TOP konwertujace scenariusze SMS w edrone

Na podstawie analizy klientow edrone, przygotowalismy zestawienie TOP konwertujgcych
scenariuszy pod kgtem wysytania SMS. Analizowalismy dane od 1 654 uzytkownikow, ktorzy wystali
razem ponad 1,23 miliona wiadomosci i ztozyli 13 323 zamowienia, co przyniosto tgczny przychod
przekraczajgcy 7,33 miliona ztotych.



TOP 3 liderzy konwersji:

Porzucone koszyki Po zakupie

6,25% 3,54%

Wspoétczynnik konwersji Wspoétczynnik konwersji

74 426 wystanych SMS e 57 894 wystanych SMS
17 026 kliknie¢ 12 333 kliknie¢
4 654 zamowienia e 1837 zamowien

2 617 920,12 zt przychodu e 836 760,55 zt przychodu

Zapis do newslettera SMS

33,33%

Wspoétczynnik konwersji

e 63 zamodwienia

e 11 264,09 zt przychodu

Te trzy scenariusze wyrdzniajg sie najwyzszymi wskaznikami konwersji sposrod wszystkich
analizowanych automatyzacji SMS.

Przychéd wygenerowany per jedna Laczny przychéd:
wiadomosé SMS

Porzucone koszyki: 35,17 zi Porzucone koszyki: 2 617 920,12 zt
Po zakupie: 16,12 zi Po zakupie: 836 760,55 zi

Zapis do newslettera SMS: 59,60 zt Zapis do newslettera SMS: 11 264,09 zt
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PORZUCONE KOSZYKI A

PO ZAKUPIE +

ZAPIS DO NEWSLETTERA SMS -+

0 2IO 4IO 0]
Konwersja [l Przychdd z jednego SMS-a

Kluczowe obserwacje

Porzucone koszyki = klucz
do sukcesu

SMS wystane z tego scenariusza
Mmajg az 6 razy wyzszg
skutecznos¢ niz srednia (1,09%)
— naprawde warto przypominac
klientom o niedokonczonych
zakupach.

TOP przychod
wygenerowany z SMS

Scenariusz Zapis do Newslettera
SMS generuje 59,60 zt przychodu
na wystany SMS — ponad 9 razy
wiecej niz srednia

(5,95 z1)

Wysoka skutecznosé Po
zakupie

Wiadomosci wysytane po
dokonaniu zakupu przynosza
ponad 3 razy wyzsza konwersje
niz srednio.

[ Trzy kluczowe scenariusze — Porzucone koszyki, Po zakupie i Zapis do Newslettera SMS — odpowiadajg za prawie

potowe catego przychodu z SMS-6w (47,4%), mimo ze stanowig tylko niewielkg czes¢é wszystkich wysytek.

Pokazuje to, ze wtasnie te momenty w komunikacji sg najbardziej efektywne i optacalne.




Uzasadnienie skutecznosci
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Dlaczego Porzucone koszyki dziatajg tak skutecznie?

01 02

Wysoka intencja zakupowa Moment czasowy

Klient juz wybrat produkty i dodat je do koszyka — jest bardzo  SMS dociera w idealnym momencie, gdy klient jeszcze
blisko finalizacji zakupu pamieta o produktach i moze szybko wroci¢ do zakupu
03 04

Natychmiastowos$¢ kanatu SMS Personalizacja

SMS ma wskaznik otwar¢ ~98% i jest czytany w ciggu 3 Wiadomos¢ odnosi sie do konkretnych produktow, ktore
minut — idealny do pilnych przypomnie¢ klient wybrat

Dlaczego Po zakupie generuje wysoka konwersje?

. Budowanie relacji . Cross-sell i up-sell
Kontakt po zakupie wzmacnia pozytywne Klient, ktory juz kupit, jest bardziej sktonny do
doswiadczenie klienta i buduje lojalnosc kolejnych zakupdw, szczegdlnie produktow

komplementarnych

. Zaufanie . Czas

Klient juz zna marke i dokonat transakcji — bariera Kontakt w odpowiednim momencie po dostawie
zakupowa jest znacznie nizsza moze zacheci¢ do ponownego zakupu



Rekomendacje i Wnioski
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Priorytet #1

Wdrozenie Porzuconych koszykow SMS

Wyslij przypomnienie w momencie, gdy klient wcigz pamieta o produktach. To najbardziej efektywny sposob na szybki
zwrot z inwestycji — nawet 35,17 zt na kazdy wystany SMS

2

Priorytet #2

Aktywacja scenariusza Po zakupie

Wykorzystaj moment tuz po zakupie, aby umocnic wiez z klientem i zacheci¢ go do kolejnych zakupow.

>

Priorytet #3

Zapis do newslettera SMS

Zachecaj klientow do zapisania sie do newslettera SMS, oferujgc wartosciowe tresci i ekskluzywne oferty — to sposob na
dtugotrwate zaangazowanie.

Szczegotowe rekomendacje

Porzucone koszyki: Po zakupie: Zapis do newslettera SMS:

1. Wysytaj pierwszg wiadomos¢ po 1. Wyslij podziekowanie 1-2 dni po 1. Zadbaj o widoczne miejsca zapisu
1-2 godzinach od porzucenia dostawie na stronie (np. pop up, stopka,

2. Rozwaz serie 2-3 SMS w 2. Zaproponuj produkty miejsce rejestracji, sktadania
odstepach 24h komplementarne zamowienia)

3. Dodaj kod rabatowy w 3. Popros o opinie/recenzje 2. Oferuj rabaty lub atrakcyjne tresci za
drugiej/trzeciej wiadomosci 4. Zaoferuj ekskluzywny kod dla subskrypeje

4. Personalizuj tre$¢ z nazwami statych klientow 3. Komunikuyj korzysci ptynace z bycia
produktow 5. Segmentuj wedtug wartosci subskrybentem

5. Testujrozne CTA zamadwienia 4. Zadbaj o proste CTA

5. Upewnij sie, ze proces jest zgodny z
RODO i wymogami opt-in

Podsumowanie

Scenariusze Porzucone koszyki, Po zakupie oraz Zapis do newslettera SMS to kluczowe
elementy w SMS marketingu. Te trzy scenariusze powinny by¢ fundamentem kazdej strategii
SMS. t gcznie generujg one znaczaca czes¢ catkowitego przychodu przy stosunkowo niskiej
liczbie wystanych wiadomosci — to najlepsza efektywnosc sposrod wszystkich analizowanych
scenariuszy.

(J Dane zrédtowe: Analiza obejmuje T 654 unikalnych uzytkownikéw, 1 232 822 wystanych SMS, 254 367 klikniec¢, 13
323 zamowien i faczny przychdd 7 332 788,92 zt. Srednia konwersja dla wszystkich scenariuszy: 1,08%. Sredni
przychod per jeden wystany SMS: 5,95 zt.



