BLACK FRIDAY

Bank nagtowkow

do pPopP=Uupow [ SIMS

EARLY ACCESS / LISTA VIP

4 Dotgcz do listy BF VIP

<+ Otwieramy wczesniej tylko dla Ciebie
+  Pierwsi wiedza, pierwsi zyskuja

<+ Wejdz przed ttumem

+ Odblokuj przedsprzedaz BF

4+ Zarezerwuj swoj rabat

OSZCZEDNOSC / WARTOSC

<+ Zgarnij znizke na start BF

<4 Kody tylko dla subskrybentéw
<+ Taniej, zanim bedzie gto$no
4+ Sekretne ceny dla zapisanych

+ BF bez przeptacania

SOCIAL PROOF

4 Dotgcz do 12 345 smart-kupujgcych
4 Najlepsze sztosy lecg do subow

<+ W klubie zawsze taniej

PREZENT / NIESPODZIANKA

<+ Odbierz tajemniczy bonus na start
+ Niespodzianka NA BF dla zapisanych

+ Mystery code czeka

FOMO / CZAS / LIMIT

<+ Odliczanie do znizek trwa

~+ 72h przewagi. Wchodzisz?

4 Liczba koddéw ograniczona

<+ Znikamy z tym rabatem o potnocy

4+ Ostatnia szansa na early deal

PRICE WATCH

<+ Powiadom mnie, gdy cena spadnie

<+ Chcesz alert o obnizce tego
produktu?




Bank CTA

Zapisz mnie przed BF Ztap okazje

Chce early access Pokaz mi ceny VIP

Odbieram kod Odbierz bonus

Dotgczam do VIP Wyslij kod SMS
Wyslij mi przypomnienie Chce powiadomienia na WhatsApp

Subskrybuje znizki Aktywuj alert cenowy

T s
T T

Daj mi znac pierwszemu Startuj znizki na moj telefon

Mini-plan dziatan na wrzesien

— kod wczesniegj’, mozesz ustawic tez timer

do “pigtku 00:00". ‘
Segment: Nieznani

?} 4 Onsite: Top bar + slider z hastem ,Dotacz do BF VIP
O

2 <+ Onsite: pop-up przy wyjsciu ze stron produktowych
O

,Powiadomic¢ Cie, gdy cena spadnie? + formularz: ﬁm
O
®

email/SMS
<+ Segment: Nieznani

<+ E-mail do istniejgcej bazy nieaktywnych (Przywracaj
klientéw): ,Wré¢ na liste VIP”.

o+ Onsite: web layer z liczbg zapiséw (,12 k 0séb juz

na liscie”).




Dobre praktyki UX dla pop-upow

KIEDY | KOMU WYSWIETLAC

<4 Opodznienie: 8—12 s po wejsciu lub po scrollowaniu

4 Proponuj alert cenowy na koszyku lub konkretnej stronie produktowej —
nic nachalnego!

<+ Ustaw limit ilosci wyswietleri na dzien

SZABLON | TRESC

Struktura - zadbaj o jasng strukture: podziat na tres¢ i nagtowki

Kontrast i czytelnos$¢ - sprawdz czy na pewno wszystkie elementy sg czytel-
ne

Minimalizm pol: e-mail albo telefon. Dodatkowe pola tylko jesli sg naprawde
niezbedne

Wizualne wsparcie wartosci: odliczanie, opcja ,VIP",inne korzysci.

o+ 4

Zaufanie: krétkie zdanie o czestotliwosci (,Wysytamy wiadomo$¢ max 2x w
tygodniu”), tatwy wypis z subskrypcji.




Materiaty dla uczestnikow

Mini-audyt cen w e-commerce (szybki test dla Twojego sklepu)

MUSISZ TO WIEDZIEC!

4 Czy dobrze licze, ile zarabiam?
Nie chodzi tylko o marze na produkcie — uwzglednij tez koszty dostawy,
marketingu, zwrotow itd.

<+ Czy wiem, skad sie biorg moje ceny?
Mam jasny sposob ustalania cen, segmentuje produkty i wiem, dlaczego co$
kosztuje tyle, ile kosztuje.

<+ Czy mam jasne zasady promocji?
Wiem, ktore produkty i dlaczego przeceniam, jak dziata mechanizm
promocji i sprawdzam, czy naprawde sie opfaca.

< Czy testuje ceny?
Sprawdzam, co sie dzieje po podwyzce, obnizce lub zmianie cen —
I wyciggam z tego wnioski.




