SEKRETY EMAIL MARKETINGU
— PODRECZNIK CWICZEN

Wstep

Ten podrecznik ¢wiczen zostat przygotowany jako praktyczne
uzupetnienie gtdwnego ebooka. Jego celem jest pomaoc Ci nie
tylko zrozumieC segmentacje, personalizacje, automatyzacje i
optymalizacje e-mail marketingu, ale tez przecwiczyc je na
konkretnych zadaniach.

Sama teoria nie wystarczy, zeby stworzy¢ skuteczny system e-
mail marketingowy. Mozesz wiedzie¢, czym jest segmentacja,
czym sg tagi, czym jest lead scoring i dlaczego warto testowac
tematy wiadomosci, ale prawdziwa wartos¢ pojawia sie dopiero
wtedy, gdy zaczynasz przektadac te koncepcje na wtasng listg,
witasne kampanie i wtasne produkty.

W tym workbooku przejdziesz przez ¢wiczenia, ktére pomoga Ci
sprawdzi¢ podstawy segmentacji, zaprojektowac pierwsze grupy
odbiorcéw, stworzy¢ szkic spersonalizowanego e-maila, rozpisac
prostg automatyzacje, przygotowac system punktacji leadéw
oraz obliczy¢ najwazniejsze metryki kampanii.



Materiat zostat zaprojektowany szczegolnie z myslg o osobach,
ktore sprzedajg eBooki, kursy online, konsultacje, szablony,
checklisty, workbooki albo inne produkty cyfrowe. Dzigeki temu
przyktady i ¢wiczenia mozesz tatwo przenies¢ na wiasny biznes
— niezaleznie od tego, czy dopiero budujesz liste e-mailowg, czy
masz juz pierwszych subskrybentow i chcesz poprawi¢ wyniki
kampanii.

Nie musisz wykonywac¢ wszystkich ¢wiczen jednego dnia.
Najlepiej potraktuj ten workbook jako robocze narzedzie. Mozesz
wracac do niego przy planowaniu nowej kampanii, tworzeniu
sekwencji powitalnej, analizie wynikow, projektowaniu
automatyzacji albo porzgdkowaniu segmentow w swoim
narzedziu e-mail marketingowym.

Celem tego workbooka jest pomoc Ci przejs¢ od ogdélnego
myslenia o e-mail marketingu do bardziej konkretnego dziatania.
Po jego uzupetnieniu powinienes miec jasniejszy obraz tego,
kogo masz na swojej liscie, jakie wiadomosci warto wysyta¢ do
roznych grup, ktore zachowania odbiorcow powinny uruchamiac
automatyzacje i jak mierzy¢, czy Twoje dziatania naprawde
przynoszg wyniki.

Traktuj kazde ¢wiczenie jako krok w strone bardziej trafnej,
osobistej i skutecznej komunikacji. Im lepiej poznasz swoich
odbiorcéw i im lepiej dopasujesz wiadomosci do ich zachowan,
tym wieksza szansa, ze Twoje e-maile bedg nie tylko otwierane,
ale tez czytane, klikane i przektadane na realng sprzedaz.



Zrozumienie Fundamentow Segmentacji w
email marketingu
Cwiczenie 1.1: Wybor jednej poprawnej odpowiedzi

Zaznacz poprawng odpowiedz.
1. Segmentacja w e-mail marketingu oznacza:

a) Wysytanie tej samej wiadomosci do catej listy

b) Dzielenie listy e-mailowej ha mniejsze grupy wedtug
okreslonych kryteriow

c) Wysytanie wiadomosci wytgcznie do nowych klientéw
d) Usuwanie nieaktywnych subskrybentéw

Moja odpowiedz:

2. Wedtug przyktadu z rozdziatu, firmy korzystajgce z kampanii
segmentowanych moga osiggngé wzrost przychodéw nawet



Moja odpowiedz:

3. Ktory przykiad najlepiej pokazuje segmentacje
behawioralng?

a) Podziat listy wedtug wieku

b) Podziat listy wedtug kraju zamieszkania

c) Podziat listy wedtug kliknig¢, zakupdéw i aktywnosci w e-
mailach

d) Podziat listy wedtug pftci

Moja odpowiedz:

4. Dlaczego segmentacja zwieksza skutecznos$¢ e-mail
marketingu?

a) Poniewaz pozwala wysyta¢ wiecej wiadomosci kazdego dnia
b) Poniewaz kazda wiadomos¢ wyglgda bardziej kolorowo

c) Poniewaz komunikat moze by¢ lepiej dopasowany do sytuaciji
odbiorcy

d) Poniewaz usuwa potrzebe pisania dobrego copy

Moja odpowiedz:




Cwiczenie 1.2: Uzupehnij luki

Uzupetnij zdania, korzystajgc z pojec¢ poznanych w rozdziale.

