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Grandes idées, résultats concrets

La personnalisation ? Une course sans fin, semble-t-il. Vous devez créer une campagne afin de re-engager vos
Les éléments que vous parvenez a mettre en place ne clients inactifs ? Vous y trouverez la marche a suivre.
constituent qu’une petite partie de votre liste de choses a Vous aimeriez savoir comment proposer une expérience
faire, qui elle s’'allonge a vitesse grand V. Et quand vous omnicanale fluide qui ne demande aucun effort a vos
pensez enfin avoir saisi la maniére idéale d’engager votre clients ? Nous avons ce qu'il vous faut.
. ; ! audience, ses attentes changent. Confrontés a l'évolution
‘; _ 2% S - i rapide de la situation, les marketeurs du monde entier Le but de ce guide : répondre a la question « comment ».
s’efforcent de répondre a la croissance de la demande de Comment prendre une idée et la transformer en stratégie,
nouveaux canaux, d’engagement en temps réel et de comment prendre une stratégie et lui donner vie.
résultats qui non seulement rendent bien sur un
tableau de bord, mais aussi et surtout favorisent les Nous savons ce que vous traversez. La vie d’'un marketeur
résultats business. est bien remplie, souvent chaotique, rarement prévisible.
Voila pourquoi nous avons élaboré ce guide en gardant
C'est la que notre guide de la personnalisation pour les constamment a lesprit les pressions auxquelles vous
marketeurs trouve toute son utilité. étes confrontés en situation réelle. Que vous soyez en
Leader des moteurs de person nalisation panne d’inspiration, aux prises avec une vague de
selon le Magic Quadrant™ de Gartner® Nou§ nous som.mes.effor’ces dele rendrt’a parfaitement difficultés appgrlemment msurmontable.en raison de vo§
) i ] applicable en situation réelle. Nous espérons que les cas ressources limitées, ou que vous ayez simplement besoin
pour la 6eme fois consecutives présentés, vécus par nos clients les plus performants, vous d’une nouvelle perspective, ce guide est la pour vous
pousseront a aller toujours plus loin. Considérez ce guide aider a aller de lavant.
comme un partenaire qui vous aidera a affronter ces défis du
quotidien en vous proposant des idées nouvelles, ainsi que Ea, Michael Jonas, Chief Customer Success Officer, SAP Emarsys

des conseils pas a pas limpides pour les mettre en ceuvre.
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Tactique préconcue disponible

Indique que SAP Emarsys
dispose d’une automatisation
marketing précongue pour la
tactique stratégique utilisée,
afin de vous aider a démarrer
rapidement. Personnalisables,
ces automatisations peuvent
étre rendues aussi simples ou
complexes que nécessaire
pour répondre aux besoins de
votre activité.

Débutant

Marketeur connaissant les
bases et ayant commencé par
la mise en ceuvre de canaux
d’automatisation marketing de
base (email, par exemple).

Marketeur ayant développé
son expertise dans U'exécution
stratégique multi-canale des
automatisations marketing a
laide d’informations basées
sur les données.

4]42

Marketeur maitrisant les
campagnes omnicanales et
capable d’innover avec la
mise en place de nouveaux
canaux et tactiques a la mode.
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Débutant

Encourager les clients désabonnés a se réabonner

Cas d'usage:

Pendant la haute saison des ventes, assurez-vous de tirer
un maximum de bénéfices de la hausse du trafic de

nouveaux clients et de clients existants, en les

encourageant a donner leur opt-in a votre campagne
email, et profitez-en pour maximiser vos first-party data.

Retail | E-commerce | Biens de consommation |

Sports et loisirs

€ .. surla page d'accueil associée a la saison des soldes, nous leur demandons,

A mesurer:
& Base de clients actifs
(@ Re-opt-in email

@ Revenus générés par le re-opt-in email

via un formulaire d’inscription, quelle catégorie les intéresse.
Nous enregistrons cette information dans une base de données et nous
lutilisons via un envoi automatisé, le premier jour de l'événement. ))

g Mauricio Gonzalez, Online Experience Manager, The Home Depot
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Les pop-ups web
optimisés par lintelligence
prédictive garantissent
que le meilleur contenu
est partagé avec le bon
client au bon moment.

What do you like most about our store?

I}

Problématique : agrandir votre base de données

Des formulaires
précongus vous aident a
comprendre la catégorie
de préférence.

