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Bonjour!

Dans ce nouveau numéro de rentrée, nous
sommes ravis de vous parler de:

- La prospection de nouveaux clients : nos conseils
pour réussir votre opération séduction

- Le métavers : le monde virtuel de demain

- La parole & nos clients : Campings.com, le leader
européen de réservation en ligne d’hébergements
de plein air

- Coraly, votre experte a votre écoute

Vous découvrirez également, au cceur de ce ma-
gazine, un dossier dédié a la relation client. Nous
vous détaillerons les conseils, les étapes et des
exemples pour vous aider a placer vos clients au
cceur de votre stratégie de communication.

Bienvenue

Le mot de la direction

Spot-Hit fait sarentrée !

Chaque année, a cette période, détermination et
engagement sont au rendez-vous. Celle-ci ne fait
pas exception a la régle et les bonnes résolutions
sont de mise. Dans ce numeéro, Nous vous propo-
sons de continuer a développer votre stratégie de
marketing multicanal, en vous recentrant sur vos
clients ! De nouveaux horizons a découvrir pour
cette rentrée, que nous vous souhaitons réussie.
Bonnelecture!

« Si tout le monde avance ensemble, le succés
viendra de lui-méme ». Henry Ford
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On en parie

Le métavers:
le monde virtuel de demain

Le métavers ? Vous connaissez ? Vous en entendez parler autour de vous ? Mais de quoi s'agit-il exactement ?
Ce concept fait référence a un espace virtuel collectif créé par un double phénoméne de réalité virtuelle et de
réalité augmentée. Concrétement, cela permet d'ajouter du contenu réel dans un univers virtuel et inversement
d’ajouter du contenu virtuel dans un univers réel. De I3, on peut imaginer la multitude de possibilités que peut
offrir une telle révolution technologique dans des domaines variés (divertissement, retail, immobilier, réseaux
sociaux...).

Accrochez-vous, nous partons a la découverte de ce nouveau phénoméne!

LE METAVERS, QUELLES OPPORTUNITES ?

Cette technologie qui émerge dans le monde du numérique doit permettre de faire apparaitre de nouveaux
usages. Pour les margues, elle présente de nombreux atouts, en particulier dans le domaine du marketing. Les
spécialistes exposent notamment les avantages suivants :

Créer une expérience interactive avec les utilisateurs en rentrant 3 100% en
 C immersion avec eux, en leur proposant un échange unique et ultra-personnalisé.

Améliorer|’engagement client. Le métavers permettraaux marquesde transformer
ﬁ lafacon, I’endroit et le moment ot elles interagiront avec leurs clients. Les marques

pourront davantage engager leurs utilisateurs, étendre leur présence dans |’esprit
de leurs consommateurs et promouvoir leurs produits de maniére créative.

Former une véritable communauté autour de sa marque. Les entreprises pourront
facilement créer des communautés qui permettront aux adeptes de I’enseigne de

se rassembler et de communiquer plus facilement entre eux.
o~

Atteindre une audience plus large. Contrairement a un magasin physique qui ne
peut toucher gu’un certain nombre de personnes dans un espace géographique
restreint, le métavers est illimité. Il permettra aux entreprises d'atteindre leur pu-
blic n’importe ol !

%
&
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QUELQUES EXEMPLES D’UTILISATION :

Les showrooms virtuels

Ils donneront la possibilité au consommateur de voir les articles d'une maniére plus
approfondie avant de les acheter. Du secteur du retail a I'ameublement, I'objectif
sera de diminuer le nombre de retours et de réduire les différences existantes entre
I"achat enligne et en boutique.

Imaginez vous dans votre chambre, la paire de basket de vos réves a vos pieds.

Les événements virtuels

Les spectateurs auront la possibilité de vivre un événement interactif offrant une
expérience immersive inédite.

Vivez le concert de Coldplay au Madison Square Garden, depuis votre canapé.

