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Session 1SO08

Exp érience client personnalis ée cross -canal:
Combinez les analyses comportementales et le
marketing ciblé en temps réel, a travers une seule et
méme application Cloud

Assia KARKOUBI

Senior Solutions Consultant EMM
Digital Analytics & Cross-Channel Marketing Optimization
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AGENDA

Introduction

http://www.youtube.com/watch?v=0dI20TkrKcc

Comment Optimiser votre Marketing Digital et )
Offrir une Expérience Personnalisee a vos
clients?

- Des solutions congues pour des marketeurs
- Présentation produit: « Une journée dans la vie d’'un « marketeur

Digital » /

‘ Conclusion —
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p marketing challenges...

Acquiring new customers
Retaining existing customers and improving loyaltyand satisfaction

Creating consistent, relevantand positive customer experiences across channels

Jnderstanding social media and using social channels effectively as part of the marketing...

Managing, collecting and making use of internal and external data

I 36%
[ ——— 34%
I 34 %

I 29%

42%

Creating an authenticbrandand culture
Protecting customerdata

Measuring ROI

Growing channeland device choices

Integrating different marketing channels

se: All Marketers (n=512)
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— 27 %
I 21%
I 21%
I 20%
I 14%

* The State of Marketing 2013, IBM’s Global Survey of Marketers
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tant que marketeur digital, vers quoi souhaiteriez-vous aller?

uel, des outils marketing en
, augmentent l'effort IT, les
S, les risques et les retards.

Réduire les colts et minimiser
complexité des intégrations
personnalisées

onnalisation limitée, la
rence et la portée du canal
les campagnes marketing

Automatiser, ameliorer et de
renforcer la pertinence des
traitements personnalisés a tra
les canaux digitaux

. Ameéliorer la vitesse du marketine
)rocessus marketing comple . . :
| A , o augmentation des conversions
, fenétres d'opportunité mang
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IBM SolutionsConnect 2013
AGENDA

http://www.youtube.com/watch?v=0dI20TkrKcc

Comment Optimiser votre Marketing Digital et )
Offrir une Expérience Personnalisee a vos
clients?

- Des solutions congues pour des marketeurs
- Présentation produit: « Une journée dans la vie d’'un « marketeur

Digital » /
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DIGITAL

o Créer sa base de données internautes  (nouveaux
visiteurs, reconnus) et I'exploiter
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M Digital Marketing Optimization Suite

n

Customer Web Analytics Digital
Profiles Marketing Execution

ne experience precise et pertinente tout au long du cycle de vie digital de chaque clien
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IBM LIVE Profile fournit une image comple te des interactions de chaque
client avec votre entreprise

Systemes d’ enregistremer

Youli'5) LIVE Profile = A ,
Un profil du comportement de Robuste entrepdt de données
facebook chaque visiteur Comportementales

ﬂ myspace -

e

'orique du comportement Attributs Clients
visiteur sur le site

Alimentez en temps réel un entrep6t de données comportementales

3 #solconnecti3 | E
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E Profile — Du visiteur a I'acheteur

Un client potentiel arrive sur le site a travers de la mm

recherche payante, un cookie lui est attribué, puis : -

quitte le site. Cookie 24601HZ
Recoit une banniére tou-t en regardan-t ses emails Email
avec une recommandation personnalisée pour une g

offre spécifique et souscrit a la Newsletter iIPhone

Facebook FB24507
Recoit une URL personnalisée ainsi qu’une offre Twitter

proposée dans un e-mail ouvert sur son mobile

Utilise sa tablette pour naviguer sur une page
d'accueil personnalisée - Recherches un produit
spécifique et le met en favoris

des magasins et ainsi informer un ami sur le proc
question

( f | Se rend sur la page FB de la margue pour voir le

! Achete un produit puis Twe
' ‘ ce produit via un lien..
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M Digital Marketing Optimization Suite

Customer Web Analytics Digital
Profiles Marketing Execution

ne experience precise et pertinente tout au long du cycle de vie digital de chaque clien
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DIGITAL

