Desafio

A participacido das vendas em loja fisica a
partir de gatilhos gerados por e-mail era
baixa no faturamento da marca

A média do primeiro semestre de 2020, por
exemplo, era 7% de toda a captacao.

Isso porgue a base de clientes das lojas nao
era tao aproveitada para acdes online.
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Solucao

O time de CRM passou a trabalhar a base de clientes
olhando estrategicamente pra dois pilares principais:

1. Interag¢do e encantamento:

Com taticas focadas em recuperacao do engajamento da base
No canal, a equipe passou a trabalhar com maior frequéncia
com os clientes de lojas fisicas, aproximando a relacao e
mantendo a lembrang¢a da marca.

acessorios

Foram construidos calendarios que tinham conteuddo
institucional, de relacionamento e até apresentacao e reforco do
produto.
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Trabalhamos com direcionamento
omnichannel e gatilhos de e-mail
personalizados de acordo com a

preferéncia de compras do cliente.

Criando aproximacao do
cliente com as lojas fisicas
com segmentacdes que
foram desde categoria
até localizacao.

2. Segmentacdo e personalizagdo

Partimos desse gatilho digital bem apoiado em
conteudo para direcionar o cliente para outros
canais de contato direto com consultores e
lojistas (como pelo whatsapp, por exemplo).

Isso foi feito tanto pelo CTA por onde o usuario
iniciava a conversa a partir do conteudo, quanto
a partir da analise e tratamento de dados de
gatilhos dos usuarios para que os times de |lojas
pudessem trabalhar com os clientes.
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Além disso, também foram adotadas medidas de: -

Atualizacao de Otimizacao dos

leads de loja provedores com | Ativagoes para gicigyonr:;z%aoa .

fisica com maior | dificuldades de crescimento de loia fisica corFr)m CTA

recorréncia na entrega; base engajada; )

. Sck para o WhatsApp;
ase;

Abastecimento do time de contato com o cliente (via WhatsApp) com informacoes y
chave de interacao ou preferéncia para que a abordagem de loja fisica fosse ainda '51 £
mais personalizada. o
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Resultado

Neste Ultimo semestre, entre janeiro e junho de 2021,
a participacao do digital no faturamento de Bibi foi
120% maior do que no periodo anterior, mesmo
considerando o periodo de Black Friday, que

geralmente tem aumento expressivo nas vendas online.

No segundo semestre de 2021, a média de
participacao online no faturamento foi de 13,63%,
sendo que, no ultimo trimestre, essa média ja esta
acima de 18%.

1 semestre de 2021

Aumento da participagdo do
digital no faturamento em

2 semestre de 2021
Média da participacdo 1 3 GO/
do digital no faturamento , O
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