
 

SEKRETY EMAIL MARKETINGU 
- CHECKLISTA 
____ 

Wstęp 

Ta checklista pomoże Ci zbudować bardziej spersonalizowany 
system e-mail marketingu - od segmentacji i zbierania danych, 
przez tworzenie dopasowanych wiadomości, aż po 
automatyzację, testy i regularną optymalizację. Możesz używać 
jej przy tworzeniu newslettera, sekwencji sprzedażowej, launchu 
produktu cyfrowego, kampanii reaktywacyjnej albo komunikacji 
po zakupie. 

 

Krok 1: Ustal cel segmentacji 

Zanim zaczniesz dzielić listę, określ, po co to robisz. 
Segmentacja ma pomagać w osiągnięciu konkretnego celu, a nie 
być tylko technicznym dodatkiem w narzędziu e-mailowym. 

☐ Określ, czy chcesz zwiększyć open rate, CTR, sprzedaż, 
zaangażowanie, retencję czy reaktywację odbiorców. 
☐ Zapisz główny cel segmentacji dla najbliższej kampanii. 

☐ Określ, które grupy odbiorców wymagają innej komunikacji. 

☐ Sprawdź, czy każdy planowany segment pomoże Ci napisać 
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bardziej trafną wiadomość. 
☐ Unikaj tworzenia segmentów, których nie zamierzasz realnie 
wykorzystać. 

Mini-wskazówka: 
Dobry segment to taki, do którego napisałbyś inny e-mail niż do 
reszty listy. 

 

Krok 2: Zbierz i przeanalizuj dane o odbiorcach 

Personalizacja zaczyna się od danych. Nie musisz od razu mieć 
zaawansowanego systemu, ale powinieneś wiedzieć, skąd 
odbiorcy przyszli, czym się interesują, co klikają, co kupują i jak 
reagują na Twoje wiadomości. 

☐ Zbierz podstawowe dane demograficzne, jeśli są przydatne dla 
Twojej oferty. 
☐ Zbierz dane behawioralne, np. kliknięcia, otwarcia, pobrane 
materiały i odwiedzone strony. 
☐ Przeanalizuj historię zakupów klientów. 

☐ Sprawdź, które lead magnety przyciągają konkretne typy 
odbiorców. 

☐ Zidentyfikuj powtarzające się wzorce zachowań. 

☐ Wypisz naturalne grupy odbiorców, które pojawiają się w 
danych. 

Mini-wskazówka: 
W sprzedaży produktów cyfrowych bardzo przydatne są dane o 
zainteresowaniach tematycznych, np. kto kliknął treści o e-mail 



Sekrety Email Marketingu - Checklista 

3 

marketingu, landing page’ach, reklamach, lejku sprzedażowym 
albo copywritingu. 

 

Krok 3: Stwórz buyer persony 

Buyer persony pomagają pisać bardziej konkretnie. Nie chodzi o 
tworzenie fikcyjnych profili dla samego ćwiczenia, ale o 
uporządkowanie tego, kto jest po drugiej stronie wiadomości. 

☐ Stwórz profile najważniejszych segmentów odbiorców. 

☐ Opisz ich główne problemy, cele i obiekcje. 

☐ Określ, na jakim etapie świadomości znajduje się każda grupa. 

☐ Zapisz, jakim językiem dana persona opisuje swoje wyzwania. 

☐ Dopasuj główną obietnicę komunikacji do każdej persony. 

Mini-wskazówka: 
Persona powinna pomagać Ci pisać lepsze e-maile. Jeśli opis 
persony jest ciekawy, ale nie wpływa na treść wiadomości, jest 
zbyt ogólny. 

 

Krok 4: Wybierz kryteria segmentacji 

Teraz wybierz konkretne kryteria, według których będziesz 
dzielić listę. Zacznij prosto, a dopiero później dodawaj bardziej 
zaawansowane warstwy. 

☐ Wybierz segmentację według źródła zapisu, np. lead magnet, 
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webinar, formularz, kampania. 
☐ Uwzględnij historię zakupów, np. klient eBooka, klient kursu, 
klient konsultacji. 
☐ Dodaj segmentację według klikniętych tematów lub linków. 

