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SEKRETY EMAIL MARKETINGU 
– PRZEWODNIK KROK PO 
KROKU 
____ 

Wstęp 
Ten przewodnik został przygotowany jako praktyczny plan 
wdrożenia spersonalizowanego e-mail marketingu krok po kroku. 
Jeśli masz już listę e-mailową, klientów, lead magnety, produkty 
cyfrowe albo podstawowe kampanie, ten materiał pomoże Ci 
uporządkować cały system: od segmentacji odbiorców, przez 
personalizację treści, aż po automatyzację i optymalizację 
wyników. 

Wiele osób traktuje e-mail marketing bardzo ogólnie. Wysyłają tę 
samą wiadomość do całej listy i liczą, że część odbiorców 
zareaguje. Problem w tym, że Twoi subskrybenci nie są tacy 
sami. Jedna osoba dopiero poznaje Twoją markę, druga pobrała 
konkretny materiał, trzecia kliknęła ofertę, czwarta kupiła już 
eBook, a piąta od dawna nie otwiera wiadomości. Każda z tych 
osób potrzebuje innego komunikatu. 

W tym guide’ie przejdziesz przez proces budowania fundamentu 
segmentacji. Nauczysz się sprawdzać, jakie dane już posiadasz, 
jak tworzyć pierwsze segmenty, jak budować proste persony i jak 
wybrać kryteria, które naprawdę pomagają pisać lepsze e-maile. 
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Nie chodzi o komplikowanie systemu, ale o stworzenie 
praktycznego podziału, który od razu poprawia trafność 
komunikacji. 

Następnie zobaczysz, jak tworzyć spersonalizowane wiadomości 
dla różnych grup odbiorców. Dowiesz się, jak dopasowywać 
tematy, openingi, przykłady, CTA, rekomendacje produktów i 
treści do konkretnych zachowań użytkownika. To szczególnie 
ważne, jeśli sprzedajesz eBooki, kursy, konsultacje, szablony, 
workbooki, checklisty albo inne produkty cyfrowe, gdzie zaufanie 
i właściwy timing mają ogromne znaczenie. 

Guide pokaże Ci również, jak ustawić podstawowe 
automatyzacje: sekwencję powitalną, follow-up po pobraniu lead 
magnetu, wiadomości po zakupie, kampanie reaktywacyjne i 
proste workflow sprzedażowe. Dzięki temu nie będziesz musiał 
ręcznie pilnować każdego kontaktu. System zacznie prowadzić 
odbiorców przez kolejne etapy relacji w bardziej uporządkowany 
sposób. 

Na końcu przejdziesz przez mierzenie wyników i optymalizację. 
Sprawdzisz, które segmenty reagują najlepiej, które wiadomości 
generują kliknięcia, gdzie pojawia się sprzedaż i które 
automatyzacje wymagają poprawy. Dzięki temu Twój e-mail 
marketing nie będzie oparty na zgadywaniu, ale na danych i 
realnym zachowaniu odbiorców. 

Traktuj ten guide jako roboczą instrukcję. Nie musisz wdrażać 
wszystkiego jednego dnia. Zacznij od prostego audytu danych, 
kilku podstawowych segmentów i jednej dobrej automatyzacji. 
Następnie testuj, mierz wyniki i stopniowo rozbudowuj system. 

Celem tego materiału jest pomóc Ci stworzyć e-mail marketing, 
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który brzmi bardziej osobiście, działa bardziej precyzyjnie i 
prowadzi odbiorców do decyzji bez nachalnej presji. Im lepiej 
dopasujesz wiadomość do właściwej osoby i właściwego 
momentu, tym większą wartość zbudujesz dla swojej listy i dla 
swojego biznesu. 

FUNDAMENTY PERSONALIZACJI W EMAIL 
MARKETINGU 
Personalizacja w email marketingu zaczyna się od dobrego 
fundamentu. Zanim napiszesz pierwszą spersonalizowaną 
wiadomość albo ustawisz automatyzację, musisz wiedzieć, do 
kogo piszesz, jakie dane już masz i jak możesz podzielić swoją 
listę w sposób, który naprawdę pomoże w komunikacji. 