UN SUJET EN PLEIN BOOM MAIS CONTESTE

Comme toute innovation ou nouveauté, le métavers est un concept qui fait I’objet
de contestations. Plusieurs arguments sont exposés pour freiner I'impact de cette
technologie, dont :

Le respect de la vie privée. Certains spécialistes soulévent les éventuelles
dérives que pourrait amener le métavers, notamment en matiére de confi-
dentialité et d’exposition des données personnelles.

Des risques de dérives pour les relations humaines et la santé. Le métavers
est un monde virtuel oQ les utilisateurs peuvent créer un avatar et s"attri-
buer une identité différente de la leur. Certaines personnes peuvent de-
venir facilement dépendantes de ce monde virtuel, et occulter le c6té du
monde réel.

Cette innovation, mise en lumiére par Mark Zuckerberg en 2021, commence tout juste a étre développée et fait
déja couler beaucoup d’encre. Considérée comme une révolution technologique pour certains, elle suscite le
scepticisme pour d’autres. Comme nous |'avons vu dans cet article, le métavers présente des opportunités im-
menses pour de nombreux secteurs d’activités.

Une chose est certaine, vous n’avez pas finid’en entendre parler!

e
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Opéralion séduction !
Prospeclez c'esl gagné

Vous le savez mieux que quiconque : acquérir de nouveaux clients est un processus essentiel pour booster votre
activité et devancer vos concurrents. Face au sujet et I'ampleur de la tiche (on dit souvent qu’il coiite sept fois
moins cher de fidéliser un client que d'en acquérir un), il nous manque souvent une méthode, des astuces, des
bonnes pratiques... Alors, comment faire ?

Dans cet article, nous vous proposons de découvrir des conseils pour réussir vos opérations d'acquisition avec la
plateforme Spot-Hit..

L'IMPORTANCE DE DEFINIR VOTRE CIBLE

Rien ne sert de courir, il faut partir a point ! Il estimportant de ne pas se précipiter. Inutile de vous lancer a corps
perdu dansla conquéte de nouveaux clients si vous ne savez pas encore ot aller. Au préalable, nous vous conseil-
lons de prendre le temps de penser a votre stratégie et de clarifier vos objectifs avant de s’engager dans I’action.

Dans un premier temps, il est important de réaliser une analyse
pour définir précisément votre cible :

Qui sont mes clients ?
Quelles sont leurs caractéristiques ?

Quelles sont leurs habitudes ?

En se posant ces questions, vous allez mieux comprendre le com-
portement de vos consommateurs et ainsi prioriser vos actions : dé-
velopper vos secteurs d’activité majoritaires, ou rééquilibrer votre
base de clients en explorant de nouveaux domaines.

Vos data sont une vraie mine d’or pour récolter des informations sur vos clients.
N’hésitez pas a exploiter toutes les données disponibles. Ces éléments vous permet-
tront de faire ressortir les tendances et les caractéristiques de vos clients. Plus vous
serez précis dans la définition de votre cible, plus vos résultats seront satisfaisants.
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Cela vous aidera notamment a:
V Personnaliser vos actions de prospection
V Trouver la bonne facon de vous adresser a votre cible

Gagner du temps en contactant les bonnes personnes : si vous ciblez correctement vos prospects,
¥ Vousaurez plus de facilité a leur proposer des produits qui correspondent a leurs attentes

%" Augmenter votre taux de conversion

V Développer vos ventes

Vous |'aurez compris, générer des prospects qualifiés est sans aucun doute |'élé-
ment le plus important pour votre objectif de prospection. Alors, comment faire ?
La location d’une base de données peut étre une solution. Cela permettra a votre
entreprise d'atteindre une cible spécifique et de communiguer vers des contacts
qualifiés.

Les données opt-in fournies par la plateforme Spot-Hit sont continuellement enri-
chies, pour étre au plus proche de vos besoins et vous apporter des critéres de seg-
mentation toujours plus précis.

EXEMPLE DANS LE SECTEUR DE L' AUTOMOBILE

Il existe de nombreux événements marketing dans le secteur
automobile :

Journées Portes Ouvertes,
Lancement d'un nouveau véhicule
Journées d’essai...

Ces temps forts sont généralement une belle opportunité pour
séduire de nouveaux clients.