☐ Wydziel nowych subskrybentów, aktywnych odbiorców i 
osoby nieaktywne. 
☐ Określ segmenty według etapu lejka: nowy lead, 
zainteresowany, klient, klient powracający. 
☐ Sprawdź, czy wybrane kryteria są łatwe do utrzymania w 
Twoim narzędziu. 

Mini-wskazówka: 
Na start wystarczą 3–5 segmentów. Lepiej mieć prosty system, 
którego używasz, niż rozbudowaną strukturę, która szybko robi 
się chaotyczna. 

 

Krok 5: Wdroż segmenty w narzędziu e-mail marketingowym 

Gdy masz już plan, przenieś segmentację do swojego systemu. 
Użyj tagów, list, pól niestandardowych lub automatyzacji, 
zależnie od możliwości platformy. 

☐ Utwórz podstawowe segmenty w narzędziu e-mail 
marketingowym. 
☐ Dodaj tagi dla najważniejszych zainteresowań i działań. 

☐ Oznacz osoby, które pobrały konkretne materiały. 

☐ Oznacz klientów według zakupionych produktów. 

☐ Upewnij się, że nowe kontakty są automatycznie przypisywane 
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do właściwych segmentów. 
☐ Przetestuj, czy tagi i segmenty działają poprawnie. 

Mini-wskazówka: 
Nazwy tagów powinny być proste i zrozumiałe, np. 
interest_landing_page, buyer_ebook, clicked_offer, 
inactive_60_days. 

 

Krok 6: Twórz spersonalizowane treści 

Segmentacja ma sens dopiero wtedy, gdy zmienia sposób pisania 
wiadomości. Każdy segment powinien otrzymywać treści 
dopasowane do swoich potrzeb, problemów i poziomu 
gotowości. 

☐ Dostosuj temat wiadomości do konkretnego segmentu. 

☐ Dopasuj opening do sytuacji odbiorcy. 

☐ Użyj przykładów związanych z problemem danego segmentu. 

☐ Dopasuj ofertę lub rekomendację produktu do wcześniejszych 
zachowań. 
☐ Zmieniaj CTA w zależności od etapu klienta. 

☐ Unikaj wysyłania tej samej wiadomości do wszystkich, jeśli 
segmenty mają różne potrzeby. 

Mini-wskazówka: 
Personalizacja nie musi oznaczać zupełnie innego e-maila dla 
każdej grupy. Czasem wystarczy inny opening, przykład, CTA 
albo rekomendacja produktu. 
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Krok 7: Testuj mocne tematy wiadomości 

Temat wiadomości decyduje, czy odbiorca w ogóle otworzy e-
mail. Powinien być konkretny, trafny i dopasowany do segmentu. 

☐ Przygotuj kilka wersji subject line dla różnych segmentów. 

☐ Testuj tematy oparte na ciekawości, korzyści, problemie lub 
pilności. 
☐ Unikaj clickbaitu i obietnic, których e-mail nie spełnia. 

☐ Sprawdzaj open rate, ale także późniejszy CTR i konwersję. 

☐ Zapisuj najlepsze tematy w osobnym dokumencie do 
przyszłego użycia. 

Mini-wskazówka: 
Dobry temat nie tylko zwiększa otwarcia. Przyciąga właściwe 
osoby do właściwej treści. 

 

Krok 8: Wykorzystaj dynamiczne treści 

Dynamic content pozwala pokazywać różne elementy 
wiadomości różnym odbiorcom w ramach jednego e-maila. Dzięki 
temu komunikacja może być bardziej trafna bez tworzenia 
dziesiątek osobnych kampanii. 

☐ Sprawdź, czy Twoje narzędzie obsługuje dynamiczne bloki 
treści. 
☐ Przygotuj różne rekomendacje dla różnych segmentów. 