 Analyse des comportements et Segmentation
des visiteurs
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M Analytics - Channel Stream Report

>, | 3|

Coremetrics Demo Site « IBM Coremetrics Ana Coremetrics Demo Site « IBM Coremetrics Analytics «
Coremetrics .
Analytics™
=y Workbook: Tom's Workbook™ =y Workbook: Tom's Workbook™ Actions. ¥
Dashboards Agtions - + | Channel Attribution x|} Ghaniel Stream. x Dashboards Actions « + | Channel Attribution %} Channel Stream X | GChannel Venn x | Top Freguenters x |
Reports T Channel Stream Reports T Channel Stream by Report o Comments i~ Report Options

Site Metrics | | Period A 1171512011 sblaie Site Metrics |=| | Period A 117152011 i —

Insights | 30 day lookback window Insights | 30 day lookback window (5] = W =

Marketing Marketing e
| Filter Streams | Containing e | Filter Streams | Containing My [ Any Channel ($368,000) g [ color by Channel Type

Marketing Attribution Marketing Attribution

Channel Attribution Channe! Attribution

Channel Stream Channel Stream

Buyers: 2,345
Channel Yenn Sales: $75000

Top Visitor Journeys A

Buyers: 4,598 Last Source
Sales: $%150,000 Buyers: 7,046

] Sales: $368.000

Channe! Venn

Top Visitor Journeys .
Top Convertors 40P

Top Frequenters -

,.\
v

Top Convertors 4 Google +

Buyers: 1,846

Top Frequenters -

[

# Marketing Channels Marketing Channels

+ Marketing Programs Marketing Programs

Natural Search Natural Search

13487
Sales $105,000

* Referring Sites # Referring Sites

0

Site Promotions Site Promotions

* Inbound Link Analysis Inbound Link Analysis

Buyers: 1,257
‘Sales 515000

®

Products Products
Buyers: 989
Events Events: Sales: $4.000
Content Content
Google +
Paths Paths Buyers: 889

Buyers: 3 467
Sales 5105,000

Sales $4.0

Demographics Demographics
System

WebSphere Commerce

System

S —
WebSphere Commerce Mext Click: Google + |
B e

Google +
Buyers: 959
Sales 54,000

Custom Reports Custom Reports

“ [ i | -

L — - i m | [
Workbooks Ankicnm: Workbooks Actions = -
Manage Actions » Manage Actions. w

& Inkernet
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SE

2>

JF Tools ~

- 3

Coremetrics Demo Site - IBM Coremeitrics Analytics

Coremetrics Corametrics
Analytics™ Analytics™

e Workbook: Tom’™s Workbook™ Actions |
>ards Dashboards Brtinnm . Dashboards Actions « = | Channel Attribution = § ChannetVenn x } Conversion Channei Stream = § Top Frequenters x | |
5 Reports Actions w Reports Actions Visitor Journey: 123456877008 —F Journey w - Comments Iy - Report Options
Metrics Site Metrics Site Metrics i

Period A 114252011 L0 h

Insights
Marketing

Insights
Marketing

30 day lookback window = Prev I 23 of 1000 MNext=>

PP, - 3 p— 3

g Attribution

Marketing Attribution Marketing Attribution

Channe! Attribu Channel Attribution Channet Attribution T
Channs! Venn Channet Wenn Channel Venn £
Conversion Conversion Channel Stream version Channel Stream S
Top Visitor Journeys Top Visitor Journeys Jisitor Journeys -
Top Convertors Top Conver Top Convertors E =
Top Frequenter: Top Freguenters Top Freguenters b jgf‘;‘:i::’é;r""lj?FF'EF;7538L |
arketing Channeis Marketing Channels Marketing Channeis = —— ﬁ =
arketing Programs Marketing Programs Marketing Programs F | oocriona =
atural Search Matural Search Natural Search = 3 L : it > 8
=ferring Sites Referring Sites Referring Sites o | Matural Sesrsh
te Promotions Site Promotions Site Promotio € | Twitter b4
bound Link Ana Inbound Link Analysis Inbound Link Ana B | Reterring Sites