Comment vous différencier de vos concurrents ? Comment faire
venir de nouveaux prospects dans votre concession ?

Dans ce contexte, le recours a la location d'une base de données, couplée a une campagne de marketing direct
par SMS vous permettra de promouvoir vos événements et actualités auprés de nouveaux prospects ciblés sur
des critéres précisés, et de multiplier vos chances de conquéte.

T Y - 7
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Sur la plateforme Spot-Hit, nous vous proposons un outil de ciblage simulant le potentiel de contacts disponibles
répondant a votre demande. Vous pouvez choisir de collecter des coordonnées mobiles ou email de contacts
opt-in (les personnes ont donné leur accord pour étre contactés) en étant précis dans vos critéres de recherche :

( 1\
@ Cible © Secteur (Jcanal © Zone Critéres 88 Estimation et +
© )
@ Secteur
Je veux cibler Je veux cibler °
Tous les secteurs d'activité Le secteur automobile
En direct
contacts qualifiés
Sans critéres : 0
API:0 T
g J
LTSN Y LAV YT T 3 Mini citadines | Compactes | SUV / Lx4 | Familiales | Routiéres Premium
Catégorie socioprofessionnelle :
( A
@ Cible © Secteur [J canal © Zone [ Critéres 88 Estimation et +
© o ®

Criteres supplémentaires

Je veux cibler ° Je veux cibler
des véhicules

uniquement les CSP++

Uniguement les personnes dont les imp6ts sont supérieurs & 3 500€ ou
dont les revenus annuels sont supérieurs a 50 000€

Sélectionnez une ou plusieurs catégories de véhicules

En direct

420 501

contacts qualifiés

SUV / 4x4 Sans critéres : 0

API: 0

Mini citadines Compactes

108, twingo, C1, ... Clio, 208, Audi A1, C3, C4, 308, Golf .. 3008, DS7, Tiguan, C5 AirCross ...

Familiales Routiéres Premium

508, Talisman, Passat, C4 Space Tourer,

Ab, BMW serie 5, volvo V90, ...
Touran, Espace, ...

« Etape précédente Etape suivante >
\
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QUELQUES EXEMPLES POUR VOUS INSPIRER

Une concession automobile souhaite promouvoir la sortie d'un nouveau véhicule de voiture électrique en organi-
sant une soirée de lancement. Ciblage retenu :

Canal de communication souhaité : SMS

Zone géographique : Lyon + 20 km

Critére : CSP++

Une concession automobile souhaite communiquer sur la possibilité d'un essai pour la réservation d'un véhicule
familial le temps d'un week-end. Ciblage retenu :

Canal de communication : Email

Zone géographique : Nice + 15 km

Critére : possesseurs de véhicules

Bien entendu, nous avons évoqué dans cet article des opérations d’acquisition dans le secteur de I'automobile, mais
tous les secteurs peuvent étre concernés par ces objectifs et ambitions : retail, mode, assurance, immobilier....

Mettez toutes les chances de votre c6té pour conquérir de nouveaux clients.

COMMENT REALISER VOTRE CIBLAGE SUR LA PLATEFORME SPOT-HIT ?

« Cliquez sur le picto « Prospects » Vous validez votre commande ou nous
vous faisons parvenir votre estimation. Les
contacts sont ajoutés sur la plateforme et
+ Suivez le déroulé en 6 étapes : vous n‘avez plus qu’a envoyer vos cam-

Cible pagnes.

« Nommez votre ciblage

Secteur

Quels gue soient votre domaine d'activité et

Canal la taille de votre entreprise, la prospection
est une activité essentielle vous assurant une
dynamique réguliére d’activité. Avec plus de
Critéres 130 critéres disponibles parmi plus de 18 mil-
lions de contacts et des données continuelle-
ment mises a jour, nul doute que vous devriez
Etvail3, le tourest joué ! trouver chaussure a votre pied.