Segmentacja nie polega na tworzeniu skomplikowanych grup dla 
samej technologii. Chodzi o to, aby Twoje wiadomości były 
bardziej trafne. Jeśli sprzedajesz eBooki, kursy online, 
konsultacje, szablony, workbooki albo checklisty, Twoi odbiorcy 
mogą być na różnych etapach: jedni dopiero szukają problemu, 
inni porównują rozwiązania, a jeszcze inni są gotowi do zakupu, 
ale mają ostatnie obiekcje. Każda z tych grup potrzebuje innego 
e-maila. 
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Zrozum swoją bazę odbiorców 

Pierwszym krokiem jest sprawdzenie, jakie informacje o 
odbiorcach już posiadasz. Nie musisz od razu mieć idealnych 
danych. Wystarczy zacząć od tego, co jest dostępne: źródło 
zapisu, otwarcia e-maili, kliknięcia, pobrane materiały, zakupione 
produkty, odpowiedzi na ankiety, aktywność na stronie lub tagi w 
systemie mailingowym. 

Audyt obecnych danych klientów 

Przejrzyj wszystkie miejsca, w których przechowujesz dane o 
odbiorcach. Może to być platforma e-mail marketingowa, CRM, 
system sprzedażowy, platforma kursowa, arkusz z klientami, 
Google Analytics albo formularze zapisu. 

Sprawdź: 

➔ jakie dane już masz, 

➔ które dane są aktualne, 

➔ których informacji brakuje, 

➔ które dane realnie pomogą Ci pisać lepsze e-maile, 

➔ które informacje są zbędne lub nieużywane. 

Przykład: jeśli sprzedajesz kilka produktów cyfrowych, bardzo 
przydatne będzie wiedzieć, kto kupił eBook, kto pobrał darmową 
checklistę, kto kliknął ofertę workbooka, a kto zapisał się na 
webinar. Takie informacje mówią znacznie więcej niż sama data 
zapisu na listę. 

Na tym etapie warto też stworzyć prostą strategię zbierania 
danych. Nie chodzi o zbieranie wszystkiego. Chodzi o zbieranie 
informacji, które pomagają lepiej dopasować komunikację. 
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Zdefiniuj główne kryteria segmentacji 

Kiedy wiesz już, jakie dane masz, wybierz kryteria, według 
których podzielisz listę. Na początku nie komplikuj systemu. 
Wybierz kilka podziałów, które mają największy wpływ na treść 
wiadomości. 

Możesz segmentować odbiorców według: 

➔ danych demograficznych, np. wiek, lokalizacja, płeć, język, 
kraj, 
➔ zachowań, np. historia zakupów, aktywność na stronie, 
kliknięte linki, pobrane materiały, 
➔ poziomu zaangażowania, np. częste otwarcia, kliknięcia, brak 
aktywności, 
➔ etapu klienta, np. nowy subskrybent, aktywny lead, klient, 
klient powracający, osoba nieaktywna. 

W przypadku produktów cyfrowych szczególnie przydatna jest 
segmentacja według zainteresowania tematem. Jeśli ktoś pobrał 
materiał o landing page’ach, prawdopodobnie warto wysłać mu 
więcej treści o nagłówkach, CTA, strukturze strony i konwersji. 
Jeśli ktoś kliknął e-mail o automatyzacji, możesz prowadzić go w 
stronę produktu o e-mail marketingu. 

Stwórz persony klientów 

Persony pomagają nadać segmentom bardziej ludzki wymiar. Nie 
tworzysz ich po to, żeby mieć ładny dokument. Tworzysz je po 
to, żeby łatwiej pisać e-maile dopasowane do konkretnych 
potrzeb. 

Stwórz 3–5 głównych person. Dla każdej opisz: 
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➔ kim jest, 

➔ jaki ma główny problem, 

➔ czego chce osiągnąć, 

➔ czego się obawia, 

➔ jaki produkt może być dla niej najlepszym kolejnym krokiem, 

➔ jaki styl komunikacji będzie dla niej najbardziej naturalny. 