Session Sources

icts Products Products Find in Table ) All -
= Events Events DatefTime T. | Channel Type ~ | Channel v | Detail v | Days Between w
nt Content Content 1ZE11 12:34 pm iAo Paid Search Gongle = S0 mtes = Panis = Levis -
Paths Paths 10/30/11 01:14 pm | Sort Descending Twittar Twitter > Program = Clothes > Discount Teday 4 _
sgraphics Demographics D rbaraHiEs 41401711 D2:15 pm RE— Direct Laad 1
= System Systam 11404711 D23:16 pm Paid Display Display > Yahoo > Discount Banner > FER_S384_300x250 3
e TR WebSphere Commerce W EBSphE i IEieE 1H06/11 10:20 pm Conwert Microsites Lance Armstrong = Cancer Awareness =
1140611  D4:56 pm Convert Ewvents Store Locator o
v Reports S R e Custom Reports 42
o ~ a I n ] » - . = 11409/11  D2:57 pm Cwned Ewvents Contest Entry > Gift Card o
. e T rrm— S N _ 11417711 D1:22 pm Owned Referring Sites Usatoday.com =1
yoks Workbooks wWorkbooks Actions
11422/11  D2-43 am Paid Affiliates Performics > Banners > Clothes > Free Shipping 3
= Manage Actions w 5
> 9 Manage Actions « 11422/11 D5:34 am Canvert Crders 345 66 o

F,120%

[[n]]
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1 DMOs pour des Actions Digitales Analytiques

roche Marketeur

s comportements sur les différents Mesurer le ROl du social relatif a d'a
efforts de marketing digital

X numériques Comprendre la performance globale du
S site Web et le ROl des programmes
marketing

- a

¥ *F ¥ %
[
- =& N N N o9

CEEEEENE

ymarker vos performances par
rt a d’autres sites

Suivre le comportement des client
au cours du temps

| Sites % of Site Traffic

Shoppers 4 LG
‘.;'.4':'“ c r Sew Acag J Umnigue Wisitors Unique Visitors Unigpue Visitor
1.04% * s meow
E= own 34,215 17,034 6,375
" — '
I" " s— o =_=-_' Days to Reach Days to Reach Days to Reach
' O o Aegie = — —~ = P 32.4 43.9 111.2
] ) B el A D —
,_3' y I:_ | . Q — Sessions to Reach Sessions to Reach Sessions to R
LI D D | e 3.8 5.9 13.8
’ ° : —r —_ # More Metrics # More Metrics # More Mefri
Q — |
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Enquéter sur le parcours de navigation de vos visit eurs
Comparer des p ériodes & des segments

Comparer des entonnoirs céte  a cote

Sauvegarder vos vues a travers des classeurs

Ir:
Am éliorer I'engagement des utilisateurs en mesurant e
’expérience Client

Gérer intelligemment vos ressources marketing

Prendre de meilleures d écisions plus rapidement pour passer de la visite
a ’'abonnement payant

t affinant

3 #solconnecti3

,-S_.C’P.i,a' Sites % of Site Traffic

0.40% ™ vour:
L 1.04% = us:r
ol -57.92% avg Difte

LT T :
~ i 0.40% ™= vaur:
\ Ogonaﬁ B sppar
-54.42% avg Diffe
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sum €: Enrichir le profil client online/offline et am éliorer son engagement en mesurant €

ant son exp érience
»  Importer des données offline (achat offline) pour enrichir le profil online
«  Exporter 'ensemble de ces profils enrichis afin d’alimenter un datamart d’études type datamining

- Effet de levier rendu possible par les solutions IBM
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M Digital Marketing Optimization Suite

Customer Web Analytics Digital
Profiles Marketing Execution

ne experience precise et pertinente tout au long du cycle de vie digital de chaque clien
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DIGITAL

 Recibler les visiteurs en fonction de leurs
interactions et proposer des offres adéquates
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Se concentrer sur la PERSONNE dans la PERSONNalisatio