1. Segmentacja polega na dzieleniu listy e-mailowej na
mniejsze grupy wedtug okreslonych

2. Trzy wazne typy danych wykorzystywanych w segmentacji
to: . [

3. Jednym z czestych btedow w segmentaciji jest wysytanie tej
samej wiadomosci do

4. Przesadna segmentacja moze prowadzi¢ do
, poniewaz tworzymy zbyt wiele
grup i trudno nimi zarzadzac.

5. Segmentacja jest skuteczna tylko wtedy, gdy dane o
odbiorcach sg i

6. Celem segmentacji nie jest sama technologia, ale tworzenie
bardziej wiadomosci.




Cwiczenie 1.3: Praktyczne zastosowanie
Zaprojektuj podstawowg strategie segmentaciji

Wyobraz sobie, ze prowadzisz biznes online sprzedajgcy
produkty cyfrowe: eBooki, kursy, checklisty, szablony i
workbooki dotyczgce marketingu internetowego. Twoim celem
jest wysytanie bardziej trafnych wiadomosci do réznych grup
odbiorcéw.

Stworz trzy podstawowe segmenty klientow i opisz ich cechy.

Segment 1: Poczatkujgcy odbiorcy

Kim sg?

Gtowne problemy:



Zainteresowania:

Typowe zachowanie zakupowe:

Jaki e-mail warto do nich wystac¢?

Segment 2: Aktywni odbiorcy bez zakupu

Kim sg?



Gtéwne problemy:

Zainteresowania:

Typowe zachowanie zakupowe:

Jaki e-mail warto do nich wystaé?

Segment 3: Obecni klienci



Kim sg?

Gtéwne problemy:

Zainteresowania:

Typowe zachowanie zakupowe:

Jaki e-mail warto do nich wystaé?




Dodatkowe pytanie refleksyjne

Ktory z tych segmentéw moze miec najwiekszy potencjat
sprzedazowy w najblizszej kampanii i dlaczego?

Techniki personalizaciji

Personalizacja polega na dopasowaniu wiadomosci do odbiorcy
na podstawie jego danych, zachowan, zainteresowan i etapu
decyzji. Nie chodzi tylko o uzycie imienia w temacie wiadomosci.
Prawdziwa personalizacja sprawia, ze odbiorca czuje, ze e-mail
pasuje do jego sytuaciji.
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Email Personalization

Emotional Triggers Data Utilization
Incorporating emotions like Leveraging demographic,
FOMO and trust to enhance behavioral, and purchase
audience connection. nﬂ.ﬂ.ﬂ data to tailor email content.
Dynamic Content N Subject Line Strategies
Using adaptable email E Techniques for crafting compelling
templates to provide and attention-grabbing email
personalized content. _ subject lines.

Cwiczenie 2.1: Analiza case study
Przeczytaj scenariusz i odpowiedz na pytania.
Scenariusz

Tworca produktow cyfrowych sprzedaje eBooki, kursy i
workbooki z zakresu marketingu online. Ma dane o historii
zakupow klientow, pobranych lead magnetach, kliknigciach w e-
mailach i podstawowych informacjach o odbiorcach. Chce
poprawic personalizacje swoich kampanii e-mailowych.

Pytania

1. Na jakich danych powinien skupi¢ sie w pierwszej kolejnosci?

g



2. Jak moze wykorzysta¢ dynamiczne tresci w swoich e-
mailach?

3. Jakie elementy personalizacji warto wdrozy¢?

4. Jakie segmenty mozna stworzy¢ na podstawie tych danych?
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5. Jakg wiadomos$¢é mozna wystac¢ osobie, ktdra pobrata
checkliste, ale nic jeszcze nie kupita?

Cwiczenie 2.2: Projekt szablonu spersonalizowanego e-maila

Stworz szkic e-maila personalizowanego dla jednego wybranego
segmentu.

Wybrany segment:

Cel wiadomosci:
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Temat wiadomosci:

Spersonalizowane powitanie:

Pierwsze zdanie odnoszgce sie do sytuacji odbiorcy:

Dynamiczna sekcja tresci:

Co zmieni sie w wiadomosci w zaleznosci od odbiorcy?

Rekomendacja produktu lub materiatu:
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Call-to-action:

Microcopy pod CTA:

Tokeny personalizacji, ktérych uzyjesz:

Przyktady: imig, pobrany materiat, ostatnio klikniety temat,
zakupiony produkt, segment zainteresowania.

Automatyzacja oparta na zachowaniach

Automatyzacja pozwala wysyta¢ wiadomosci w odpowiednim
momencie, na podstawie konkretnych dziatan uzytkownika.
Dzieki temu komunikacja jest bardziej trafna i mniej przypadkowa.
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Cwiczenie 3.1: Mapowanie automatyzaciji

Zaprojektuj sekwencje dla porzuconego koszyka lub
hiedokonczonego zakupu

Wyobraz sobie, ze kto$ wszedt na strone sprzedazowg Twojego
workbooka, kliknagt przycisk zakupu, ale nie dokonczyt transakcji.
Zaplanuj trzy wiadomosci automatyczne.