Zone

Estimationet +

v Vous avez envie d'essayer ? Notre équipe reste a votre disposition pour échanger avec vous sur
ces sujets et vous aider a booster votre stratégie de prospection.

e I 09)



L a relation client au
coeur de la stratégie
de communication

Un de perdu, dix de retrouvés ? Si cette 9
expression s'applique généralement aux -

histoires de cceur, elle est moins reconnue
lorsqu‘une entreprise est confrontée au
départ d'un client. Dans un environnement
concurrentiel, toutes les entreprises se-
ront confrontées un jour a cette probléma-
tique. Il est donc important de I'anticiper
afin de prévenir la perte d'un client fidéle.
Alors, comment conserver ses clients surle
long terme et améliorer la rétention client
? L'une des clés pour répondre a cette ques-
tion est la gestion de votre relation client.

La relation client est au centre des préoccu-
pations de toutes les entreprises et joue un
role essentiel dans la stratégie commerciale
et de communication. Aujourd’hui, l'enjeu
est double. D'une part, conquérir de nou-
veaux clients (cf. zoom sur la prospection)
et d'autre part, les fidéliser. D'ailleurs dans
le monde du marketing, on entend souvent
dire que fidéliser sa clientele colte jusqu'a 7
moins cher qu'acquérir un nouveau client.

Lobjectif de ce dossier est donc de vous ac-
compagner et de vous donner les clés pour
réussir vos opérations de marketing direct
visant a entretenir et développer votre rela-
tion client. Des conseils simples et faciles a /

-
b

mettre en place a intégrer au quotidien dans
votre stratégie de communication !
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Définition

La relation client regroupe un ensemble d'actions mises en place pour optimiser les relations
entre l'entreprise et ses clients. Lengagement des clients dans une relation a long terme peut
vous apporter de nombreux bénéfices :

Lamélioration de votre rétention client (la limitation du « churn »)
Loptimisation de votre image de marque
La confiance de vos clients envers votre enseigne

La différenciation face a vos concurrents

Les champs d'action de la
relation client

Il existe plusieurs grandes étapes du parcours client permettant de
définir la facon dont vous allez entrer en contact avec eux sur les
différents canaux. La découverte et la connaissance des habitudes
et des préférences d'achat de vos consommateurs vous permettront
d'adapter votre communication et de guider vos interlocuteurs a
chaque étape de leur parcours. e

Plusieurs cartographies sont souvent présentées pour déterminer le parcours de la relation
client, nous avons fait le choix de vous en proposer une ci-dessous. Bien sii, celle-ci nest
qu'un exemple que vous pouvez moduler selon vos objectifs et vos besoins. La formule du
« bon » parcours client nexiste pas, il n'y a pas de modéle parfait ! Chaque entreprise peut
définir son propre cadre.

Onboarding ° Fidélisation 0 S e

Onboarding* = Accueil

RN version mobite o bt srspor-hisvmag 38 J11
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Etape 1: Laccueil des nouveaux clients

La premiére interaction avec votre client est cruciale et donnera le ton a votre collaboration
avec pour objectif de créer des liens solides et de l'inciter a s'engager dans la durée avec vous.
En y accordant une attention particuliéere, vous avez toutes les chances de commencer votre

relation sur de bonnes bases.

Quelques conseils pour réussir votre « onboarding » client :

Souhaitez-lui la bienvenue et/ou remerciez le

Privilégiez une relation personnalisée
Rendez votre client unique

Montrez la valeur ajoutée de votre marque

Intéressez-vous a lui : parlez le méme langage, créez des objectifs centrés sur lui

Problématique :

Comment bien commencer votre relation avec un nouveau client ?

Solutions proposées et exemples
de campagne :

Lenvoi d'un SMS de bienvenue a un nouveau
client accompagné d'une offre promotionnelle.
« Bonjour Léa, nous sommes ravis de vous
compter parmi nos clients. Pour vous remercier,
nous vous offrons 20% de réduction sur votre
prochain achat sur présentation de ce SMS.
STOP au 36200 »

Répondre... ﬂ

R Q H e 2

all &

FASHION  :

Bonjour Léa,

Nous sommes ravis de
vous compter parmi nos
clients.

Pour vous remercier,
nous vous offrons 20%
de réduction sur votre
prochain achat sur
présentation de ce SMS.

