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Wzrost sprzedazy o 280%

dzieki e-mail marketingowi
Niektorzy oceniaja e-mail marketing jako irytujacy.

. PN S . | |OKNA
Tymczasem to moze byé wazny kanat komunikacji - tak jak w SKLADOVA
przypadku naszego klienta Skladova-okna.cz. www.skladova-okna.cz

Zaczelismy wysytaé maile w grudniu 2019 roku i zdecydowalismy sie skorzystac z

ustug Ecomail. W pierwszej potowie roku planowalismy wysyta¢ 2-3 kampanie > .
miesiecznie do wszystkich kontaktéw w bazie danych. Celem byto dowiedzied¢ 11 0
sie, jak odbiorcy reaguja na nasze wiadomosci i czym sa zainteresowani. /0
Wskaznik
Bez Zadnej zaawansowanej segmentacji czy automatyzacji bylismy w stanie klikalnosci
wpierwszych 6 miesiacach wygenerowac przychdd o wartosci ponad 350 000 zt. /
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Aktywni odbiorcy dzieki segmentacji o |
a5 %
Na poczatku nasza baza danych zawierata 14 018 kontaktéw. Po testach, Wskaznik
dzieki segmentacji zyskaliSmy grupe aktywnych odbiorcéw i obnizylismy otward \
roczne koszty o 38%, a wskaznik otwaré wzrést srednio z 11% do 40%. 4 \
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Wielokrotne kampanie \
\
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44 000 zt 2000+ — 280/% /
sprzedaz otwartych maili /
Yo /
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PrzygotowaliSmy powtarzajace sie kampanie \
prawie o tej samej tresci, lecz z innym tematem. N
Zmienilismy rowniez dzien i godzine wysyiki. ~
WystaliSmy je do osdb, ktére nie otworzyty .
wczesniejszej kampanii lub jg otworzyty, ale nie KOSZTY SPRZEDAZ

kliknety. W ten sposdb udato nam sie pozyskacd
dodatkowych 2000 klientéw, ktérzy otworzyli

L . Dzieki Ecomail wzrosty
maile i wydali dodatkowe 44 000 zt.

nasze przychody z mailingu o prawie 280%
i obnizyliSmy koszty srednio o 38%.

WYNIKI

W ecomail




