducative sur les produits: Des emails
décrivant les differentes varietes de tartes, les

Implémentation et Suivi . Une fois le histoires derriere chaque recette, et les techniques

programme d'onboarding activé, nous avons artisanales utilisees pour leur preparation:

commencé a mesurer l'interaction avec chaque E-mail diincitation a la commande : Un emajil
offrant un code promo exclusif pour le premier

email (taux d'ouverture, clics, et conversions) ' ; ok Ny
. _ achat, soulignant l'opportunité de gouter a la
pour optimiser continuellement le parcours différence’artisanale avec tin aantage de

d'activation des leads. bienvenué. e

THE SWISS PEAK © 2024




AMELIORATION

Augmentation des taux de conversion : Dans
les 8 semaines suivant le lancement de la
campagne, notre client a observe une
augmentation de 67% du taux de conversion des
nouveaux leads en clients, par rapport aux
methodes precedentes.

Engagement accru : Les emails d'onboarding
ont enregistré des taux d'ouverture et de clic
significativement supérieurs a la moyenne du
secteur, indiquant un interét marquée pour le
contenu partage et l'offre de notre client. .
Réactions Positives : Les retours des nouveaux
clients ont mis en évidence leur appreciation de v o
découvrir l'artisanat derriére les tartes, renforcant
leur connexion émotionnelle avec la marque et
leur intention de reachat.
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SYNTHESE & PER
FUTURES

Synthése : Limplementation d'un scénario de
marketing automation d'activation de lead a
transformé l'approche d'accueil de notre client,
permettant d'établir une relation forte dés le
premier contact, d'eduquer sur la qualite et
l'authenticité des produits, et de stimuler les
ventes.

Perspectives futures : Encouragée par ces
résultats, notre client nous a demandé de créeer
dautres scénarii via la marketing automation afin
d'explorer des opportunites de cross-selling
avec des produits complémentaires.
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OUS VOULEZ ETRE PLUS
EFFICACE DANS LA GESTION DE
VOS SCENARII DE MARKETING
AUTOMATION?
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“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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