STOP au 36200

12 sponienaenne- s MKHEC AR AR
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09:36

De DECO
Sujet  Nos conseils déco pour la rentrée

« Lenvoi d'un emailing proposant a votre nou-
veau client des conseils déco avec la possibilité * -
de télécharger un e-book pour montrer votre S

expertise dans votre secteur » :-g .

Etape 2 : La fidélisation client

La fidélisation client est un concept marketing qui a pour objectif de
créer et d'entretenir une relation durable entre votre client et votre
marque. Lenjeu d'une stratégie de fidélisation est donc d'éviter son
départ et de l'inciter a promouvoir votre marque, réaliser un nouvel
achat...

Avantages de la fidélisation client pour votre entreprise :
Entretenez une relation privilégiée avec vos clients
Renforcez le sentiment d'appartenance a votre enseigne
Développez votre notoriété
Réduisez la sensibilité au prix

Transformez les clients en ambassadeurs ou prescripteurs

MR RUEAATMAHARI _version mobie o abette srspor-hismeg g J13
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Problématique :
Comment inciter vos clients a réaliser un nouvel achat ?

Solutions proposées et exemples de campagne :
@ Lenvoi d'un message vocal avec une invitation a un événement privé.

C'est l'occasion de dire a vos clients « Premium » que vous pensez a eux, que vous
les privilégiez, tout en les invitant a vous rendre visite.

09:36 all &

0178767778

. o . . 1 nouveau message
« Bonjour, nous avons le plaisir de vous convier 5 10h55

le vendredi 14 octobre de 19h00 a 22h00 a
une soirée privée dans notre concession pour
la sortie de notre nouveau véhicule. Pour
confirmer votre présence, merci de rappeler
le 01 78 76 77 78 avant le 7 octobre. Bonne
journée, Nicolas de votre concession AUTO. »

Q Lenvoi d'un courrier pour promouvoir votre nouveau programme de fidélité.

R Fovhion

Justine

ramme de

es
nt en ligne et en

-30% le jour 10€ offerts Livraison
de votre tous les 200 <) offerte en
anniversaire point/s point relais
« Bienvenue dans le programme de fidé-
lit¢ FASHION. Des privileges exclusifs

vous attendent en ligne et en magasin »

FASHION

168 rue de la Rotonde
42153 RIORGES
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e Lenvoi d'un SMS automatique de confirmation pour valider la réservation de votre client.

all &

VOYAGE :

Félicitations Léa !

Nous vous confirmons

« Félicitations Léa ! Nous vous confirmons la Pl
réservation de votre séjour pour 2 pers. du ARV
17/10 au 21/10 dans notre hétel. Merci pour Merc pour vore
votre confiance. A bientét » o

Répondre.. 4

an Q BH e Q4

Etape 3 : La satisfaction client

La satisfaction client est une préoccupation centrale et trés suivie par les entreprises. Elle
désigne la fagon dont elles répondent aux attentes de leurs consommateurs et est le reflet
de l'expérience vécue par les clients.

Cette ultime étape n'est donc pas a négliger et peut étre un vrai atout
lorsqu'elle est bien menée. En effet, si certains clients n'hésitent pas —
a vous faire part de leurs remarques en direct (et souvent négatives),

certains restent plus en retrait. Il est donc important de mettre en )
place des actions pour inciter vos clients a donner leur avis. Clest

également un critére trés scruté par les futurs nouveaux clients qui

avant de s'engager cherchent a récolter des avis, des témoignages

d'utilisateurs de vos services.

Les outils mesurant la satisfaction client sont nombreux : enquéte
de satisfaction, Net Promoter Score (NPS), demandes d'avis via des
plateformes dédiées, réseaux sociaux. Les exemples sont nombreux
pour récolter l'avis de vos consommateurs.

P
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Avantages de la satisfaction client pour votre entreprise :
Renforcez votre image de marque
Augmentez votre notoriété
Favorisez I'acquisition de nouveaux clients

Améliorez la qualité percue de votre offre

Problématique :
Comment récolter 'avis de ses clients aprés une expérience en magasin ?

