
 

SEKRETY EMAIL MARKETINGU 
– PODRĘCZNIK ĆWICZEŃ 
____ 

Wstęp 

Ten podręcznik ćwiczeń został przygotowany jako praktyczne 
uzupełnienie głównego ebooka. Jego celem jest pomóc Ci nie 
tylko zrozumieć segmentację, personalizację, automatyzację i 
optymalizację e-mail marketingu, ale też przećwiczyć je na 
konkretnych zadaniach. 

Sama teoria nie wystarczy, żeby stworzyć skuteczny system e-
mail marketingowy. Możesz wiedzieć, czym jest segmentacja, 
czym są tagi, czym jest lead scoring i dlaczego warto testować 
tematy wiadomości, ale prawdziwa wartość pojawia się dopiero 
wtedy, gdy zaczynasz przekładać te koncepcje na własną listę, 
własne kampanie i własne produkty. 

W tym workbooku przejdziesz przez ćwiczenia, które pomogą Ci 
sprawdzić podstawy segmentacji, zaprojektować pierwsze grupy 
odbiorców, stworzyć szkic spersonalizowanego e-maila, rozpisać 
prostą automatyzację, przygotować system punktacji leadów 
oraz obliczyć najważniejsze metryki kampanii. 
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Materiał został zaprojektowany szczególnie z myślą o osobach, 
które sprzedają eBooki, kursy online, konsultacje, szablony, 
checklisty, workbooki albo inne produkty cyfrowe. Dzięki temu 
przykłady i ćwiczenia możesz łatwo przenieść na własny biznes 
— niezależnie od tego, czy dopiero budujesz listę e-mailową, czy 
masz już pierwszych subskrybentów i chcesz poprawić wyniki 
kampanii. 

Nie musisz wykonywać wszystkich ćwiczeń jednego dnia. 
Najlepiej potraktuj ten workbook jako robocze narzędzie. Możesz 
wracać do niego przy planowaniu nowej kampanii, tworzeniu 
sekwencji powitalnej, analizie wyników, projektowaniu 
automatyzacji albo porządkowaniu segmentów w swoim 
narzędziu e-mail marketingowym. 

Celem tego workbooka jest pomóc Ci przejść od ogólnego 
myślenia o e-mail marketingu do bardziej konkretnego działania. 
Po jego uzupełnieniu powinieneś mieć jaśniejszy obraz tego, 
kogo masz na swojej liście, jakie wiadomości warto wysyłać do 
różnych grup, które zachowania odbiorców powinny uruchamiać 
automatyzacje i jak mierzyć, czy Twoje działania naprawdę 
przynoszą wyniki. 

Traktuj każde ćwiczenie jako krok w stronę bardziej trafnej, 
osobistej i skutecznej komunikacji. Im lepiej poznasz swoich 
odbiorców i im lepiej dopasujesz wiadomości do ich zachowań, 
tym większa szansa, że Twoje e-maile będą nie tylko otwierane, 
ale też czytane, klikane i przekładane na realną sprzedaż. 
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Zrozumienie Fundamentów Segmentacji w 
email marketingu 

Ćwiczenie 1.1: Wybór jednej poprawnej odpowiedzi 

Zaznacz poprawną odpowiedź. 

1. Segmentacja w e-mail marketingu oznacza: 

a) Wysyłanie tej samej wiadomości do całej listy 
b) Dzielenie listy e-mailowej na mniejsze grupy według 
określonych kryteriów 
c) Wysyłanie wiadomości wyłącznie do nowych klientów 
d) Usuwanie nieaktywnych subskrybentów 

Moja odpowiedź: _______ 

 

2. Według przykładu z rozdziału, firmy korzystające z kampanii 
segmentowanych mogą osiągnąć wzrost przychodów nawet 
do: 

a) 260% 
b) 460% 
c) 560% 
d) 760% 



Sekrety Email Marketingu – Podręcznik Ćwiczeń 

4 

Moja odpowiedź: _______ 

 

3. Który przykład najlepiej pokazuje segmentację 
behawioralną? 

a) Podział listy według wieku 
b) Podział listy według kraju zamieszkania 
c) Podział listy według kliknięć, zakupów i aktywności w e-
mailach 
d) Podział listy według płci 

Moja odpowiedź: _______ 

 

4. Dlaczego segmentacja zwiększa skuteczność e-mail 
marketingu? 

a) Ponieważ pozwala wysyłać więcej wiadomości każdego dnia 
b) Ponieważ każda wiadomość wygląda bardziej kolorowo 
c) Ponieważ komunikat może być lepiej dopasowany do sytuacji 
odbiorcy 
d) Ponieważ usuwa potrzebę pisania dobrego copy 

Moja odpowiedź: _______ 
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Ćwiczenie 1.2: Uzupełnij luki 

Uzupełnij zdania, korzystając z pojęć poznanych w rozdziale. 

