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RESULTADOS

=

* Error free

* Volumen de campanfas > Sin necesidad de contratar a mas personas.
* Grado de Personalizacién
+ Grado de Segmentacion
* Nuevos Journeys
Optimizacion

evenue

odidad del equipo

> Con independencia de IT/Proveedor

* Error free
* Volumen de campanas

» Grado de Personalizacién
« Grado de Segmentacién
* Nuevos Journeys
Optimizacion

* Comodidad del equipo

TIEMPO EJECUCION
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‘ TO U S ¢QUE HEMOS CONSEGUIDO?

* Reduccion del time to market de las camparnas BAU (de 4 dias a 1 dia).

 Hemos pasado de gestionar 10 paises a 26 sin aumentar el headcount.

» Personalizacion de contenidos en todas las BAU.

X 5 el despliegue de nuevos journeys incrementando en un 50% el revenue
generado por el canal email y movil.

« Disminucioén drastica de los errores (99,7% error free en la gestion).
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ren f e L QUE HEMOS CONSEGUIDO?

« Hemos acortado a mas de la mitad el time to market de activaciones de casos de
uso CRM.

« Hemos implementado la mejorar de la UX de los emails y adaptarlos al canal
(responsive, dark mode, plantilla modular).

« Hemos creado el método de trabajo que utilizan para lanzar las BAU, permitiendo
al equipo de CRM multiplicar x 4 el n° de campanas que gestiona una sola

persona.
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I N D I T E x ¢QUE HEMOS CONSEGUIDO?

« Reduccién del time to market de las campanas (de 3 dias a 1 dia).
« X7 el n®° de envios semanales segmentados y personalizados.

 Hemos incorporado a la gestion a mas de 15 mercados nuevos con sus
respectivas versiones idiomaticas sin aumentar el headcount (segun la marca
gestionamos entre 30 y 70 mercados diariamente).,

« Hemos incorporado el canal movil a mas de 30 mercados sin aumentar el
headcount.

» El canal email ha pasado de contribuir en un 3%-5% al conjunto de ventas online, a
hacerlo en un 15%-25% segun la marca.
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