La pertinence nécessite une connaissance client qui
requiert la combinaison de données de clics, de
client et de contexte en temps réel

La pertinence nécessite l'intégration de I'ensemble
des canaux digitaux et dispositifs mobiles

Etre a I’échelle du marketing personnalisé nécessite de
I"auto-apprentissage et des capacités basées sur des regle

La rendre pratique nécessite une solution pré-intégrée et
facile a utiliser

3 #solconnecti3
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ez des

imunications
vaincantes,

tinentes et
sonnalisées a travers
canaux digitaux

Cibler, tester, exécu
et gérer des campag
marketing digitales

Comprendre et mesurer les campagnes digitales et |'efficacité des

canaux pour optimiser les résultats
@ \ |

3 #solconnecti3



IBM DMOs pour une personnalisation effis

IBM SolutionsConnect 2013 .. vaeins

rendre quels comportements vous souhaitez Utiliser les campagnes de rech
or et créer des segments en conséquence payantes pour cibler et acquérir des

Identifier quels programmes sont les plus
efficaces pour un segment

fBuyer Likecycie m—En o
L ey e TrO000 - THERGIRD BRGNS ey [Foens MR .-r/-;.:— j(,‘: :-'_,,-:.:.. 2
tinuellement suivre et mesurer les e — e s -
portements des visiteurs ainsi que la _ Nesssees miiua, P
ormance de vos campagnes pour affiner vos |—¢/

rts de reciblage

< _— .
ﬁ@ Utilisez I'affichage d’annon

. SR ! retrouver les visiteurs que «
— -, connais:
er les push produits sur site pour optimiser la Utilisez I’ e-mailings pour récupérer les visiteurs
fréqguentation et fidéliser vos visiteurs que « Vous connaissez »

3 #solconnecti3
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A Dashtoard P rf ol mrunec s Imcisc stors - L §

[P cameo eoers Average Sesnon L englh

"."- _
—

mpr ptecen - Carfamsit e

| Personalize

¢« - Powerful segmentation
%’b - Site and email communications

o ""'l r‘“ o - List targeting
: Execute
- Split testing

Average SS90 L engih

Digital Analytics
+ Real-Time"

= Marketing

I___

- Campaign management & execution

Analyze
- Marketing tracking & analytics
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1
1
o
o
o
1
L)
1

2sentation produit:
“Une journee

dans la vie d 'un

marketeur”

o G D el D e d md
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EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

SEARCH

urniture

Sarah = E
Directrice Marketing Digital S —l .
VT Living

Coffee Table
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ssus de Campagne de Sarah ( A

Découvrir comment
I’Analytique identifie
les audiences de

Campagnes —

Définir et Déployer les
Campagnes

3 #solconnecti3




IBM SolutionsConnect

y
s N

3 #solconnecti3



IBM SolutionsConnect 2013

Product Exposure -_- All Data - Report = L Report Settings
_ [ Tuesday 872012 EBE ]
= ;‘-‘élu Segment: &ll Visitors E} ,;-EE' = E L =
* Chart
™ ~ - Legend
8 - P Online: Items Sold "
1.2K » - LEATHER HIGH-BACK OFFICE CHAIR f FUOF-0Z01