1. Segmentacja polega na dzieleniu listy e-mailowej na 
mniejsze grupy według określonych 
__________________________.  

2. Trzy ważne typy danych wykorzystywanych w segmentacji 
to: __________________________, __________________________ i 
__________________________.  

3. Jednym z częstych błędów w segmentacji jest wysyłanie tej 
samej wiadomości do __________________________.  

4. Przesadna segmentacja może prowadzić do 
__________________________, ponieważ tworzymy zbyt wiele 
grup i trudno nimi zarządzać.  

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

6. Celem segmentacji nie jest sama technologia, ale tworzenie 
bardziej __________________________ wiadomości.  
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Ćwiczenie 1.3: Praktyczne zastosowanie 

Zaprojektuj podstawową strategię segmentacji 

Wyobraź sobie, że prowadzisz biznes online sprzedający 
produkty cyfrowe: eBooki, kursy, checklisty, szablony i 
workbooki dotyczące marketingu internetowego. Twoim celem 
jest wysyłanie bardziej trafnych wiadomości do różnych grup 
odbiorców. 

Stwórz trzy podstawowe segmenty klientów i opisz ich cechy. 

 

Segment 1: Początkujący odbiorcy 

Kim są? 

 

 

Główne problemy: 

 

 



Sekrety Email Marketingu – Podręcznik Ćwiczeń 

7 

Zainteresowania: 

 

 

Typowe zachowanie zakupowe: 

 

 

Jaki e-mail warto do nich wysłać? 

 

 

 

Segment 2: Aktywni odbiorcy bez zakupu 

Kim są? 

 

 



Sekrety Email Marketingu – Podręcznik Ćwiczeń 

8 

Główne problemy: 

 

 

Zainteresowania: 

 

 

Typowe zachowanie zakupowe: 

 

 

Jaki e-mail warto do nich wysłać? 

 

 

 

Segment 3: Obecni klienci 
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Kim są? 

 

 

Główne problemy: 

 

 

Zainteresowania: 

 

 

Typowe zachowanie zakupowe: 

 

 

Jaki e-mail warto do nich wysłać? 
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Dodatkowe pytanie refleksyjne 

Który z tych segmentów może mieć największy potencjał 
sprzedażowy w najbliższej kampanii i dlaczego? 

 

 

 

Techniki personalizacji 

Personalizacja polega na dopasowaniu wiadomości do odbiorcy 
na podstawie jego danych, zachowań, zainteresowań i etapu 
decyzji. Nie chodzi tylko o użycie imienia w temacie wiadomości. 
Prawdziwa personalizacja sprawia, że odbiorca czuje, że e-mail 
pasuje do jego sytuacji. 
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Ćwiczenie 2.1: Analiza case study 

Przeczytaj scenariusz i odpowiedz na pytania. 

Scenariusz 

Twórca produktów cyfrowych sprzedaje eBooki, kursy i 
workbooki z zakresu marketingu online. Ma dane o historii 
zakupów klientów, pobranych lead magnetach, kliknięciach w e-
mailach i podstawowych informacjach o odbiorcach. Chce 
poprawić personalizację swoich kampanii e-mailowych. 

Pytania 

1. Na jakich danych powinien skupić się w pierwszej kolejności? 
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2. Jak może wykorzystać dynamiczne treści w swoich e-
mailach? 

 

 

 

3. Jakie elementy personalizacji warto wdrożyć? 

 

 

 

4. Jakie segmenty można stworzyć na podstawie tych danych? 
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5. Jaką wiadomość można wysłać osobie, która pobrała 
checklistę, ale nic jeszcze nie kupiła? 

 

 

 

 

Ćwiczenie 2.2: Projekt szablonu spersonalizowanego e-maila 

Stwórz szkic e-maila personalizowanego dla jednego wybranego 
segmentu. 

Wybrany segment: 

 

Cel wiadomości: 

 



Sekrety Email Marketingu – Podręcznik Ćwiczeń 

14 

Temat wiadomości: 

 

Spersonalizowane powitanie: 

 

Pierwsze zdanie odnoszące się do sytuacji odbiorcy: 

 

 

Dynamiczna sekcja treści: 

Co zmieni się w wiadomości w zależności od odbiorcy? 

 

 

Rekomendacja produktu lub materiału: 
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Call-to-action: 

 

Microcopy pod CTA: 

 

Tokeny personalizacji, których użyjesz: 

Przykłady: imię, pobrany materiał, ostatnio kliknięty temat, 
zakupiony produkt, segment zainteresowania. 

 

 

 

Automatyzacja oparta na zachowaniach 

Automatyzacja pozwala wysyłać wiadomości w odpowiednim 
momencie, na podstawie konkretnych działań użytkownika. 
Dzięki temu komunikacja jest bardziej trafna i mniej przypadkowa. 
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Ćwiczenie 3.1: Mapowanie automatyzacji 

Zaprojektuj sekwencję dla porzuconego koszyka lub 
niedokończonego zakupu 

Wyobraź sobie, że ktoś wszedł na stronę sprzedażową Twojego 
workbooka, kliknął przycisk zakupu, ale nie dokończył transakcji. 
Zaplanuj trzy wiadomości automatyczne. 

