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Il test è stato realizzato per 
comprendere la percezione 
degli utenti sui valori di 
sconto, rispetto ad una 
MODAL BOX che serve ad 
ottenere iscritti alla newsletter.


La finestra modale in 
questione appare dopo un tot. 
di secondi sul sito eCommerce 
di un Luxury Fashion brand.

A/B Test sulla leva di SCONTO
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L’eCommerce in questione aveva un

Average Order Value di 355 Euro 

e un tasso di conversione della 

modal box dell’1,69%.  


Nello specifico volevamo capire se uno 
sconto con valore unitario in Euro, 
potesse essere percepito come “più 
conveniente” rispetto ad uno sconto 
con valore percentuale.

Validare un BIAS: meglio uno 
sconto in percentuale o in Euro?
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Nello specifico volevamo capire se uno 
sconto con valore pari a 30 Euro, 

potesse essere percepito come 

“più conveniente” rispetto ad uno 

sconto in percentuale del 10%.


La nostra ipotesi era che lo sconto di 

30 Euro avrebbe portato ad un aumento 
delle iscrizioni alla newsletter, nonché un 
aumento dei margini di profitto rispetto 
allo scontrino medio dell’eCommerce. 

Neuromarketing a servizio della 
Customer Value Optimization
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Le due Modal Box utilizzate in A/B Testing

Popup 10% Popup €30

Per validare la nostra ipotesi con dei dati incontrovertibili, 
abbiamo mostrato al 50% dei visitatori la modal box con  
lo sconto del 10%, mentre all’altro 50% lo sconto di 30 €.
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I risultati del testing A/B
Come speravamo, a livello di percepito lo sconto di 30 Euro 

ha avuto un impatto maggiore sui visitatori, portando 

un incremento del tasso di iscrizione alla newsletter 

pari al +63%.



Più Lead = più clienti 
A parità di traffico questo è il risultato ottenuto:

• entrate:  +13.000 Euro

• transazioni: +32

• valore medio: +6 Euro

Popup €30

Popup 10%
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L’impatto sulla profittabilità eCommerce 💰
Confrontando le due strategie di sconto, possiamo vedere come 
queste impattano sui margini.  
Su un carrello medio dell’ultimo mese pari a €414,01, il valore del 
coupon rimane sempre invariato a €30. 


Mentre se fosse stato attivo lo sconto del 10% il valore sarebbe stato 
più alto, ovvero €41,40, andando ad erodere i margini.

Valore

Coupon

0 5250 10500 15750 21000 26250 31500 36750 42000

sconto 30 Euro sconto 10%

€41.400

€30.000Valore Coupon

su 1000 ordini

Sintesi: oltre ad aumentare tutte le metriche di vendita 
eCommerce, la proiezione su 1.000 ordini evidenzia come 
la riduzione dello sconto possa generare un incremento 
delle marginalità di profitto per un valore di 11.400 Euro.