=

1K | MAHOGANY DESK CHAIR f FUOF-0101

LEATHER HIGH-BACK OFFICE CHAIR f FUOF-03

=

800

SILVER METALLIC STRAIGHT BACK CHAIR / FUOF-0301

=

L B00 Product Name: LEATHER HIGH-BACK OFFICE CHAIR

400 Prrodoct Tek i FLHOE0H ® ; SPINDLE BACK CHAIR / FUDOF-0401
Onfine: Items Sold: 154
Z200 ® - LEATHER HIGH-BACK OFFICE CHAIR [/ CLEOF-0201
o & e § & ) ' x| | MAHOGANY DESK CHAIR / CLEOF-0101
LEATHE... CHAIR LEATHE... CTHAIR SPINDL... CHAIR MAHOG. .. CHAIR SILVE...AIR =
% g SPINDLE BACK CHAIR / CLEOF-0301
MAHOG... CHAIR SILVER... CHAIR LEATHE... CHAIR SPINDL... CHAIR =
*x || SILVER METALLIC STRAIGHT BACK CHAIR / CLEOF-0501
~ Table
Chair Q, o
. ¥ Product ¥ Unigue Buyers / Unique b Online: Item ki Online: tems 'V Abandonment ¥
Product Hame Product Id ¥ - a i ¥ d a
Views Viewers Sales Sold Rate
HAIR FLROF-O101 718 B.57% $31,248.75 125 T0.55%
[#] LEATHER HIGH-BAGK CFFICE CHAIR FLIOF-D3 aas 26.20% 573.718.38 164 T4.21%%
-EIL'\.rEr_-: METALLIC STRAIGHT BACHK, CHaIR FUCF-0501 808 4. 329 514,279 .49 5T B2 773
[E] =FINDLE BACK CHAIR FLMOF-0501 ang 5.10% 514,595 27 73 TE.91%
[B] LEATHER HIGH-BACK OFFICE CHAIR CLEOF-D301 aza 13.85% =34,079.29 71 53.50%
[#] manocarny CESK CHAIR CLECFO101 za2 10,2856 212,249 51 49 TO. 125
[ sFinNDLE BACK CHAIR CLEOF-0401 287 12,1696 =9,999 50 50 T2.22%
[W]SILVER METALLIC STRAIGHT BACK CHAIR CLEOF-0501 274 14.61% 520, 719.26 T4 B80.84%
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ah clique sur un bouton pour auto  -créer un segment a partir du rapport..

Crefime criteria based on which product action? FReatargeting Criteria Summary:

Brocitpek: At ioy: Products Purchased {Product Namefs) Purchased Online IS LEATHER HIGH-
BACK OFFICE CHAIR

AND

Product ID({s) Purchased Online IS FUSF-O301)

Mo segment was applied to this report. —OR-

Include segment criteria applied to report?

{Product Name(s) Purchased Online IS MAHOGANY DESHK
CHAIR

AMND

Product ID(s) Purchased Online IS FUOF-01L01)

[Product Name(s)} Purchased Online IS LEATHER HIGH-
BACHK OFFICE CHAIR

AND

Product ID{s) Purchased Online IS FUOF-O3)

—OR-

{Product Namels) Purchased Online IS SILVER METALLIC
STRAIGHT BACK CHAIR

AMND

Product ID({s) Purchased Online IS FUCOF-0301)

—OR-

{FProduct Name(s) Purchased Online IS SPINDLE BACHK
CHAIR

AMND

Product ID({s]) Purchased Online IS FUSF-0401)

—-OR-

(Product Mame(s)} Purchased Online IS LEATHER HIGH-
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rah cligue sur une icbne pour cr  éer automatiquement un segment de rapport et le finalis €
1 clic.

Workbook Default Workbook

Edit Segment: Gold Member, Non-Euro Chair Buyers *  * | v
Edit Segment: Gold Member, Non-Euro Chair Buyers w Comments

Segment Name* Segment Fold

Godd Member, Non-Euro Chairr Buyers Bman's Segmel CeuX qui Ont aChetéS —

Gold members who have purchased a chair withun the last 60 days and aren™t actrvely acces sing the site Un fauteUiI durant CeS
o 60 derniers jours

@. i_.:d selection Summary

Selection Summary

Chair Buyers - Last &0
SO Gold Members 20D
o7 Ewropeans - RT

mpaigns Actions w
gments Actions w
123 -

BERohir’'s Test Segment

armuod - tral

Ana-TestSeg
Bhushan Segment

Bnan's Segments

Abardoner s

Buryers

Membres Gold

'g Chair Buyers ast 60

‘.
{-‘C:nlﬂ Member,.  hair Buyers

" Lamp Buyers - Last 60

"‘ Table Buyers - Last 60

<~ o

GOy s

Europeens

mmunications AcCtions w

jital Asselts Actions w

nage
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cessus de Campagne de Sarah

