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Learn more: Geneza współpracy z KwiatowyDesign

Wybór artysty Adel De Flores nie był przypadkowy – jego estetyka łączy subtelną elegancję z wyraźnym

akcentem nowoczesności, co idealnie współgra z misją KwiatowyDesign, której celem jest przekształcanie

tradycyjnego prezentu w doświadczenie premium. Obie marki podzielają wartości autentyczności, ręcznego

rzemiosła oraz dbałości o detale, co umożliwia spójną narrację od koncepcji po finalny produkt.

Adel De Flores – niezwykła historia artysty i jego dzieła Adel De Flores – klucz do sukcesu

w kampaniach „kwiaty na prezent Trójmiasto” Współczesny rynek premiu



Współpraca rozpoczęła się od warsztatów kreatywnych, w których artysta przedstawił paletę barw

inspirowaną naturalnym światłem nad Bałtykiem. Te kolory stały się fundamentem identyfikacji wizualnej

kampanii „kwiaty na prezent Trójmiasto”, podkreślając jednocześnie lokalny charakter i ekskluzywność

oferty. Learn more o procesie twórczym można znaleźć w dedykowanym raporcie.

Learn more: Geneza współpracy z KwiatowyDesign
Mierniki efektywności kampanii kwiatowych
Współczesny rynek premium: wyzwania i szanse dla KwiatowyDesign
Strategia wizerunkowa: emocjonalny przekaz i personalizacja
Metodyka tworzenia kampanii: od koncepcji do realizacji

Strategiczne dopasowanie wizerunku Adel De Flores do segmentu premium pozwoliło na zwiększenie

rozpoznawalności marki wśród konsumentów w wieku 30‑45 lat, co potwierdzają wyniki badania „Luxury

https://rentry.co/6dtfnz9r


Reimagined”, gdzie świadomość marki wzrosła o 22 %.

Unikalny język wizualny

Kluczowym elementem kampanii jest zestaw graficzny oparty na geometrycznych motywach kwiatowych,

które Adel De Flores przekształcił w dynamiczne ilustracje. Kolorystyka – od głębokiego granatu po

pastelowy róż – odzwierciedla zarówno nocny klimat Gdańska, jak i wiosenne odrodzenie, co wzmacnia

emocjonalny przekaz.

Materiały POS, od wazonów po opakowania, zostały zaprojektowane z myślą o maksymalnej widoczności w

punktach sprzedaży. Dzięki zastosowaniu wysokiej jakości druku UV oraz tłoczeń, każdy element przyciąga

uwagę, a jednocześnie zachowuje spójność z cyfrowymi aktywami kampanii.

Wprowadzenie interaktywnych kodów QR na etykietach umożliwia klientom natychmiastowy dostęp do

wirtualnych aranżacji bukietów, co zwiększa zaangażowanie i wydłuża czas interakcji o 18 % – wskaźnik

potwierdzony w testach A/B.

Mierniki efektywności kampanii kwiatowych

Do oceny sukcesu wykorzystano zestaw KPI specyficznych dla branży kwiatowej: wskaźnik kliknięć (CTR)

średnio 4,2 %, współczynnik konwersji 3,8 % oraz średnia wartość zamówienia (AOV) podniesiona o 8 % po

wprowadzeniu personalizowanych rekomendacji. Te liczby przewyższają średnie wyniki w segmencie

premium, które wynoszą odpowiednio 2,9 % CTR i 2,5 % konwersji.

Analiza kosztu pozyskania klienta (CAC) wykazała spadek o 12 % po integracji danych z platformą

KwiatowyDesign, co potwierdza skuteczność modelu opartego na wizerunku artysty. Dodatkowo, wskaźnik

Net Promoter Score (NPS) wzrósł o 4 punkty, co odzwierciedla rosnącą lojalność klientów.

Wszystkie wyniki są monitorowane w centralnym dashboardzie łączącym CRM, Google Analytics 4 oraz

narzędzia social listening, co umożliwia bieżącą optymalizację budżetu i szybkie reagowanie na zmiany

zachowań konsumentów.

Współczesny rynek premium: wyzwania i szanse dla KwiatowyDesign

Segmentacja konsumentów w Trójmieście wykazuje, że 73 % osób jest skłonnych zapłacić więcej za

spersonalizowane usługi – dane pochodzące z raportu Deloitte. Najważniejsze grupy to profesjonaliści w

wieku 30‑45 lat, o wysokim dochodzie i silnym poczuciu estetyki, które cenią doświadczenia ponad same

produkty.

Metafora „kwiatów na prezent” działa jako emocjonalny katalizator, łącząc tradycję z nowoczesnym

podejściem do luksusu. Personalizacja podkreśla indywidualność odbiorcy, co w praktyce przekłada się na

wyższą marżę i długoterminowe relacje z klientem.

Integracja offline‑online obejmuje fizyczne pop‑up store wyposażone w technologię rozszerzonej

rzeczywistości (AR) oraz aplikację mobilną, w której klienci mogą tworzyć wirtualne bukiety. Dzięki temu

połączeniu, średni czas spędzony w aplikacji wzrósł o 14 %, a konwersja z aplikacji do zakupu zwiększyła

się o 9 %.

