Nowoczesna forma reklamy

oparta na ustudze
MTA od Orange

ionnoyeur
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Jak skutecznie dotrze¢ do osbéb decyzyjnych, ktére w firmach z branzy budowlanegj
odpowiadajg za zakup specjalistycznej maszyny wartej setki tysiecy ztotych? To wyzwanie,
ktore stato przed zespotem Bergerat Monnoyeur, wytgcznego dealera maszyn Cat

w Polsce. Rozwigzaniem okazata sie kampania Mobile Targeted Advertising (MTA) Orange,
ktora pozwolita precyzyjnie dotrze¢ do wiasciwych odbiorcow i przetozy¢ analize danych
na konkretne wyniki sprzedazowe.

to wytgczny dystrybutor maszyn Cat w Polsce.
Firma specijalizuje sie w dostarczaniu wysokiej jakosci sprzetu
| profesjonalnych ustug dla wymagajgcych klientow biznesowych.
Dziata na polskim rynku od wielu lat.

Bergerat Monnoyeur, jako wytgczny dystrybutor maszyn i rozwigzan
Caterpillar, operuje w bardzo wymagajacym segmencie rynku.

Klientami tej firmy sg gtéwnie przedsiebiorstwa przemystowe, firmy budowlane
| biura projektowe. To profesjonalisci, ktorzy podejmuja przemyslane decyzje
zakupowe, czesto roztozone w czasie | poprzedzone dokiadng analiza oferty.
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Potrzeba poszerzenia bazy klientow w okreslonych lokalizacjach
wskazanych przez klienta.

Koniecznosc precyzyjnego dotarcia do wyselekcjonowanej grupy
odbiorcow. To firmy z branz: budowlanej, budowy drog, prac ziemnych,
dystrybucji wody oraz ustug sanitarnych, lesnictwa (pozyskiwanie
drewna, zatadunek i przetwarzanie drewna), drogi wodne, ziom,

roboty wyburzeniowe, zagospodarowanie terenu, ksztattowanie
krajobrazu, uzbrojenie terenu, gornictwo, gospodarowanie odpadami,
kamieniotfomy i kruszywa.

Specjalistyczny charakter oferowanych produktow wymagajacy
dotarcia do konkretnej grupy decyzyjnej.

Ograniczone mozliwosci standardowych kanatow marketingowych
w dotarciu do waskiej grupy docelowe).

W przypadku produktow wartych setki tysiecy ztotych tradycyjne metody
marketingowe czesto okazujg sie niewystarczajgce. Potrzebne byto
rozwigzanie, ktore pozwoli precyzyjnie zidentyfikowac osoby faktycznie
zainteresowane zakupem specjalistycznego sprzetu i umozliwi dotarcie do nich.
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Realizacja ustugi

Mobile Targeted Advertising (MTA) to zaawansowane narzedzie marketingowe
Orange. Analizuje dane o lokalizacji uzytkownikow, ich profil demograficzny oraz
wzorce zachowan, by precyzyjnie kierowac komunikaty reklamowe. System
umozliwia dotarcie do konkretnych grup odbiorcow poprzez SMS-y i e-maile, gdyz
bazuje na szczegotowej segmentaciji i preferencjach uzytkownikow.

Dla Bergerat Monnoyeur kluczowa byta mozliwos¢ dotarcia do osob decyzyjnych
w firmach potencjalnie zainteresowanych zakupem maszyn Cat. Orange
zaproponowat kompleksowe rozwigzanie, w ktorym:

m przeprowadzit 2 specjalne kampanie SMS oraz e-mail w roznych lokalizacjach,

®  wykorzystat zaawansowane Kkryteria targetowania do wyboru odpowiedniej
grupy odbiorcow,

m zrealizowat kampanie w ciggu zaledwie 3 dni od momentu zgtoszenia,

m zintegrowat rozne kanaty komunikacji (SMS, e-mail)
dla zwiekszenia skutecznosci.

Calty proces, od analizy danych po uruchomienie kampanii, zostat przeprowadzony
W Sposob zautomatyzowany przy zachowaniu najwyzszych standardéw
bezpieczenstwa i ochrony danych osobowych. Elastycznosc systemu MTA
pozwolita na szybkie dostosowanie parametrow kampanii do specyficznych
wymagan klienta i charakterystyki rynku docelowego.
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W branzy specijalistycznych maszyn przemystowych kazdy pozyskany klient ma szczegolng
wartos€. Kampania MTA dla Bergerat Monnoyeur udowodnita, ze precyzyjne targetowanie
moze przyniesc wyjgtkowe rezultaty, nawet w tak wymagajgcym segmencie rynku:

ok. 4% konwersji w kampanii ostrodzkiej,
szybka implementacja dziatan marketingowych,
precyzyjne dotarcie do wiasciwej grupy odbiorcow,

mozliwos¢ mierzenia efektywnosci kampanii w czasie rzeczywistym.

W kontekscie sprzedazy zaawansowanych maszyn, gdy pojedyncza transakcja moze
opiewac na setki tysiecy ztotych, uzyskany wspotczynnik konwersji znaczgco przekroczyt
standardowe wskazniki dla kampanii B2B. Szczegdlnie istotna okazata sie mozliwos¢ dotarcia
do decydentow, ktorzy realnie rozwazali zakup specjalistycznego sprzetu.
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»,PoszukiwaliSmy rozwigzania, ktore pozwoli nam dotrze¢ do bardzo konkretnej grupy
odbiorcow — firm zainteresowanych zakupem specijalistycznych maszyn Cat. Kampania
MTA Orange nie tylko spetnita hasze oczekiwania pod wzgledem precyzji targetowania,
ale przede wszystkim przyniosta wymierne rezultaty biznesowe. Szczegdlnie doceniamy
szybkosc¢ wdrozenia i profesjonalne podejscie zespotu Orange do naszych specyficznych
wymagan” — komentuje Tomasz Dzierzynski, specjalista ds. marketingu internetowego.

Kampania MTA przeprowadzona przez Orange dla Bergerat Monnoyeur pokazuje, jak
skuteczne moze byC potgczenie zaawansowanych narzedzi targetowania z odpowiednio
przygotowang ofertg produktows. Kluczem do sukcesu okazato sie precyzyjne okreslenie
grupy docelowej oraz wykorzystanie odpowiednich kanatow komunikacii.

»Sukces kampanii dla Bergerat Monnoyeur potwierdza, ze w przypadku produktow
s~wybieralnych”, gdy decyzje zakupowe sa przemyslane i roztiozone w czasie,
kluczowe znaczenie ma precyzja targetowania. Potowa sukcesu to dobrze
sprofilowana baza odbiorcow, druga potowa to atrakcyjny produkt odpowiadajacy
na realne oczekiwania rynku« — komentuje Waldemar Wiodarski, ekspert ds.
rozwigzan reklamowych w Orange Polska.
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