Bank kreatywnych nazw
kodow rabatowych:

-

UNIWERSALNE,
ANGAZUJACE

<+ ZLAPOKAZJE
4 RABATOMANIA
4 HITYNAWYNOS

4 KLIKNIJRABAT

LOJALNOSCIOWE,
RELACYJNE

+ DLA_CIEBIE
<+ MERCI10
4 BACK2YOU

4 LOYALTYLOVE

+ WOWDEAL + HUGYOURSHOP
DYNAMICZNE, BRANZOWE

Z HUMOREM (RETAIL)

+ TANIO + KOSZYKFULL

<+ LEPSZENIZBLACK

4 OMGZNIZKA

<+ DOSTAWAO

<+ SZOPPINGTIME

+ XD10 4+ KLIKIRABAT

+ PORTFEL + CHECKOUT20
PREMIUM, VIP LOJALNOSCIOWE
<+ GOLDACCESS + DLA_CIEBIE

+ ELITEDEAL + MERCI10

4 TOPCUSTOMER 4 BACK2YOU

4 EXCLUSIVE20

<+ PREMIUMPLUS

4 LOYALTYLOVE

4+ HUGYOURSHOP




— edrone

4 przykiadowe

strategie wielokanatowe
+ oparte na funkcjonalnosciach edrone:

1. Strategia odzyskiwania porzuconych
koszykow:

Ta strategia ma na celu zminimalizowanie utraty niedokonczonych zakupdw,
ktora w przypadku braku przypomnienia moze wynies¢ srednio 60-80%.

Cel: zwiekszenie liczby transakcji poprzez przypomnienie klientom
o pozostawionych produktach.

Kanaly i dziatania:

1. E-mail: wysytka wiadomosci e-mail z ofertg lub przypomnieniem.

2. Web push: wyswietlenie powiadomienia web push, gdy klient przeglada
strone lub nawet inne sklepy.

3. SMS: wysytka SMS-a z przypomnieniem lub zachetg do finalizacji ko-
szyka w ostatnich godzinach promociji.

Warto$¢ dodana: taka zintegrowana seria (e-mail + push + SMS) sprawia,
ze klient wraca, zwiekszajgc efektywnosé i redukujgc zmarnowany ruch.




2. Strategia zbierania zgod na kanat SMS

Ta strategia koncentruje sie na poszerzeniu bazy subskrybentow o numer
telefonu, co zwieksza szanse na sprzedaz i zaangazowanie klientow.

Cel: zbudowanie bazy numeréw telefonéw, aby wykorzysta¢ potencjat kanatu
SMS (nawet 98% wskazZnika otwarc¢, wiekszo$¢ wiadomosci czytana w ciggu
3 minut).

Kanaly i dziatania:

1. Segmentacja: stworzenie segmentu klientow Zapisani + filtr Numer
telefonu nie jest podany.

2. Cykliczny newsletter: Dla subskrybentéw e-mail, ktorzy wejdg w link
i zostang przekierowani na strone gtowng, wyswietla sie specjalny Pop-Up
z mozliwoscig zapisu do newslettera SMS.

3. Landing page: Alternatywnie, wykorzystanie dedykowanego landing
page’a z mozliwoscig zapisu do newslettera SMS.

3. Strategia promociji sezonowej (np. back
to school)

Jest to rozbudowana kampania promocyjna wykorzystujgca wiele funkcjonal-
nosci edrone, aby maksymalizowac sprzedaz w okreslonym czasie.

Cel: wzrost sprzedazy poprzez intensywng i spersonalizowang komunikacje
wielokanatowa.

Kanaly i dziatania:

1. Segmentacja: okreslenie docelowej grupy (np. klienci przegladajgcy pro-
dukty > bez zakupu po konkretnej dacie > robili zakupy w ostatnich 90 dniach).
2. E-mail newsletter: wysytka spersonalizowanego newslettera (z kupo-

nem, imieniem) z checklistg + opcja resend.

3. SMS: wysytka SMS-a jako wsparcie kampanii e-mailowej (opcja smart
boost lub osobny SMS).

4. Web layer banner: ustawienie tzw. belki z przypomnieniem o kodzie
rabatowym w catym sklepie lub na konkretnych URL-ach, z zaplanowanym
wigczeniem i automatycznym wytgczeniem.

4. Pop-up last minute: wyswietlenie pop-upu z odliczaniem czasu (timer)

i kodem rabatowym, zachecajgcym do pilnej finalizacji zakupu.




4. Strategia duzego wydarzenia
sprzedazowego (np. Black Friday)

Ta strategia skupia sie na budowaniu segmentu VIP przed wydarzeniem
i wykorzystaniu tej bazy do dlugoterminowych dziatan.

Cel: efektywne dotarcie do klientéw z kluczowg ofertg i wykorzystanie
zebranej bazy do przysztych dziatanh marketingowych.

Kanaly i dziatania:

1. Landing page i tagowanie: wykorzystanie landing pagea (np. z integra-
cjg Landingi.com) do zapisow na liste VIR, z przypisanym konkretnym tagiem.

2. Custom Flow: uruchomienie automatycznego przeptywu z potwierdze-
niem zapisu.

3. Segmentacja: stworzenie dynamicznego segmentu klientéw, ktorzy
zapisali sie do listy VIP na podstawie tagu.

4. E-mail newsletter: wysytka oferty Black Friday do tego segmentu
+ opcja resend.

5. Dziatania przyszte: wykorzystanie bazy klientow, ktérym nie udato sie
zrobi¢ zakupoéw w okresie Black Friday, do pozniejszych dziatan (np. rabat
na Mikotajki).