Découvrir comment

I’Analytique identifie
les audiences de
e Campagnes —

Définir et Déployer les
Campagnes

3 #solconnecti3
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rah personnalise ses communications email et sur si te

FREE SHIPPING!
W ofler FREE grossnd
Shppeng on ol peodhech

3 #solconnecti3
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lunication personnalis ée sur Email par Sarah

Coremetrics QA Retail « Marketing Center P
Marketing Genter™ . _

nd Communication e Workbook: Default Workbook ™ Actions ¥
ishboards Actions + = Product Exposure * x y Edit Campaign: Post Purchase Campaign  * § Edit Email Communication: VT Living Post Purchase Thank You x Recently Used
ports Actions w Content Type : ;HT'rJiL ~ *s{qa - = =
orkbooks __ Actions ¥ =
e e Email Tempiate: CrossSell Template (tmplt_XSellEmailTemplate _KnownGood.htm) (& (= |7
gments Actions w ;AII Sl 4 4 |offer P M
mmunications Actions + [

111 ) I

Amol

[ i Personalized content®l

Brian
F VT Direct Mail
=~ VT Emails

3 Celebrate with Free Shipping
7 VT Living Post ..se Thank You Hypecink

. VT Site

de-test-comm Show selected content if

jamie click to sdd 5 rule o

OlhaCom

prioider [ close window |

RobsComms

Saritha -test comm

Sushani_Test Comm

test i
gital Assels Actions
anage

n compléete d’emailing gérant I'intégralité du processus : personnalisation des messages, routage des emails, tracking temps réel et déliv
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nunication personnalis e sur Site par Sarah

= T QA Retail « Marketing Center 55y A 7 telp =
==T=. Marketing Center™ - v o
1 Communic ES Workbook: Default Workbook ™ Acbors
Nashboards P T - Product Exposure* x ' Edit Campaign: Post Purchase Campaign = )} Edit Site Communication: PostPurchaseHome = % | Recently Used
Bepo‘ﬂ_ﬁ. _Actions w O 4 hitp:#iretail-demo. coremetrics. com/LiveDemoihome c o | [¥]Edit mode | ._l LiF | ﬂ d
u_"!l_quboog Sclibas e Website Communication
Campaigns Actions + W | ____. T — T [ : =
T : = 1= | TextBlock !S=2| Hyperlink (m=l| Image it=2| Field " [J]Show zones: Al e M 4 |ad_onedaying
Communications Actions w . g =2 L
111 =*
Aol (!
AT GEB I
! Brian @ g
+ VT Direct Mail
=1~ VT Emails

111}
Y

i Celebrate ...e Shipping

-

4 VT Living P..Thank You
u Image Hyperlink Hyperlink

= VT Site

m

@ Desks

Show selected content if

&% FreeShippingCart click to sdd s rule

wFreesnipplngHome faCEbOOk

w2 PostPurchaseHome

&% LoungeChairs [ clese “'ji"dﬂw ]_ =

Lounge Chairs

de-test-comm

jamie

CihaCom [=
Digital Assets Actions w Ga'd
Manage M
S embers

tez et proposez vos offres a des publics différents avec apercu de la personnalisation pour validation des campagnes avant leur mise er
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cessus de Campagne de Sarah

Découvrir comment

I’Analytique identifie
les audiences de
e Campagnes —

Définir et Déployer les
Campagnes

3 #solconnecti3
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Utilisez les fonctionnalités de gestion de camp:
attribuer les communications aux différen
Audience, échantillonnage, priorisation, pr