G156 - AT -

bestrun »

1  THANK YOU FOR
HC{_E BEING PART OF
A HOT SALE!

Keep saving with the best offers

Shep How

Don't miss the best
offers from HOT SALE,
Sign up now!

Select your favorite categories

Fli:aées Std?aige

Heiaf:ers ,a(; H

Hiblﬁe Gard:en
signup
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Problématique : agrandir votre base de données

Débutant

ETYEmarsys e a ® o :
¢ Encourage unsubscribed customers to resubscribe s ot - (D Encourager les clients désabonnés a se réabonner
y +
Nodes “ e Canaux inclus Ressources facultatives
I o P . L.
% . = <+ e Web Channel ¢ Services SAP Emarsys : stratégie, techniques, créatifs,
% @ « Email exécution, optimisation
ey poms E E ®~"""  Utilisez Send Time Optimization pour envoyer ' OP
Ca — o Cotec e un email de suivi personnalisé au moment ou il luti Tacti . di ibl
&= B o P ° a le plus de chances d’étre ouvert. So ‘utlon . i ) actique preconcue disponible
B reconoc | | * Ciblez les clients de votre base de données qui ont
. B i : : refusé Lopt-in ou ne sont pas identifiés. Ce sont des
o E 0 At Imeort | ! clients potentiels de grande valeur.

e Créez un pop-up de formulaire Web Channel afin de
= E demander aux clients de renouveler U'opt-in, en leur
= indiquant les bénéfices qu'ils en tireront (transparence
des données, etc.).

Déclenchez l'automatisation Une fois le formulaire rempli, . PP S

. . . . * |l est important de définir le nceud de valeur utilisé pour
alaide d’un formulaire envoyez un email personnalisé mettre & iour le champ d’ont-in sur Vrai

personnalisé permettant de avec du contenu pertinent pour . : . P ] P . ) . .
rassembler des informations chaque abonné * Une fois lopt-in accepté, automatisez un email de suivi
utiles sur vos clients via un incluant des recommandations de produits et du

pop-up web. contenu personnalisés, en fonction de leurs préférences.
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&« Problématique : agrandir votre base de données

Avancé

Créer une expérience omnicanale d’opt-in
au profilage progressif

Cas d'usage:

Collectez les données en plusieurs étapes au lieu A mesurer:
d’ensevelir les clients potentiels sous des formulaires a 'E Premier achat

rallonge. Créez des profils clients détaillés qui autorisent
la mise en ceuvre de recommandations et de services . ) )
personnalisés pour une expérience client améliorée. ® Revenusissus des clients actifs

& Désabonnement client

Retail | E-commerce | Biens de consommation |
Sports et loisirs

{(sap Emarsys sest réellement imposée comme la pierre angulaire de notre démarche de
gestion des conversations avec nos clients, qui a pour but de leur proposer une
expérience plus enrichissante. Le plus important, C’est que nous comprenons bien mieux
nos clients guavant. Nous nous appuyons sur leurs interactions avec notre marque, ainsi
que sur les produits auxquels ils slintéressent, pour entamer la conversation avec eux. )

0 Ellise Jones, Group Head of Loyalty, Total Tools

12|42

bestrun bestrun

Want even more treats and
surprises?

Win a £100 gift card*

Sarsh.srow@esample.com

n Maie  Profe sttosa

& newlosk.com

Problématique : agrandir votre base de données

bestrun

efite  Tal  Curves  Maternity

Captez les informations essentielles Enrichissez l'expérience Comprenez le client
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EX7Emarsys

£

Progressive Profiling (Mobile number) Email + Di
Web Channel

MNodes

w  Actions

0 AB Test
E Decision

0 Decision Splster

E Doutie Opt-in
Parbcpation Chick
E Segment

® Fiter Switch
B ecuoe

Utilisez les publicités digitales
personnalisées pour
encourager l'engagement.

______..:
-]

S

Implantez un mécanisme de contréle
de participation afin de vous assurer
que votre audience cible est optimale
et de proposer une expérience d’opt-in
au profilage progressif.

I

!

!

:
®
‘&

Problématique : agrandir votre base de données

Avancé

Créer une expérience omnicanale d’opt-in
au profilage progressif

Canaux inclus

e Email Ressources facultatives
« Digital Ads » Services SAP Emarsys : stratégie, techniques, créatifs,
* Web Channel exécution, optimisation

solution Tactique préconcue disponible

¢ Le noeud d’entrée est la réalisation d’'un achat qui
déclenche un email de suivi, une publicité digitale et un
message Web Channel demandant les préférences en
matiere de catégorie.