Sekrety Email Marketingu - Checklista 

7 

☐ Dostosuj przykłady, CTA lub sekcje ofertowe do zainteresowań 
odbiorcy. 
☐ Wykorzystuj dane o wcześniejszych kliknięciach, zakupach i 
pobranych materiałach. 
☐ Testuj, czy dynamiczne elementy poprawiają kliknięcia i 
konwersję. 

Mini-wskazówka: 
Dynamiczna treść powinna wyglądać naturalnie. Odbiorca nie 
musi widzieć technologii — ma po prostu poczuć, że wiadomość 
pasuje do jego sytuacji. 

 

Krok 9: Używaj emocjonalnych triggerów uczciwie 

E-maile działają lepiej, gdy uwzględniają emocje odbiorcy. Ważne 
jednak, aby wykorzystywać triggery w sposób autentyczny, bez 
fałszywej presji. 

☐ Określ, jaka emocja jest ważna dla danego segmentu: 
ciekawość, ulga, nadzieja, zaufanie, FOMO, przynależność. 
☐ Używaj FOMO tylko wtedy, gdy deadline lub limit jest 
prawdziwy. 

☐ Buduj zaufanie przez konkretne przykłady, transparentność i 
dowody. 
☐ Twórz ciekawość, ale domykaj ją wartościową treścią. 

☐ Unikaj manipulacji, fałszywych liczników i sztucznego scarcity. 

Mini-wskazówka: 
Najlepsze emocjonalne triggery nie naciskają. Pomagają odbiorcy 
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zrozumieć, dlaczego dany temat jest dla niego ważny właśnie 
teraz. 

 

Krok 10: Zachowaj spójność marki 

Personalizacja nie oznacza, że marka ma za każdym razem 
brzmieć inaczej. Segmenty mogą otrzymywać różne wiadomości, 
ale voice marki powinien pozostać rozpoznawalny. 

☐ Określ główny styl komunikacji marki. 

☐ Stwórz prosty voice guide dla e-maili. 

☐ Ustal słowa i zwroty, których marka używa często. 

☐ Ustal słowa i zwroty, których marka unika. 

☐ Sprawdzaj, czy personalizowane wiadomości nadal brzmią jak 
Twoja marka. 
☐ Używaj szablonów, aby utrzymać spójny rytm komunikacji. 

Mini-wskazówka: 
Ton może się zmieniać w zależności od sytuacji, ale osobowość 
marki powinna pozostać ta sama. 

 

Krok 11: Wdroż automatyzację opartą na zachowaniach 

Automatyzacja pozwala reagować na działania odbiorców w 
odpowiednim momencie. To jeden z najważniejszych elementów 
spersonalizowanego e-mail marketingu. 
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☐ Ustaw sekwencję powitalną dla nowych subskrybentów. 

☐ Ustaw sekwencję po pobraniu lead magnetu. 

☐ Ustaw sekwencję po kliknięciu konkretnej oferty. 

☐ Ustaw automatyzację porzuconego koszyka lub 
niedokończonego zakupu. 
☐ Ustaw sekwencję po zakupie, która pomaga klientowi 
skorzystać z produktu. 
☐ Przygotuj kampanię reaktywacyjną dla nieaktywnych 
odbiorców. 

Mini-wskazówka: 
Automatyzacja powinna odpowiadać na zachowanie odbiorcy, a 
nie tylko wysyłać więcej e-maili. 

 

Krok 12: Wykorzystaj tagowanie i lead scoring 

Tagi pomagają zrozumieć zainteresowania odbiorcy, a scoring 
pokazuje poziom zaangażowania. Razem pozwalają wysyłać 
bardziej trafne wiadomości. 

☐ Stwórz tagi dla głównych tematów zainteresowania. 

☐ Dodaj tagi dla pobranych materiałów i klikniętych ofert. 

☐ Oznacz osoby, które kupiły konkretne produkty. 

☐ Ustal prosty system punktów za otwarcia, kliknięcia, pobrania i 
zakupy. 
☐ Wydziel najbardziej zaangażowanych odbiorców. 

☐ Wydziel osoby wymagające reaktywacji. 
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Mini-wskazówka: 
Nie komplikuj scoringu na początku. Prosty system punktów jest 
lepszy niż rozbudowany model, którego nikt nie analizuje. 