Solutions proposées :

o Lenvoi d'un SMS en demandant au client de laisser son avis sur la page Google aprés son
passage dans un restaurant.

0936 all ®

FOOD :

Bonjour,

Nous espérons que vous
avez apprécié votre repas
chez Food.

Alors, dites-le nous en
laissant votre avis.

« Bonjour, nous espérons que vous avez ap- smeink/123456
précié votre repas chez Food. Alors, dites-le
nous en laissant votre avis. sms.link/123456 » @

STOP au 36200

Répondre... ﬂ

A Q B e A

09:36

De  FASHION
Sujet  Donnez votre avis et recevez 10€

R Fvhion
SUITE A VOTRE COMMANDE 6 Lenvoi d'un emailing pour inviter vos
clients a répondre a une enquéte de satisfac-
tion en leur offrant une carte cadeau.

JE PARTICIPE
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Notre petit plus pour gagner en efficacité

Pour perfectionner votre stratégie et booster I'impact de votre com-
munication, vous pouvez utiliser la méthode du AB testing. Elle vous
permet de comparer lefficacité entre deux campagnes en testant
une variante qui s'appuie sur le fond et sur la forme.

Tres utile dans votre stratégie de marketing direct, elle peut vous
permettre doptimiser la rentabilité de vos campagnes et d'ajuster
votre stratégie afin de mettre en place des actions plus ciblées. Cela
peut aussi vous aider a ajuster vos actions de communication liées a
votre parcours client.

Tentez, testez, osez et triomphez ! Soyez de plus en plus précis et améliorez durablement
votre communication.

Placer le client au centre de sa stratégie est devenu essentiel pour les
marques. L'approche « customer centric » est au centre des préoccu-
pations des entreprises. Maintenant que vous savez tout sur le sujet,
il ne reste plus qu'a vous connecter a votre plateforme de marketing
direct multicanal préférée et a essayer tous ces exemples en choisis-
sant les canaux adaptés. Notre équipe est a votre disposition pour
vous accompagner dans la réussite de vos campagnes.

L )

A PS : Comme nous venons aussi de (re)lire cet article, sachez que votre
avis (a déposer ici : https://sms.link/votreavis/085636) nous ferait
plaisir, nous permettrait de mesurer votre satisfaction et d'identifier
vos attentes. Merci :)
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NOUVELLES FONCTIONNALITES

Plein de nouveautés, plus sympa les unes que les autres pour ce numéro de rentrée ! Et oui nous
avons fait nos devoirs de vacances. Nous vous dévoilons dans cet article les nouvelles
fonctionnalités a découvrir sur la plateforme Spot-Hit.

o Les tags sur vos modéles
@ Le nouvel espace développeur

m satisfaire vos besoins et faciliter la gestion de vos campagnes

Q La gestion des tags sur vos modéles

Vous utilisez des modéles de SMS, site mobile ou emailing ? Nous en sommes ravis !

Il est cependant un peu difficile de s’y retrouver pour ceux qui en possédent de nombreuses versions
et le cauchemar de la classification ne pouvait plus durer ! Nous vous proposons donc désormais le
systéme de « tag » pour les classer et les retrouvez en un clin dceil.

Le principe : trier vos modéles en leur attribuant un tag (ex : une catégorie).
Cette nouvelle fonctionnalité vous permettra de regrouper vos modéles et de les retrouver plus facilement.

EN PRATIQUE SUR LA PLATEFORME

Etape 1: La création des tags sur votre compte
@ Cliguez sur lesinitiales en haut a droite de votre écran et sélectionnez ensuite « Mon compte »
@ Cliguez surl’onglet « Campagnes »
© Dans le bloc « Tags », créez vos tags. Attribuez un nom a votre tag et cliquez sur « Ajouter ce tag »
O Vous retrouvez en dessous |'ensemble des tags créés
Anoter que la création de tag est disponible exclusivement pour un compte parent (niveau 1).
Les sous-comptes peuvent toutefois étiqueter leurs modéles avec les tags réalisés par le compte parent.