¢ Une semaine plus tard, une automatisation se déclenche
sur tous les canaux et pose des questions afin de
susciter de lintérét.

¢ Utilisez lemail et Web Channel pour obtenir l'opt-in SMS
afin de toucher les clients en déplacement.
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client
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Avancé

Lancer une nouvelle offre de produit

Cas d'usage:
Présentez un nouveau produit aux clients existants afin de A mesurer:
susciter de lintérét pour la marque et le nouveau produit,
en vous efforgant de rencontrer les clients sur le canal de
leur choix.

(&) Conversion et rétention
(@ Adoption du produit

& Croissance de l'audience

Retail | E-commerce | Biens de consommation |
Sports et loisirs

€ En ce qui concerne le marketing du cycle de vie, nous souhaitions proposer une
expérience personnalisée afin d’accroitre le taux de conversion, développer des
stratégies de segmentation visant a renforcer la rétention et la conversion, mettre
en ceuvre des déclencheurs d’automatisation capables de conserver les clients
actuels et futurs, sensibiliser notre audience actuelle et identifier les besoins des
clients vis-a-vis de cette nouvelle ligne de produits. 3 )

@ Lyla Holt, Global Digital Marketing Manager, Consumer Care, John Frieda
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Marketing IA

Identifiez par avance vos
segments a plus forte
valeur en repérant les
affinités des clients pour
des produits similaires.

Automatisez les
messages WhatsApp
afin de délivrer des

expériences personnalisées.

9:41 : T -

<12 ﬂ Bestrun & 'S

Bestrun would like to send you a
message, reply “Yes” if you give them
permission to send.

Yes

Hello Sadie! We'd like to formally
invite you to an exclusive product

launch event at S.MART. Lttt il —

Exclusive Product " 3
Launch Event

Register for your spot today!
hn%f!eventliak.com

&

©

Problématique : Favoriser lengagement client

Captez le consentement
et débloquez un nouveau
canal de revenus afin
d’engager vos clients.

19|42



20|42

ST Emarsys
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Annoncez votre nouveau produit via un
quiz ou une comparaison de produit,

New Product La

Nodes afin de donner envie de le découvrir.
Q |
& = X
au |
1
B oosiec Py
E i N

- B B B8

» » »

B3 seve

Invitez vos clients a un événement de
lancement de produit via un message
conversationnel WhatsApp.

1
l
!
|
1
®

o B

Most lixgly 10 Proguc launch Wait 2 days Chegk if thery Wes

Fl

+

Utilisez Smart Insights et les
segments IA pour identifier
laudience intéressée par des
produits similaires.

IEEESENEODOEDE

purchase email clicked.

Ny Reminder Email

®

Partagez des conseils,
des recettes, etc. pour le
nouveau produit.

Avancé

Problématique : Favoriser lengagement client

Lancer une nouvelle offre de produit

Canaux inclus
e Email
e Canaux de conversation

Solution

e Créez un segment d’audience cible réunissant les
personnes les plus susceptibles de s’intéresser a votre
nouvelle offre, a l'aide de Smart Insights et de UlIA.

» Créez des tokens de personnalisation et des blocs de
contenu que vous pourrez réutiliser dans tous vos
canaux et campagnes.

¢ Utilisez nos tactiques de lancement de produits

préconcues afin de partir du bon pied, puis
personnalisez-les en fonction des objectifs et des
canaux disponibles.

¢ Incluez Send Time Optimization pour transmettre les

messages au bon moment.

Ressources facultatives
» Services SAP Emarsys : stratégie, techniques, créatifs,
exécution, optimisation

Tactique préconcue disponible
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&« Problématique : Favoriser l’engagement client

Avancé

Envoyer des messages a validité limitée dans le temps E ' '
quand un produit est de retour en stock :

Problématique : Favoriser lengagement client

—

Captez le consentement BESTRUN
Cas d'usage: et débloquez un nouveau
. 3 . . S canal de revenus afin
Informez les clients & propos des produits populaires, A mesurer: dengager vos clients GoodnewstThane
des billets disponibles et des offres de retour en stock @ Taux de clics SMS gag ' Asphalt BRB7.2 bike you
afin d’encourager les ventes immédiates et de maximiser o _ . were interested in is back e
lengagement client. Tirez parti de canaux comme les 2 Adoption du produit in stock! Check it out here: <+
SMS, capables de toucher vos clients en déplacement au [Z) Opt-ins SMS bestruncom/bikes o . _ - ________ P i
. ersonnalisez vos
moment qui com .
oment qui compte le plus messages SMS en
) ) ) incluant le nom du produit
Retail | E-commerce | Biens de consommation de retour en stock et un
lien direct.

