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This generated a  list of 3,390 email addresses. After  consultation an email campaign was 
designed that addressed the needs and interests of the list.  
 
Using a reliable email service the campaign was launched and lasted for 45 days.  
 
 
These are the Email Statistics for the campaign: 
 
 
Goal Actual   

  Goal Actual
Total Subscribers      3390  3390 

Read %  848 (25%)  1290 (38.1%) 

Click %  170 (5%)  461 (13.6%) 

Number of Conversions  34 (1%)  291 (8.6%) 

Conversion Rates (% of clicks 
that converted to a sale) 

20%    63.1% 

Sales  $20,000  $175,851.42 

ROI  300%  3417% 

  Goal 
 
*Many positive mentions were  received  from  customers on  the  convenience of  email  to 
keep them informed.  

 
 
How they Did it? 
 

 Meade Auto group were proactive in embracing new tools to generate revenue. In 
this case the used an existing tool (email) in a more effective way 

 They focused on targeted leads. By concentrating on people who either had a 
relationship with Meade or were aware of them. A response rate as high as this 
would have been less likely if their contact list was ‘cold’. Different strategies would 
have been necessary. 

 They used a consistent message and branding in their campaign. They made it easy 
for their prospects to say yes. 

 They used a reliable email service that delivered their campaign and allowed them to 
track who had opened emails and clicked on their links. 

 
 
 

Look out for future reports from Safeserve as we explore how to best use the internet to 

promote your business. 

 