 

Krok 13: Zadbaj o trafność i timing 

Nawet dobra wiadomość może nie zadziałać, jeśli pojawi się w 
złym momencie. Timing powinien wynikać z zachowania 
odbiorcy, etapu decyzji i intensywności komunikacji. 

☐ Ustaw e-maile uruchamiane przez konkretne działania 
użytkownika. 
☐ Dopasuj czas wysyłki do zachowania odbiorców. 

☐ Uwzględnij strefy czasowe, jeśli masz międzynarodową listę. 

☐ Ustaw limity częstotliwości, aby nie wysyłać zbyt wielu 
wiadomości naraz. 
☐ Zatrzymuj sekwencje sprzedażowe po zakupie. 

☐ Monitoruj, czy automatyzacje się nie nakładają. 

Mini-wskazówka: 
Jeśli odbiorca kupił produkt, nie powinien dalej dostawać 
wiadomości namawiających do zakupu tego samego produktu. 

 

Krok 14: Mierz kluczowe KPI 

Bez mierzenia wyników nie wiesz, co naprawdę działa. 
Regularnie sprawdzaj najważniejsze wskaźniki dla kampanii, 
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segmentów i automatyzacji. 

☐ Śledź open rate. 

☐ Śledź click-through rate. 

☐ Śledź conversion rate. 

☐ Śledź bounce rate. 

☐ Śledź unsubscribe rate. 

☐ Śledź ROI z kampanii e-mailowych. 

☐ Porównuj wyniki między segmentami. 

☐ Analizuj, które wiadomości prowadzą do realnej sprzedaży. 

Mini-wskazówka: 
Open rate pokazuje uwagę, CTR pokazuje zainteresowanie, a 
conversion rate pokazuje realny wpływ na biznes. 

 

Krok 15: Regularnie prowadź testy A/B 

Testy A/B pomagają podejmować decyzje na podstawie danych, 
a nie przeczucia. Najlepiej testować jedną rzecz naraz. 

☐ Testuj tematy wiadomości. 

☐ Testuj openingi e-maili. 

☐ Testuj CTA i teksty przycisków. 

☐ Testuj długość wiadomości. 

☐ Testuj różne argumenty sprzedażowe. 

☐ Testuj godziny i dni wysyłki. 

☐ Zapisuj wyniki testów w jednym miejscu. 

☐ Wdrażaj zwycięskie warianty w kolejnych kampaniach. 
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Mini-wskazówka: 
Nie testuj pięciu rzeczy jednocześnie. Jeśli wynik się zmieni, nie 
będziesz wiedzieć, który element naprawdę zadziałał. 

 

Krok 16: Dopracowuj segmenty na podstawie danych 

Segmenty powinny zmieniać się razem z Twoją listą i ofertą. 
Regularnie sprawdzaj, czy obecny podział nadal ma sens. 

☐ Analizuj wyniki kampanii według segmentów. 

☐ Sprawdzaj, które segmenty najlepiej klikają i kupują. 

☐ Twórz mikrosegmenty, jeśli większe grupy są zbyt ogólne. 

☐ Łącz segmenty, które zachowują się podobnie. 

☐ Usuwaj segmenty, które nie wpływają na komunikację. 

☐ Aktualizuj tagi i reguły segmentacji. 

Mini-wskazówka: 
Segmentacja ma pomagać w pisaniu trafniejszych e-maili. Jeśli 
nie zmienia treści, prawdopodobnie jest zbędna. 

 

Krok 17: Zintegruj e-mail marketing z innymi systemami 

E-mail marketing działa najlepiej, gdy nie jest odizolowany od 
reszty biznesu. Integracje pomagają lepiej rozumieć klienta i 
tworzyć bardziej spójne doświadczenie. 

☐ Połącz platformę e-mailową z CRM, jeśli go używasz. 
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☐ Zintegruj system e-mailowy z platformą sprzedażową lub 
koszykiem. 
☐ Połącz e-mail marketing z narzędziem analitycznym. 