(( Grace a SAP Emarsys, nous sommes désormais en mesure d’automatiser des
expériences personnalisées afin de fournir le produit idéal recherché par le client,
sur la base du comportement de ce dernier a un moment précis. Cela nous a été
treés utile pour nouer des relations et favoriser les résultats business. 33

‘1:] Barbara Schlindwein, CRM Lead for Arezzo Brand
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Problématique : Favoriser lengagement client

Avancé

Er¥ Emarsys

@ q & 0 =
o Distributed Back in Stock - Advanced - Email + SMS + Web Channel Envoyer des me§sages a valldlte llmltee dans le temps
- quand un produit est de retour en stock
@ Q B Envoyez un SMS pour Canatfx inclus Ressm.lrces facultatives . , '
Z’ 2 E @ ° ﬂ _ o.... donnerunsentiment * Email » Services SAP Ema?rsy.s : conception et red‘act|on
8 - o e e d’urgence a propos du e SMS de SMS, personnalisation et ESL, messagerie
g.’j" nouvel article en stock. transactionnelle, création de cas d’'usage et
= ' o e | Solution d’automatisations
. | i « Vérifiez quotidiennement les mises a jour de votre
- E catalogue produit et spécifiez un retour en stock pour Tactique précongue disponible
o B B déclencher cette automatisation.
N i * Ciblez vos audiences sur la base du comportement du
Q+ ) contact, en spécifiant que le client doit avoir vu le
R : * produit au cours des 5 derniers jours.
S::ar:i;f: 'ET:;Z):: s;’:’:re * ¢ Assurez-vous d’exclure les contacts qui ont déja réalisé
. . o E lachat au cours des 5 derniers jours.
inclure les disponibilités
récentes des produits.

¢ Envoyez des messages SMS personnalisés a ceux qui
Indiquez aux clients qu'un article est ont réalisé un opt-in a la réception de SMS.
de retour en stock et transmettez des
recommandations de produits.
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Débutant

Convertir les paniers abandonnés en achats sur i

Problématique : Améliorer la rétention des clients

. & | Personalization
votre app mobile % .
% Predefined tokens
Cas d'usage: g »
Préservez ’engagement des utilisateurs de votre app A mesurer: o >
mobile en leur rappelant que des articles se trouvent [{) Taux d'ouverture des notifications push ,  Customtokens
dans leur panier via le déclenchement d’une série straté- ® r . TN PR , -
gique de notifications push sur un laps de temps optimal. evenus issus de tattribution d'évenements The name of your brand now
&%y Taux de conversion des paniers abandonnés < Abandoned cart There Is sl e st ta
Retail | E-commerce | Biens de consommation | a : :
Sports et loisirs ti (GIEIRERIRY tooks ke you Lt
 Last name Abandoned cart: product title SR
&
(( [Mobile Engage] nous permet de toucher plus de contacts grace aux messages
declenches dans lapp, comme les messages de panier abandonné ou de liste
de souhaits. Le programme de panier abandonné affiche notamment de bons
résultats, avec un taux d'ouverture de 8 % et un taux de conversion de 10,5 %. 9 it s pdck ik
Utilisez des tokens de
3 Franziska Fischer, Senior CRM Manager, NBB (notebooksbilliger.de)

personnalisation pour promouvoir
facilement le produit abandonné.
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] Mobile app abandon browse

Nodes

Déclenchez une automatisation a
partir d’'un événement de panier
abandonné sur app mobile.

30|42

@ o & o &
o s =
pa—— Personnalisez le message
push avec le nom et limage
? du produit.
i
@ |
ey 1
®
B B8 o o - o ‘@ A
e | s o w e w ioomn iz
a ©-© 0

A 4 receed

Débutant

Convertir les paniers abandonnés en achats sur
votre app mobile

Canaux inclus

Notifications push mobile

Solution

Déclenchez un événement mobile personnalisé de
panier abandonné pour cette automatisation.