Wiadomosé  Timing Gtowny cel Element Personalizaciji
wiadomosci

Email 1

Email 2

Email 3

Cwiczenie 3.2: System lead scoringu

Stwérz podstawowy system punktéw, ktory pomoze Ci ocenic
poziom zaangazowania subskrybentéw.

Dziatanie Liczba punktow Dlaczego ta liczba ma
sens?

Otwiera e-mail
Klika link w e-mailu

Odwiedza strone
sprzedazowaq

Pobiera darmowy
materiat
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Dziatanie Liczba punktow Dlaczego ta liczba ma
sens?

Odpowiada na e-mail

Bierze udziat w
webinarze

Kupuje produkt

Metryki i Optymalizacja

Cwiczenie 4.1: Analiza KPI

{ Open Rate E } ,»[@Q Click-Through Rate ]

~ - Link Clicks

- '~ Content Engagement

Email Opens - -

Subject Line Effectiveness - -

——— =

[ Return on Investment @}”’ \“{ ¢8| Conversion Rate]

Revenue - - - - Sales

Cost Analysis -~ ~ Sign-Ups

Metryki i optymalizacja

Bez mierzenia wynikow trudno ocenié, czy Twoje e-maile
naprawde dziatajg. Ta czes¢ pomoze Ci prze¢wiczyc liczenie
podstawowych KPI i zaplanowac prosty test A/B.
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Cwiczenie 4.1: Analiza KPI
Oblicz ponizsze metryki na podstawie danych.

Dane kampanii:

- Wystane e-maile: 10 000

- Dostarczone e-maile: 9 800

- Otwarcia: 2 450

-> Klikniecia: 490

- Konwersje: 98

- Koszt kampanii: 500 zt

- Przychéd wygenerowany z kampanii: 2 500 zt

Obliczenia
Open Rate

Wzor:
Open Rate = (Liczba otwarc / Liczba dostarczonych e-maili) x
100

Moje obliczenie:

Wynik:

CTR

Wzor:
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CTR = (Liczba kliknie¢ / Liczba dostarczonych e-maili) x 100

Moje obliczenie:

Wynik:

Conversion Rate

Wzér:
Conversion Rate = (Liczba konwersiji / Liczba dostarczonych e-
maili) x 100

Moje obliczenie:

Wynik:

ROI

Wzor:
ROI = ((Przychod - Koszt kampanii) / Koszt kampanii) x 100

Moje obliczenie:

Wynik:

Interpretacja wynikow
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1. Ktéra metryka wyglada najlepiej?

2. Ktéra metryka wymaga dalszej analizy?

3. Co mozna poprawic¢ w kolejnej kampanii?

Cwiczenie 4.2: Plan testu A/B
Zaprojektuj prosty test A/B dla kampanii e-mailowej.

Cel kampanii:

Testowany element:

Przyktad: temat wiadomosci, CTA, opening, godzina wysyiki,
dtugos¢ wiadomosci.

Hipoteza:

Przyktad: ,Jesli uzyje bardziej konkretnego tematu wiadomosci,
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open rate wzrosnie, poniewaz odbiorca szybciej zobaczy
wartos¢ e-maila”.

Wersja A:

Wersja B:

Gtéwna metryka sukcesu:

Metryki pomocnicze:

Wielkos¢ prébki:

Czas trwania testu:

Co zrobisz po zakonczeniu testu?
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Cwiczenie 4.3: Optymalizacja segmentow

Wybierz jeden segment ze swojej listy i zaplanuj, jak mozesz go
poprawic.

Wybrany segment:

Obecna definicja segmentu:

Problem z tym segmentem:

Przyktad: zbyt 0golny, niska aktywnosc, niski CTR, brak
konwersji, zbyt wiele réznych osdéb w jednej grupie.

Jak mozna go doprecyzowac?

Jakg nowg wiadomosc¢ warto przetestowac?
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Jak zmierzysz skutecznos$¢ zmiany?

Podsumowadnie

Po wykonaniu tych ¢wiczen powinienes lepiej rozumiec, jak
dziata segmentacja, personalizacja, automatyzacja i
optymalizacja e-mail marketingu. Najwazniejsze jest to, aby nie
traktowac listy e-mailowej jako jednej grupy. Kazdy segment
moze miec¢ inne potrzeby, inng gotowos¢ do zakupu i inne
obiekcje.

Dzieki tym ¢wiczeniom mozesz zaczgc¢ budowac prosty,
praktyczny system: podzieli¢ odbiorcéw, stworzyc¢ bardziej trafne
wiadomosci, zaplanowac automatyzacje i mierzy¢ wyniki. To
pierwszy krok do e-mail marketingu, ktory nie tylko wysyta
wiadomosci, ale realnie prowadzi odbiorcéw przez Sciezke od
zainteresowania do decyzji.
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