Etape 2 : L'insertion des tags sur vos modéles

@ Dans le menu i gauche : CREATIONS / Modéles, vous retrouvez icil’ensemble de vos créations

© Pour associer un tag al'un de vos modeéles, il vous suffit de passer votre souris sur la création
et de sélectionner le picto « Paramétres ». Cliquez ensuite sur le bouton « Gérer les tags »

Spot-Hi Magazie -N°13 AR
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Choisissez la catégorie que vous souhai-
tez attribuer a votre modéle et cliquez sur

(2] « Enregistrer »
— | =] L s —
o v # Voil3, le tour est joué !
|- o 3 -2 o=

Le plus : Pour trier vos modéles, il vous suffit
i ‘ de cliquer surle bouton « Filtrer partag » et
?—i de choisir la catégorie souhaitée.

e Le nouvel espace développeur

Vous étiez nombreux a nous le demander, le nouvel espace développeur est maintenant
disponible. Un portail dédié a |’ API et & nos connecteurs. Plus moderne, plus ergonomique et plus
intuitif, vous pouvez retrouver facilement toutes les informations dans un seul espace.
Auprogramme :

La documentation API Spot-Hit

Les connecteurs : Google Agenda, Zapier, WordPress...
On vous laisse vous faire un avis en vous rendant sur : www.doc.spot-hit.fr

SPOT-HIT

bt |y g

!

Dans les prochaines semaines, nous continuerons d’enrichir cet espace avec :
- Des exemples d’utilisation de I’API Spot-Hit
- Des connecteurs : WordPress, Shopify..

u,.. Vous avez un outil spécifique, un besoin, un projet ?
Contactez-nous pour un accompagnement personnalisé.

MR MUY version mobie e abette surspor-hisvmeg g J19



Témoignage

I Bonjour Anne-Lise, pouvez-vous vous présenter
et nous dire quelques mots sur Campings.com ?

l Bonjour, je suis Anne-Lise, Responsable CRM chez
Campings.com depuis un peu plus d’'un an et demi.
Campings.com est une plateforme de réservation en
ligne d’hébergements de plein air. Nous sommes au-
jourd’hui leader européen et spécialiste du camping
avec plus de 3 500 établissements référencés dans 7
pays en Europe, dont la France bien sr.

Sur quels temps forts communiquez-vous ?

Nous comptons 4 grosses périodes dans une année :
la haute saison (juillet-ao(t), les vacances de Paques,
le printemps en basse saison et l'arriere-saison ou
I'été indien (entre septembre et octobre). Nous com-
muniquons donc sur ces 4 périodes. En paralléle,
nos actions commerciales (vente flash, soldes, etc)
viennent alimenter notre roadmap. Nous construi-
sons notre planning en fonction du moment de
réservation de nos contacts : les réservations com-
mencent dés la fin du mois de décembre et s'étalent
jusqu'a la fin juillet en général.

De quelle facon intégrez-vous des outils de marke-
ting direct, notamment le SMS et le courrier, dans
votre stratégie de communication ?
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Nous utilisons les canaux de communication tels
que le SMS et le courrier essentiellement pendant
nos temps forts, nous faisons donc régulierement
des campagnes entre janvier et juillet. Ces deux
canaux occupent une place importante dans notre
marketing direct, ils viennent compléter nos actions
d'emailing et nous permettent de communiquer
avec des contacts qu'on ne peut pas adresser en
email (qui ne sont pas abonnés a notre newsletter
par exemple).

Nous faisons en moyenne une campagne Courrier
par mois entre janvier et juillet, en ciblant des clients
différents selon les mois. Nous envoyons entre 3 et
4 SMS par mois sur cette méme période, avec des
cibles différentes également.

Pouvez-vous nous parler de votre meilleure cam-
pagne a travers la plateforme Spot-Hit ?

Notre meilleure campagne SMS dans laquelle nous
avions mis des éléments personnalisés : nous avons
ciblé nos clients ayant un bon d’achat unique et
avons donc pu personnaliser notre message et le
code et le montant du bon d’achat. Cette campagne
a généré beaucoup de trafic sur notre site (trafic que
Nnous avons pu suivre grace au lien tracké que nous
avions mis dans le SMS) ainsi qu’un trés bon taux de
conversion !