Isolez les utilisateurs d’app uniquement et ciblez les
clients anonymes et connus.

Envoyez une notification push de panier abandonné.
Envoyez une notification de rappel si aucun achat n’a
été réalisé.

Problématique : Améliorer la rétention des clients

Ressources facultatives

» Services SAP Emarsys : conception et rédaction de
notifications push mobile, création et exécution,
personnalisation et ESL, messages transactionnels,
automatisations/interactions, modeles in-app,
géolocalisation et balises

Tactique préconcue disponible
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Avancé

Réactiver les membres inactifs d’'un programme de fidélité

Cas d'usage:
Ravivez lintérét des membres inactifs. Ce cas d’'usage A mesurer:
transforme les audiences passives en participants actifs
grace a des messages ciblés qui favorisent action

et la fidélisation.

& Désabonnement client
(3) Fréquence d’achats

(&) Revenu des clients premium

Retail | E-commerce | Biens de consommation |
Sports et loisirs

{{ La plateforme et la solution de fidélisation de SAP Emarsys autorisent une grande
flexibilité en matiére de connexion a nos clients sur des points de contact dynamiques.
Nous avons également pu obtenir de précieuses informations sur le comportement des
clients en ligne et en magasin via des first party data enrichies. Notre stratégie s’articulait
autour de lexploitation de ces précieuses informations sur les clients et sur des first
party data solides afin de mieux personnaliser les expériences pour nos clients. 3 )

ﬁ Mike Cheng, Head of Digital, City Beach
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Problématique : Améliorer la rétention des clients

0 ae

Lifecycle stage besteiin

Reach
Platinum
Tier

Active customer ~ —

QSaraSnow B O &

Litecycle status

Opt-In / Opt-Out

Product affinity

ADV

Loyalty status

Predict spend

Behavior

Active customer ~——3 Become Platinum

opt-In
bestrun
Skin care e
5250
You're so close to the
Platinum Tier
Bronzs latinu e Fidélisation
5400
Incitation basée
sur le comportement
Browsing Serums du client

latinum, our top level of membership.

33]42



34|42

= Emarsys

%}

]

Inactive Member (Loyalty) - Email + Mobile oo sewsmwoeen - ([N

Nodes

~  Entry Points

B
i i
B new contsar

Bl rarget segment

On Auta Impert

B rucwring Fier

B entry trom Program

v Actions

O AB Test

Bl email eravier cheex
B exiuoe

E segmen

@ Fiter Switch

Bl schecule

Guick Filter Sehedule:
- ...

B Qa @ 0

Envoyez automatiquement et au
bon moment un message push
ou in-app mobile parallélement
a un email personnalisé.

[E Send Fesdback

Avancé

Problématique : Améliorer la rétention des clients

Réactiver les membres inactifs d’'un programme de fidélité

Canaux inclus

» Email

* In-app mobile

« Notifications push mobile

Solution

* Tous les mois, déclenchez l'envoi d’'un email a un
segment de membres du programme de fidélité n’ayant
montré aucune activité au cours des 30 derniers jours.

« Utilisez des tokens de personnalisation pour
personnaliser l'email d’incitation.

¢ Suivez-le d’un email de rappel envoyé au méme
segment d’audience 12 jours plus tard.

Ressources facultatives

» Services SAP Emarsys : stratégie, techniques, créatifs,
exécution, optimisation

» Partenaire : intégration Annex Cloud

Tactique préconcue disponible
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Encourager les leads a effectuer la transition en lighe/en

magasin pour le premier achat

Cas d'usage:

Aidez vos clients a effectuer la recherche en ligne, puis
dirigez-les vers une offre qu’ils peuvent ajouter directement
a leur portefeuille mobile, pour une identification en
magasin facile et pratique, des informations clients
enrichies et une expérience client plus fluide.