communication,

. |
e Woarkbook: Default Workbook ™ Actions
Dashboards Actions w Edit Campaign: Post Purchase Campaign * | Recently Used
_Reports _ Actions W Edit C...paign 1) Define Z Design 3 Test 4, Deploy e ,=}‘i
Waorkbooks Actions w - - . - = -
== e ;‘ Audience >~ E == Split JA Communication ==
Campaigns Actions |
T * Chair Buyers - Last 60 * *
+ 555 B==
+ Amols-campaign 11,‘ Chair Buyers - Last 60 »
Bhushan [
+ /4
= Brian's Campaigns / g fii B - Paramétres du publi
: s ] . _r‘ Saocial Visitoers - Last 60 » |k - P Send T Email
res ipping ..er Campaign ll + Split Configurez les parama - -
= en esT emal o
Lounge Chair ...hip Campaign sur Geérer dans la sous
TR = e // Public correspondar =) 3:&?;:|1t:=€.enter email addresses, separated by commas or
& & Mobile Wisitors - Last 60 » | Les clients peuvent-ils -
* child / J &4 - ; p
chris " ¥ Split (=) MNon, premier p
+ / 7 ¥
() Owui, tous les pu
+ de-test-folder é ” | - (_) Recipients in email test segment
= A 5056 = Exclusion du segme
= Drag & Drop deS [] Exclut les membres 0
~ S rT] & 4 The following emails will be =ent:
eg ents SOUS e / Fatigue des contact
+ Canadians - Last 30 > A: 100% > Celebrate with Free Shipping
- Appli des regl
. Segments / # spir | [ Appliauer des régle
= / [¥] Me pas enw
* Lamp Buyers mail au cou
+ jamie-testcamps - . e [] Me pasinclu
. Definir les
Segments Actions w i omp Buyers -y . . Commun
Communications Actions Add MNew Audience SCISSIONS Dernier
Digital Assets Actions = " T EEE
— Audience Matching: First Match Only | Emcluded Segme |
Manage L
.

Cancel
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Coremetrics Bl Q4 Retail v | Marketing Conter v gy L My “a% Admin | 7 Hel ke
Marketing Center™ . .
Workbook: Default Workbook ™
Dashboards . - Product Exposure * x \ Edit Campaign: Post Purchase Campaign > |
Reporis _Actions - Edit Campaign: ...hase Campaign 1 Define 2 Design 3 Test 4 Deploy
Waorkbooks Actions
Campaigns Achicis Manual Actions Schedule
5555
Amols-campaign - S o LA ™ Schedule Run
Bhushan @‘P d 1’.!0 =
& - . — Manage Schedules
Brian's Campaigns . = Fyooid
paig Build and Deploy Deploy
Free Shipping ...er Campaign
Lounge Chair _..hip Campaign
Current Status Summary Current Status Details Historical Actions Future Actions

Post Purchase Campaign

child Status: Build - Success

chris

de-tesi-foldert Praview Deploy

eliao_campaign

harshcampaign Campaign Status
lgor Build Status Action Details Deployment Status Undeploy Status
iteren Build Started Action Type Date Started Undeploy Started
prame - le s Lo August 05, 2012 | 10:48PM Build N/A MNSA
nicota
OlhaCamp Build Completed State Deploy Completed Undeploy Completed
Segments August 05, 2012 | 11:07PM Build - Success N/A M A
Communications Actions - Build Duration Created By Deploy Duration Undeploy Duration
Digital A t i . . :
igital Assets Actions ¥ 19:00 Brian Tomz N/A NSA
Manage H |
Cancel -4 Back: Test

Prévisualisez les traitements, planifiez les campagnes récurrentes, envoyez des emails, publiez le contenu d’offres personnalisées du
site, créez vos listes de contacts.
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. ce stade, les visiteurs allant sur le site ou recevan  t un email verront le contenu le plus
ertinent ...

A &g E &g

Thank you for your necent chalr purchase

NEWSLETTER

Sign up for our newsletter 0‘,.1 = ST

™™ | L Thank you for your recent chair purchase

S

mobile app View our store locator to find a VT Living stora near you!

now!