Nous personnalisons de plus en plus nos SMS, ce
qui est facile a faire dans la plateforme Spot-Hit.

VAR
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Le poste’hit

Le poste ’Hit@

coraly

G

pour présenter Coraly.

Peux-tu nous présenter Coraly et son réle chez Spot-Hit ?
Gregory : Coraly est arrivée en 2021 et fait partie du
service client. Son réle est d’offrir la meilleure expé-
rience possible sur la plateforme a nos clients. Au quo-
tidien, Coraly s’occupe de répondre aux demandes
de nos clients, de répondre a leurs problématiques et
d’apporter la meilleure solution pour les satisfaire.
L objectif est également de délivrer les petits trucs et
astuces de la plateforme, pour les aider a devenir des
experts en campagnes marketing !

Coraly . Merci Gregory, c’est trés bien expliqué ! Mon
poste est trés varié puisqu’il me permet de suivre les
clients tout le long de leur parcours, de |'onboarding a
‘analyse de résultats post-campagnes.

Qu’est-ce que Coraly apprécie le plus dans son job ?
Gregory : Pas mal de choses ! Coraly aime le contact et
le lien privilégié qu’elle peut avoir avec nos clients et
"aide quelle leur apporte au quotidien. Ses journées ne
se ressemblent jamais ! (je te vois depuis mon bureau,
rire ndlr). La variété de ses missions lui permet d’ap-
prendre de nouvelles choses chaque jour !

Coraly : C’est vrai ! Le lien avec le client occupe une
place importante et c‘est/’une des choses que j’appré-

Nouveau portrait de collaborateurs, afin d'en savoir plus sur les membres de I'équipe
Spot-Hit. C'est Gregory, web-designer chez Spot-Hit, qui se préte au jeu de I'interview

cle le plus. Ce qui me plait aussi, c’est de jouer le réle
d’ «enguéteur» auprés de nos clients pour répondre
a leurs questions. On connait par coeur la plateforme
Spot-Hit, et pour autantj’en apprends tous les jours !

Sur quels projets travaillez-vous ensemble ?

Gregory : Je peux étre amené a collaborer avec Coraly
sur le développement produit. On réfléchit aux problé-
matiques que peuvent rencontrer nos clients au quo-
tidien afin d’améliorer I'ergonomie de la plateforme et
leur expérience utilisateur. Egalement, nous travail-
lons ensemble lorsque nos clients ont besoin de créa-
tions graphiques spécifiques.

Coraly : Tout 3 fait ! En étant en contact direct avec les
utilisateurs, je peux faire le lien avec les différentes
équipes de Spot-Hit (technigues, produit...). Je suis en
quelque sorte la voix du client.

Pour terminer, Coraly un mot pour décrire ton expé-
rience a Spot-Hit ?

Coraly : Humaine ! L’ambiance de travail est trés
agréable avec un véritable esprit d’équipe ! J'ai la
chance de travailler avec des collégues passionnés et
enthousiastes. Que demander de mieux !

Ils nous onl rejoints

Thierno a rejoint I'équipe marketing
en tant qu'intégrateur web. Pour faire

simple, il traduit le langage informa-
tique technique en une interface web
visuelle et agréable.

Cyril est la derniére recrue de la team.
Il vient renforcer le pdle technique en

tant que développeur plugin et a pour
mission de mettre a jour et d'enrichir

nos connecteurs web.
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es queslions ?

Vos commentaires, vos retours

Une idée de théme ou un sujet a développer : rendez-vous sur
www.spot-hit.fr/mag

. Vous pourrez également consulter les anciens numéros.
Se désabonner
lll Ce magazine est offert a nos clients.
N Sivous ne souhaitez plus le recevoir, rendez-vous a tout moment

sur www.spot-hit.fr/stop-mag

La sociéte

Une assistance gratuite du Lundi au Vendredi de 9h & 12h et de 14h 3 18h
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Nos conseillers vous Par email Par téléphone au 168 rue de laRotonde
accompagnent info@spot-hit.fr 0178767778 42 153 Riorges
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