Cum am crescut veniturile dintr-un singur e-mail de la
3.400 € la peste 10.300 € intr-o luna | BlueAds

Majoritatea magazinelor online investesc bugete importante in reclame pentru a atrage trafic si
abonati noi. Insa foarte putini acorda aceeasi atentie primului e-mail pe care il primeste un
utilizator dupa abonare.

Acest e-mail, cunoscut sub numele de Welcome Series, este unul dintre cele mai profitabile
puncte din intregul funnel de e-mail marketing. Este momentul in care interesul utilizatorului este
la cel mai ridicat nivel, iar decizia de cumparare poate fi influentata decisiv de modul in care
comunici.

In acest studiu de caz iti aratam cum o simpl& optimizare a acestei automatizari a dus la o crestere
spectaculoasa a veniturilor.

Rezultatele

lunie

e Aproximativ 1.168 abonati noi
e 35comenzi
16.943 lei venit generat
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lulie
e Aproximativ 1.670 abonati noi
e 72 comenzi
e 51.231 lei venit generat
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Ce observam?



La prima vedere ai putea spune ca in iulie au existat mai multi abonati.
Da, insa diferenta este relativ mica:

e lunie: 1.168 abonati
e lulie: 1.670 abonati

Cresterea numarului de abonati este de aproximativ 43%.

In schimb, veniturile au crescut de la 16.943 lei la 51.231 lei, ceea ce inseamna o crestere de
peste 200%.

Asadar, rezultatele nu pot fi explicate doar prin numarul mai mare de persoane care s-au abonat.

Diferenta a fost facuta de felul in care am comunicat cu acesti oameni imediat dupa abonare.

Ce am schimbat?

1. Am transformat un simplu e-mail de bun venit intr-o oferta greu de ignorat
Versiunea initiala era un e-mail corect.

Spunea "Bine ai venit", prezenta brandul si mentiona existenta unei reduceri.

Ins& reducerile functioneaza doar atunci cand sunt imposibil de trecut cu vederea.

Tn noua versiune am facut codul de reducere elementul central al intregului e-mail.
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Bine ai venit, {{first_name}}!

Ne bucuram ca faci parte din comunitatea {{site_name}}.

Pentru a-ti ura bun venit, ti-am pregatit un cadou: 10% reducere la prima comanda. Tot ce
trebuie sa faci este sa folosesti codul EXTRA10 la finalizarea comenzii.

In continuare vei primi inspiratie pentru amenajarea casei, lansari de produse si oferte.

Tnainte

e mesaj predominant informativ;
e reducerea era mentionata in text;
e lipsea senzatia de recompensa imediata.

’



Dupa

e codul EXTRALO0 este primul element observat;
e reducerea este comunicata vizual, nu doar textual;
e utilizatorul intelege Th mai putin de doua secunde ce primeste.

In e-mail marketing, primele secunde sunt decisive.

Daca utilizatorul nu intelege instant beneficiul, sansele de conversie scad considerabil.

2. Designul nu trebuie doar sa arate bine. Trebuie sa
vanda.

Una dintre cele mai frecvente greseli este sa consideram designul doar un element estetic.

In realitate, designul influenteaza direct comportamentul utilizatorului.

n noul Welcome Series am urmarit cateva principii simple:

codul de reducere ocupa cea mai mare suprafata vizualg;

CTA-ul este evident inca din prima parte a e-mailului;

imaginile transmit o atmosfera premium;

mesajele secundare au fost eliminate;

privirea utilizatorului este ghidata natural catre beneficiul principal.

Practic, fiecare element din design are un singur scop:

sa determine utilizatorul sa foloseasca acel cod de reducere.

3. Am oferit un motiv clar pentru prima comanda

Multi utilizatori se aboneaza la newsletter fara intentia imediata de a cumpara.
De aceea este important sa le oferi un motiv concret sa actioneze chiar atunci.
Tn loc s& spunem doar:

"Multumim pentru abonare."



Am comunicat imediat:

Ai primit 10% reducere la prima comanda. Foloseste codul EXTRA10.
Diferenta pare mica.
La nivel psihologic este enorma.

Utilizatorul percepe ca a primit un beneficiu exclusiv si este mult mai predispus sa finalizeze prima
comanda.

4. Am creat o continuare logica prin al doilea e-mail

Welcome Series nu inseamna un singur e-mail.
in cazul nostru, dupa primul mesaj am introdus un al doilea e-mail de reminder.
Acesta reaminteste utilizatorului ca:

e reducerea este inca disponibila;
e cadoul il asteapts;
e poate economisi la prima comanda.

Acest follow-up recupereaza o parte importanta dintre utilizatorii care nu au cumparat imediat
dupa primul contact.
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Foloseste codul tau si beneficiazd de
10% reducere la prima comandd.

CODUL TAU:

MIl DE PRODUSE LIVRARE RAPIDA CALITATE GARANTATA PENTRU FIECARE
pentru orice stil din stoc produse premium incapere si exterior
LIVE BF.AU'I'IFULL\,
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NN —
Salut, {{first_name}},

Nu vrem sa ratezi cadoul de bun venit pregatit pentru tine.
Foloseste codul EXTRA10 si beneficiezi de 10% reducere la prima comanda.

Este momentul perfect sa alegi corpurile de iluminat preferate si sa economisesti la prima ta
comanda.

Aplica codul in cos si finalizeaza comanda céat timp oferta este inca disponibila.

Cu draq,

De ce functioneaza atat de bine Welcome Series?



Pentru ca este trimis exact in momentul in care interesul utilizatorului este maxim.
Persoana tocmai a decis sa lase adresa de e-mail.
Brandul este inca proaspat in mintea sa.

Daca acest moment este valorificat corect, rata de conversie poate fi de cateva ori mai mare
decét in cazul campaniilor obisnuite.

Daca este ratat, utilizatorul poate sa nu mai interactioneze niciodata cu brandul.

Ce invata antreprenorii din acest studiu de caz?

Multi antreprenori cautd permanent noi surse de trafic.

Insd uneori cea mai mare oportunitate nu este sa aduci mai multi vizitatori, ci s& convertesti mai
bine vizitatorii pe care ii ai deja.

In acest caz:

e numarul de abonati a ramas relativ apropiat;
e investitia Tn trafic nu s-a schimbat radical;
e modificarea principala a fost comunicarea din Welcome Series.

Rezultatul?

e venituri de peste trei ori mai mari;
e numar dublu de comenzi;
e o automatizare care produce valoare in fiecare zi, fara interventie manuala.

Concluzie

Acest studiu de caz demonstreaza ca performanta Tn e-commerce nu depinde doar de cati
oameni ajung pe site, ci si de ceea ce se intdmpla dupa primul contact cu brandul.

Welcome Series este adesea privit ca un simplu e-mail de bun venit.

in realitate, este unul dintre cele mai importante instrumente de conversie din intregul ecosistem
de marketing.



Un design orientat spre conversie, un mesaj clar si un stimulent relevant pot transforma o
automatizare obisnuita intr-un canal care genereaza zeci de mii de lei in fiecare luna.

in cazul nostru, aceeasi automatizare, optimizata strategic, a crescut veniturile de la
aproximativ 17.000 lei la peste 51.000 lei intr-o singura luna.

lar cea mai importanta concluzie este aceasta:

Nu Tntotdeauna ai nevoie de mai mult trafic pentru a vinde mai mult. De multe
ori ai nevoie doar de o comunicare mai buna, exact in momentul potrivit.
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