++
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GOLDEN SIX -

szes¢ gotowych automatyzaciji,
+ ktoére generuja najwieksze obroty

1. REKOMENDACJE

» Scenariusz ,Rekomendacje” (Ready Flows) dla subskrybentéw z elementem
dynamicznym “Polecaj”

+ Smart Rekomendacje na stronie z formularzem zapisu do newslettera

2. PORZUCONY KOSZYK

* Scenariusz ,Porzucone koszyki” + sekwencja SMS za 2-3 h -> e-mail za
24 h -> SMS/e-mail za 2-3 dni;

* Kreacje: dynamiczne produkty, przycisk z linkiem do koszyka, stopka
informacyjna p warunkach dostawy/zwrotow;

« Exit pop-up na koszyku - wyswietl pop-up klientowi, ktory chce opuscié
koszyk nie dokonujgc zakupu

3. PRZYWRACAJ KLIENTOW

» Scenariusz ,Rekomendacije” (Ready Flows) dla subskrybentéw z elementem
dynamicznym “Polecaj”

+ Smart Rekomendacje na stronie z formularzem zapisu do newslettera




4. POWITAJ NOWYCH SUBSKRYBENTOW

* Uruchom scenariusz Powitanie nowych subskrybentéw e-mail oraz SMS

* Powitalne Flow + 4 wiadomosci wprowadzajace, w ktérych przedstawisz
swojg marke i jej wartosci

* Dotacz kod rabatowy lub ekskluzywng korzys¢ tylko dla subskrybentow

5. PO ZAKUPIE

« Zachec do subskrypciji po zakupie - uruchom ten scenariusz, ktéry zostanie
wystany tylko do oséb o statusie Nieznanym

« Zapros do wystawienia opinii przez dynamiczny element lub uruchom
wszystkie trzy scenariusze z zaktadki Opieka posprzedazowa

+ Postaw na SMS - w scenariuszu Po zakupie oferowanie dodatkowego
rabatu drogg SMS mobilizuje do szybkiego uzupetnienia zakupéw
o nowe produkty

6. PRZEGLADANE PRODUKTY

* Przypomnij o produktach, ktére klient ogladat, ale nie dodat do koszyka.

* Mozesz dodac kolejng wiadomosci e-mail lub SMS, aby zwiekszy¢ szanse
na konwersje.

+
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Po co segmentowacé

R przed Black Friday?

 Lepsza dostarczalnosc¢ i wyniki: wysytaj newslettery tylko do zapisanych
I zaangazowanych kontaktow

- Madrzejsze priorytety: w edrone widzisz raporty dla segmentéw, wiec
tatwo wytapiesz grupy o najwyzszej wartosci i dasz im wczesniejszy dostep
czy lepsze oferty.

Jakie segmenty wykorzystac¢ na start (TOP 5)

1. Zapisani + Zaangazowani (ostatnie 180 dni) — gtéwny odbiorca
Twoich kampanii BF. Zacznij szeroko wtasnie od nich

2. VIP / Wysoka wartos¢ koszyka — dopasuj po wlasciwosciach
zamowien i daj wezesniejszy dostep lub specjalne rabaty

3. Niezaangazowani zapisani - traktuj ostroznie: najpierw reaktywacja
zamiast masowych wysytek

4. Fani konkretnej kategorii - jesli zarzagdzamy sklepem o szerokim
asortymencie, warto kategoryzowac naszych klientéw na fanéw konkretnych
kategorii, by stosowa¢ marketing celowany

5. Przegladali produkty, ale nie dokonali zakupu (ostatnie 90 dni) -

do nieprzekonanych klientéw mozemy wysta¢ kampanie z wysokimi rabatami,
by przekonac¢ ich do wyboru naszych produktéw podczas BF

Jak to ustawi¢ w edrone? Przeczytaj wigcej o segmentacji



https://help.edrone.me/pl/articles/9464793-segmentacja-sekcja-kontakty

— edrone

Ostatnia prosta!
+ Wdréz te strategie

+ w najgoretszym okresie

CZWARTEK (ostatni dzwonek):
- Onsite: full-screen modal 1x/24h z ,Ostatnia szansa na przedsprzedaz”.
+ SMS/WhatsApp (zgody): ,Jutro start — chcesz kod na telefon?” (1-klik zgoda).

SOBOTA (keep momentum):

+ Onsite: countdown do niedzieli + ,Low stock” na kartach.
- E-mail: ,Najczesciej kupowane dzi$” (rekomendacje).

* Test: krotszy vs dtuzszy CTA na mobile.

NIEDZIELA (last call + teaser CM):

+ Onsite: exit-intent ,Zgarnij ostatni kod / Wejdz do CM wczesniejszego
dostepu”.

+ E-mail: ,Konczymy o 23:59" + teaser Cyber Monday.

+ SMS (ostroznie, tylko aktywni): ,Ostatnie godziny — kod w $rodku”.