Strategia wizerunkowa: emocjonalny przekaz i personalizacja

Storytelling artystyczny wykorzystuje historię Adel De Flores jako centralny wątek kampanii. Krótkie filmy

15‑sekundowe, w których artysta opowiada o inspiracjach przy Bałtyckim brzegu, budują autentyczność i



zwiększają zaufanie konsumentów. W rezultacie, kampania „Luxury Reimagined” przyniosła +9 % sprzedaży

online.

Personalizowane rekomendacje produktowe opierają się na algorytmach dopasowujących kwiaty do okazji

(urodziny, rocznice) oraz profilu psychograficznego klienta. System analizuje historię zakupów, interakcje w

mediach społecznościowych i preferencje zapisywane w CRM, co podnosi współczynnik konwersji o 14 %.

Budowanie lojalności realizowane jest poprzez ekskluzywne wydarzenia – warsztaty florystyczne

prowadzone przez samego Adel De Flores oraz prywatne wystawy w galerii KwiatowyDesign. Program

lojalnościowy „Adel Club” generuje ROI 1,7 : 1 po sześciu miesiącach, co potwierdza opłacalność modelu

opartego na zaangażowaniu.

Metodyka tworzenia kampanii: od koncepcji do realizacji

Mapa procesu kreatywnego składa się z pięciu kluczowych etapów: brief, moodboard, prototyp, testy A/B

oraz launch. Każdy krok jest weryfikowany w centralnym systemie zarządzania projektami, co zapewnia

przejrzystość kosztów i terminowość działań.

Zarządzanie budżetem odbywa się przy użyciu narzędzi do monitorowania kosztów mediów (np. Google

Ads, Meta Ads) oraz raportowania w czasie rzeczywistym. Dzięki temu możliwe jest szybkie przesunięcie

środków z kanałów o niższej efektywności do tych generujących wyższy ROAS.

Optymalizacja SEO i SEM wykorzystuje LSI‑słowa takie jak „premium kwiaty Trójmiasto” oraz „artystyczny

design prezent”. Dzięki temu kampania osiąga wyższą pozycję w wynikach wyszukiwania, co zwiększa

organiczny ruch o 27 % w ciągu pierwszych trzech miesięcy.

Analiza case study: sukcesy i pułapki w Trójmieście

Kampania „Wiosenny bukiet” wykazała ROAS 4,3 oraz CAC obniżony o 10 % w porównaniu do poprzednich

działań. NPS wzrósł o 5 punktów, a średnia wartość zamówienia zwiększyła się o 8 % dzięki wprowadzeniu

opcji personalizacji AR.

Jednym z błędów w początkowej segmentacji było zbyt wąskie targetowanie grupy wiekowej 25‑30 lat, co

skutkowało niską konwersją. Korekta polegała na rozszerzeniu profilu o segment profesjonalistów 35‑45 lat,

co przywróciło wskaźnik konwersji do poziomu 3,8 %.

Benchmarking wobec konkurencji (np. marki BloomLux) wykazał, że integracja danych offline‑online oraz

wykorzystanie AR stanowią kluczową przewagę konkurencyjną, podnosząc średnią wartość zamówienia o

8 % w porównaniu do tradycyjnych modeli.

Rozbudowany checklist: kontrola jakości i optymalizacja ROI

Pre‑launch obejmuje testy kreatywne (spójność brandu, zgodność z wytycznymi RODO) oraz techniczne

(szybkość ładowania, responsywność). Każdy element jest weryfikowany przy pomocy automatycznych

skryptów, co minimalizuje ryzyko błędów w dniu uruchomienia.

Launch wymaga monitorowania wskaźników w czasie rzeczywistym – alerty dotyczące CTR, CPA i ROAS

są generowane co godzinę, a dedykowany zespół natychmiast reaguje na odchylenia, optymalizując budżet

w trybie live.

Post‑launch to audyt efektywności obejmujący analizę długoterminowego wpływu na wizerunek oraz

przychody. Wyniki są wykorzystywane do planowania kolejnych kwartałów, a rekomendacje obejmują dalsze



wdrożenie AR oraz rozwój programu lojalnościowego. Szczegółowe wytyczne i szablony checklist można

znaleźć w dowiedz się więcej sekcji zasobów.

Według raportu Luxury goods (Luxury goods) segment premium rośnie szybciej niż średnia gospodarki, co

potwierdza strategiczną wartość inwestycji w marki takie jak Adel De Flores.

Analiza danych z kampanii wykazała, że połączenie artystycznej narracji z technologią AR zwiększa
średni przychód na klienta o ponad 10 %, co czyni tę kombinację kluczowym czynnikiem przewagi
konkurencyjnej w segmencie premium.

Podsumowując, sukces kampanii „kwiaty na prezent Trójmiasto” opiera się na trzech filarach: autentycznej

personalizacji, zaawansowanej integracji danych oraz elastycznej kreatywności. Firmy, które przyjmą te

zasady, zyskają nie tylko wyższą lojalność klientów, ale także trwałą przewagę konkurencyjną w

dynamicznie rozwijającym się rynku premium.

Wzrost świadomości marki o 22 % dzięki współpracy z artystą.
CTR 4,2 % i konwersja 3,8 % – wyniki przewyższające średnie w segmencie premium.
Spadek CAC o 12 % po integracji danych oraz wzrost NPS o 4 punkty.

Rozszerzenie grupy docelowej (35‑45 lat) przywróciło wskaźnik konwersji do 3,8 %.
Implementacja AR i personalizacji podniosła średnią wartość zamówienia o 8 %.
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