Wiadomość Timing Główny cel 
wiadomości 

Element Personalizacji 

Email 1    

Email 2    

Email 3    

 
Cwiczenie 3.2: System lead scoringu 

Stwórz podstawowy system punktów, który pomoże Ci ocenić 
poziom zaangażowania subskrybentów. 
 

Działanie Liczba punktów Dlaczego ta liczba ma 
sens? 

Otwiera e-mail   

Klika link w e-mailu   

Odwiedza stronę 
sprzedażową 

  

Pobiera darmowy 
materiał 
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Działanie Liczba punktów Dlaczego ta liczba ma 
sens? 

Odpowiada na e-mail   

Bierze udział w 
webinarze 

  

Kupuje produkt   

 

Metryki i Optymalizacja 

Ćwiczenie 4.1: Analiza KPI 

 

Metryki i optymalizacja 

Bez mierzenia wyników trudno ocenić, czy Twoje e-maile 
naprawdę działają. Ta część pomoże Ci przećwiczyć liczenie 
podstawowych KPI i zaplanować prosty test A/B. 
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Ćwiczenie 4.1: Analiza KPI 

Oblicz poniższe metryki na podstawie danych. 

Dane kampanii: 

➔ Wysłane e-maile: 10 000 

➔ Dostarczone e-maile: 9 800 

➔ Otwarcia: 2 450 

➔ Kliknięcia: 490 

➔ Konwersje: 98 

➔ Koszt kampanii: 500 zł 

➔ Przychód wygenerowany z kampanii: 2 500 zł 

 

Obliczenia 

Open Rate 

Wzór: 
Open Rate = (Liczba otwarć / Liczba dostarczonych e-maili) × 
100 

Moje obliczenie: 

 

Wynik: __________________________ 

 

CTR  

Wzór: 
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CTR = (Liczba kliknięć / Liczba dostarczonych e-maili) × 100 

Moje obliczenie: 

 

Wynik: __________________________ 

 

Conversion Rate 

Wzór: 
Conversion Rate = (Liczba konwersji / Liczba dostarczonych e-
maili) × 100 

Moje obliczenie: 

 

Wynik: __________________________ 

 

ROI 

Wzór: 
ROI = ((Przychód - Koszt kampanii) / Koszt kampanii) × 100 

Moje obliczenie: 

 

Wynik: __________________________ 

 

Interpretacja wyników 
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1. Która metryka wygląda najlepiej? 

 

 

2. Która metryka wymaga dalszej analizy? 

 

 

3. Co można poprawić w kolejnej kampanii? 

 

 

 

Ćwiczenie 4.2: Plan testu A/B 

Zaprojektuj prosty test A/B dla kampanii e-mailowej. 

Cel kampanii: 

 

Testowany element: 

Przykład: temat wiadomości, CTA, opening, godzina wysyłki, 
długość wiadomości. 

 

Hipoteza: 

Przykład: „Jeśli użyję bardziej konkretnego tematu wiadomości, 
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open rate wzrośnie, ponieważ odbiorca szybciej zobaczy 
wartość e-maila”. 

 

 

Wersja A: 

 

 

Wersja B: 

 

 

Główna metryka sukcesu: 

 

Metryki pomocnicze: 

 

 

Wielkość próbki: 

 

Czas trwania testu: 

 

Co zrobisz po zakończeniu testu? 
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Ćwiczenie 4.3: Optymalizacja segmentów 

Wybierz jeden segment ze swojej listy i zaplanuj, jak możesz go 
poprawić. 

Wybrany segment: 

 

Obecna definicja segmentu: 

 

 

Problem z tym segmentem: 

Przykład: zbyt ogólny, niska aktywność, niski CTR, brak 
konwersji, zbyt wiele różnych osób w jednej grupie. 

 

 

Jak można go doprecyzować? 

 

 

Jaką nową wiadomość warto przetestować? 
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Jak zmierzysz skuteczność zmiany? 

 

 

 

Podsumowanie 

Po wykonaniu tych ćwiczeń powinieneś lepiej rozumieć, jak 
działa segmentacja, personalizacja, automatyzacja i 
optymalizacja e-mail marketingu. Najważniejsze jest to, aby nie 
traktować listy e-mailowej jako jednej grupy. Każdy segment 
może mieć inne potrzeby, inną gotowość do zakupu i inne 
obiekcje. 

Dzięki tym ćwiczeniom możesz zacząć budować prosty, 
praktyczny system: podzielić odbiorców, stworzyć bardziej trafne 
wiadomości, zaplanować automatyzacje i mierzyć wyniki. To 
pierwszy krok do e-mail marketingu, który nie tylko wysyła 
wiadomości, ale realnie prowadzi odbiorców przez ścieżkę od 
zainteresowania do decyzji. 

 


