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"'We'd love to serve you”
Campanha de Direct Mail| Canadd
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clientes “em risco” — consumidores que ndo realizavam
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\WHEN YOU SPEND

compras ha mais de 9 meses — e clientes “inativos” sem " (9 LAY Curasortmentof poducssabysexpndog, $75 ONLINE

compras ha mais de um ano.

A Solugdo

a sua falta."

Fromsilent compressors, to beekeeping items and
| forging equipment - you never know what you'l find! Use s code atprinessautocom

GOTANDEA FOR WHAT WE SHOULD TRY KexT?
Tellus at weshouldsellthis@princessauto.com

Segmentacgdo dinamica de clientes em risco, atualizada de 15 em 15 dias

A lista de clientes em risco era atualizada quinzenalmente, garantindo que a campanha impactava sempre os perfis
mais relevantes em tempo quase real. Esta abordagem permitiu manter elevados niveis de engagement e maximizar
a probabilidade de reativagdo antes do abandono definitivo.

Até 3 pontos de contacto de Direct Mail com mensagens personalizadas

Cada cliente recebeu até trés contactos por correio, enviados de duas em duas semanas. As pegas destacavam
servicos como compra online com levantamento em loja, novos produtos e um cupdo com a mensagem: "Sentimos

Cupao personalizado e oferta de conveniéncia como incentivo a primeira compra

A combinagdo de mensagem emocional ("sentimos a sua falta") com um incentivo imediato (cupdo de desconto +
opgao click-and-collect) criou a motivagdo necessaria para que os clientes em risco voltassem a comprar.

Os Resultados

27,6%

dos clientes em risco
recuperados

Ligue gratis 808 201 800

Dias uteis das 8h30 as 19h30
Ou contacte o seu gestor comercial
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+$27M 57,1%

em vendas taxa de engagement
geradas no 42 trimestre 2021

Conhega as nossas Histdrias de Impacto



https://www.ctt.pt/empresas/marketing-publicidade/cttads/historias-de-impacto/?utm_campaign=202604_b2b_cttads_historiasdeimpacto&utm_medium=pdf&utm_source=sitectt
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