Retail | Biens de consommation

A mesurer:
@ Engagement en magasin ou lors d’un événement
&Y, Téléchargements dans le portefeuille mobile

B3 Utilisation du portefeuille mobile

(( Le mobile étant le seul canal qui accompagne en permanence le client,
c'est un élément fondamental de notre mix omnicanal. Mobile Wallet en
particulier nous permet de toucher les clients ot qu'ils se trouvent, ce
qui donne acces a une nouvelle panoplie de cas d'usages pour mieux
coordonner nos expériences digitales et en magasin. 3 )

m James Neill, Customer Lifecycle Manager, City Beach Australia

<
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w3 Wallet
bestrun

bestrun

L ¥
4
Sara, spring for !ﬂﬂlﬁl"“ﬂ; you love,

s i ot rarwet
tore.

PR Sara
Expires: April 30. Redeem: In-store

1

I

1

| 2

|

Rencontrez vos clients la ou
ils se trouvent avec une offre
de portefeuille mobile
intégrée a votre email.

Problématique : Améliorer la rétention des clients

BESTRLUMN

Don't forget: Today's
the last day to use
your Spring Sale
Coupon! Visit your
nearest BESTRUN
location on 96 Street
and find something
that puts a linle
SPRING in your step.

GATE
AIRLINE Al6
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ST Emarsys

Nodes

2 & B 0D & &

EEEEEEE -

i
k§i

B ...
il

Créez un filtre récurrent
pour mettre a jour
automatiquement votre
audience au quotidien.

___________.. Z:‘

Drive leads to research online and complete purchase offline

Wed Pash Wak. 1 Dary

Dey 1 ROPO
© & o

Segmen
Enchade Mast Bhely 1o fret Lat
angage on Emal

=
o B

Exciude Dighak Ac
Mudience

Utilisez 'IA pour prévoir quels
leads sont les plus susceptibles
de s’engager en ligne.

’ B
Remae bom
Segrert
Wt 3 s Rersav T
comant leads A

Intégrez a votre email une
offre de portefeuille mobile
a utiliser dans votre magasin
ou lors de votre événement.

|
l
!
I
:

®

sk et
ingar Emad

4

Femave iom Ad
ment Audisnce

Problématique : Améliorer la rétention des clients

Encourager les leads a effectuer la transition en lighe/en
magasin pour le premier achat

Canaux inclus Ressources facultatives

* Mobile Wallet » Services SAP Emarsys : stratégie, techniques, créatifs,
e Email exécution, optimisation

« Digital Ads

e Push Web Tactique préconcue disponible

Solution

» Créez une campagne de portefeuille mobile assortie d’'un
bon a utiliser en magasin ou lors d’un événement.

» Créez un segment pour cette automatisation et
configurez un filtre récurrent.

 Utilisez des commutateurs de filtre pour prévoir si le client
est plus susceptible de s’engager en ligne ou par email.

* Vous pouvez, si vous le souhaitez, ajouter plusieurs
périodes d’attente pour tester la durée optimale de
participation a une campagne publicitaire web ou digitale.

» Actualisez votre liste pour supprimer les clients inactifs et
vous concentrer sur les leads les plus chauds.
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Vous cherchez un moyen <
d’améliorer votre 1
personnalisation omnicanale ? A Vo us d e jo u e r !

Développez vos capacités, créez de la valeur ajoutée,

Découvrez SAP Emarsys . capacte . . .
, R elourez tes fonctionnaiites dont vous avez besomn \otre travail ne sarréte pas a ce guide. Ce n'est que le début | Lheure est
Découvrez la personnalisation en situation réelle pour grandir via 'écosysteme partenaires extensible

avec notre vidéo de démo de 3 minutes. SAP Emarsys. venue de passer a laction, de transformer les informations en
stratégies et les stratégies en résultats. Quel que soit lavancement de
votre parcours marketing, SAP Emarsys peut vous fournir les outils

et lassistance dont vous avez besoin pour aller plus loin.

Préts a recevoir une aide
concréte pour transformer

votre vision en réalité ? Le succes du marketing n'est pas visible du jour au lendemain. Mais avec les
Notre équipe Services vous apporte assistance et bons outils, les bons partenaires et les bons conseils, vous serez préts a
expertise pour vous aider a mettre en ceuvre les idées » srt , - .

de ce guide, voire 3 aller encore plus loin afin davoir relever nimporte quel défi. Entamons ce périple ensemble et faisons en sorte
it i e que votre prochaine grande action ait le pouvoir de changer les choses.

En savoir plus
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https://emarsys.com/fr/3-minute-demo/
https://emarsys.com/fr/demo/
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https://emarsys.com/fr/why-emarsys/services/
https://emarsys.com/fr/contact-us/
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