May we allso suggest

L I
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cessus de Campagne de Sarah

Découvrir comment

I’Analytique identifie
les audiences de
e Campagnes —

Définir et Déployer les
Campagnes
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WOt k' Retention Campaigns
e
Actions * v | MNew Campaign x | New Segment x | Camnpaign Calendar x |
T rE———— Campaign Cal
Period A 2011 - W10 SRS
Campasgn Mame — Legend: (1) Build 1 Deploy
rripargn Calenda August 2011
Campaigns VvV & 1902 13|14 08 18 |0 W20 21|22 | 23| 24|25 |28 2 JF
. te Campag w 1
i > 3 L amwrme . - 1 |
,‘f
Name: Spring Lawnmowers |
Faul Swwe Folder: Garden Promos I -y 2
Desc: 20% off all Tore and Troy-Bilt |
. Creator: Brian Tomz
PR type: Emas | 2) 2 24 3
- 1 1 A
' L] z z
" -~ 3 3
Serng Cloarm » 1 1 & 1
uly 4 Sea - 1 1 1
scoh - 1 ) A
pena MoTe Money - D a 2 2 Al
Bk LU Bk Dhomer 1 1
Actions -~ -
Aampaigns Actions Gy Sale w 1 1
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Passer de l'analyse a la conception des segments spécifiques, pour
orendre des mesures immediates en quelques clics

Suppression de la nécessité d'outils en silos en fournissant un
orocessus intuitif de gestion et d'exécution de campagnes digitales

Mettre en perspective une image complete de personnalisation digitale

Conditionnée par la confiance et le contrble a chaque étape

3 #solconnecti3
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ints d'int égration de Marketing Center a travers le portfolio IBM

Acquérir des capacités d'exécution marketing et ' '
ptimisation de la personnalisation sur site et email - pas de marquage Integratlon Portfolio IBM

oplémentaire requis

Digital
Analytics

Les marketeurs peuvent varier

(périence utilisateur sans programmation du site WebSphere : : (_ Digital

Commerce Recommend:
oss -channel Marketing Optimization:  Importer/Exporter des g )\-
nnées entre Marketing Center et le Marketing cross-canal. Une roadmap : / \ A 4

1s limite enrichie par les besoins des clients

Cross-channel
WebSphere Marketing
Portal imizati
Optimization

ebSphere Commerce: Améliore WebSphere Commerce Precision
rketing, fournit une flexibilité des codts et réduit le temps
nplémentation en profitant de I'intégration des tags pré-configurés de DA

ebSphere Portal: Ajouter des communications marketing
'sonnalisees, adaptées au comportement de visiteurs du portail. Reduit le
nps d’'implémentation en profitant de I'intégration des tags pré-configurés
DA

[l
|l

I

3 #solconnecti3




IBM SolutionsConnect 2013
AGENDA

Introduction
http://www.youtube.com/watch?v=0dI20TkrKcc

a Conclusion —

3 #solconnecti3
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2 du succes: Créer une expérience captivante a chaque point de décision, a travers tous les
naux et dans toutes les interactions

Recap S -

“Web. Email and Search”

4

Customer “Mobile”
Profiles
+ L BLE:
Web Analytics “Call Center” “Store POS
& Kiosks”
+
% Channels
\ Les clients sont aujourd’hui cross-canal!

Digital Marketing
Execution

3 #solconnecti3
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loitez la vision 360 en combinant les analyses comportementales et le marketing ciblé en temps réel, a travers L
le et méme application Cloud

omatiser la personnalisation de
Uits et contenus sur les canaux online

3 #solconnecti3

1. Associez les a vos
données offline

2. Reciblez les visiteurs
anonymes

I Pute Fd A

L Carrerrerrialn

[l
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A EMM: une trajectoire progressive et sans limite s

S'étendre a une solution |
de marketing cross-canal
complete

Ajouter des applications
supplémentaires
d’optimisation du

marketing digital

Commencer avec IBM
| Digital Analytics
. etIBM Marketing Center

3 #solconnecti3
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MERCI !

act: . ’

1 Karkoubi

or Solutions Consultant

al Analytics & Cross-Channel Marketing Optimization
1 / IBM Software Group

il akarkoubi@fr.ibm.com

. eFax : +33 1 58 75 26 02

+33 6 26 08 54 00
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