☐ Zbieraj dane o zakupach, kliknięciach i zachowaniach na 
stronie. 
☐ Upewnij się, że dane przepływają poprawnie między 
systemami. 
☐ Regularnie sprawdzaj, czy integracje działają po aktualizacjach 
narzędzi. 

Mini-wskazówka: 
Najważniejsze integracje na start to: zapis na listę, zakup 
produktu, kliknięcia w ofertę i aktywność w e-mailach. 

 

Krok 18: Śledź trendy i nowe możliwości 

E-mail marketing stale się zmienia. Warto znać nowe rozwiązania, 
ale wdrażać tylko te, które naprawdę pasują do Twojej strategii i 
odbiorców. 

☐ Obserwuj rozwój AI w segmentacji i personalizacji. 

☐ Sprawdzaj możliwości dynamicznych i interaktywnych e-maili. 

☐ Śledź zmiany dotyczące prywatności i zgód marketingowych. 

☐ Testuj nowe funkcje narzędzi e-mailowych na małą skalę. 

☐ Nie wdrażaj trendów tylko dlatego, że są modne. 

☐ Oceniaj nowe rozwiązania przez pryzmat wartości dla 
odbiorcy. 

Mini-wskazówka: 
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Nowa technologia ma sens tylko wtedy, gdy poprawia 
doświadczenie odbiorcy albo pomaga Ci komunikować się 
bardziej trafnie. 

 

Krok 19: Regularnie przeglądaj i optymalizuj strategię 

E-mail marketing nie jest systemem ustawionym raz na zawsze. 
Kampanie, segmenty i automatyzacje wymagają przeglądu. 

☐ Zaplanuj miesięczny przegląd wyników kampanii. 

☐ Raz na kwartał sprawdź wszystkie automatyzacje. 

☐ Aktualizuj stare e-maile, linki, CTA i oferty. 

☐ Usuwaj nieaktualne tagi i segmenty. 

☐ Sprawdzaj, czy komunikacja nadal pasuje do obecnej oferty. 

☐ Analizuj powody wypisów i spadków zaangażowania. 

Mini-wskazówka: 
Automatyzacje, których nikt nie przegląda, z czasem stają się 
nieaktualne. Ustaw przypomnienie, żeby regularnie je sprawdzać. 

 

Krok 20: Wyciągaj wnioski i iteruj 

Najlepsze systemy e-mail marketingowe rozwijają się stopniowo. 
Każda kampania, test i automatyzacja daje Ci informację, którą 
możesz wykorzystać w kolejnej wysyłce. 

☐ Po każdej ważnej kampanii zapisz, co zadziałało. 
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☐ Zapisz, co nie zadziałało i dlaczego. 

☐ Sprawdź, które segmenty reagowały najlepiej. 

☐ Zidentyfikuj elementy do poprawy w kolejnej kampanii. 

☐ Zbieraj feedback od odbiorców i klientów. 

☐ Na podstawie danych planuj kolejne testy. 

☐ Ulepszaj system małymi krokami zamiast przebudowywać 
wszystko naraz. 

Mini-wskazówka: 
Optymalizacja nie polega na szukaniu jednego magicznego e-
maila. Polega na ciągłym poprawianiu segmentów, wiadomości, 
CTA, automatyzacji i ofert. 

 

Podsumowanie 

Przechodząc przez tę checklistę, budujesz e-mail marketing, 
który jest bardziej trafny, osobisty i skuteczny. Zamiast wysyłać 
tę samą wiadomość do całej listy, uczysz się rozumieć 
odbiorców, segmentować ich według realnych potrzeb, tworzyć 
dopasowane treści, automatyzować komunikację i mierzyć 
wyniki. 

Regularnie wracaj do tych kroków. Twoja lista, oferta i odbiorcy 
będą się zmieniać, więc strategia e-mail marketingowa również 
powinna się rozwijać. Im lepiej dopasujesz wiadomości do 
zachowań, zainteresowań i etapu klienta, tym większa szansa, że 
Twoje e-maile będą nie tylko otwierane, ale też czytane, klikane i 
przekładane na realny wzrost biznesu. 