Przykład persony: 

Początkujący twórca produktu cyfrowego 
Ma pomysł na eBook lub kurs, ale nie wie, jak zbudować listę i 
napisać pierwszą sekwencję e-mailową. Potrzebuje prostych 
instrukcji, przykładów i poczucia, że nie musi od razu tworzyć 
zaawansowanego systemu automatyzacji. 

Zaawansowany sprzedawca produktów cyfrowych 
Ma już listę, kilka produktów i podstawowe kampanie, ale chce 
poprawić segmentację, automatyzacje i sprzedaż z istniejącej 
bazy. Potrzebuje konkretnych frameworków, testów i 
optymalizacji. 

Kroki wdrożenia 

Krok 1: Wyeksportuj obecne dane klientów i subskrybentów z 
platformy e-mailowej, CRM lub systemu sprzedażowego. 
Krok 2: Stwórz arkusz, w którym oznaczysz najważniejsze 
wzorce: źródło zapisu, zakupione produkty, kliknięcia, aktywność 
i zainteresowania. 
Krok 3: Użyj wbudowanych narzędzi segmentacji w swojej 
platformie e-mail marketingowej. 
Krok 4: Przetestuj pierwsze segmenty na małych kampaniach, 
zanim zbudujesz bardziej rozbudowane automatyzacje. 
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TWORZENIE SPERSONALIZOWANYCH 
WIADOMOŚCI 
Kiedy masz już podstawowe segmenty, możesz przejść do 
tworzenia wiadomości dopasowanych do konkretnych grup. 
Personalizacja nie oznacza, że każdy e-mail musi być pisany od 
zera. Czasem wystarczy zmienić temat, opening, przykład, CTA 
albo rekomendację produktu. 

 

Najważniejsze jest to, aby odbiorca czuł, że wiadomość pasuje 
do jego sytuacji. 

Podstawowa personalizacja 

Do podstawowej personalizacji należą: 

➔ imię odbiorcy w temacie lub treści, 

➔ odniesienie do firmy lub branży, jeśli ma to sens, 

➔ treści dopasowane do lokalizacji, 

➔ wiadomości dopasowane do źródła zapisu, 

➔ komunikacja dopasowana do pobranego lead magnetu. 

Przykład: 

„Cześć [Imię], widzę, że pobrałeś checklistę do landing page. W 
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tej wiadomości pokażę Ci, jak wykorzystać ją do poprawy 
pierwszej sekcji strony”. 

Taki opening jest prosty, ale od razu pokazuje kontekst. 

Zaawansowana personalizacja 

Zaawansowana personalizacja wykorzystuje zachowanie 
odbiorcy i dynamiczne dane. Może obejmować: 

➔ rekomendacje produktów na podstawie wcześniejszych 
zakupów, 
➔ wiadomości uruchamiane przez konkretne działania, 

➔ dynamiczne bloki treści, 

➔ inne CTA dla różnych segmentów, 

➔ treści zależne od poziomu zaangażowania. 

Przykład: osoba, która kupiła eBook, może dostać e-mail z 
propozycją workbooka jako kolejnego kroku. Osoba, która tylko 
pobrała darmowy materiał, może najpierw otrzymać edukacyjną 
sekwencję budującą zaufanie. 

Framework wdrożenia personalizacji 

Krok 1: Przypisz typy treści do segmentów. 
Zdecyduj, które wiadomości pasują do nowych subskrybentów, 
klientów, osób nieaktywnych, osób klikających ofertę i odbiorców 
zainteresowanych konkretnym tematem. 

Krok 2: Stwórz szablony wiadomości. 
Przygotuj podstawowe formaty: welcome email, e-mail 
edukacyjny, e-mail sprzedażowy, e-mail z case study, e-mail po 
zakupie, e-mail reaktywacyjny. 



Sekrety Email Marketingu – Przewodnik krok po kroku 

9 

Krok 3: Ustaw tokeny personalizacji. 
Dodaj imię, nazwę firmy, nazwę pobranego materiału, 
rekomendowany produkt lub inne dane, które mają sens w Twoim 
systemie. 

Krok 4: Testuj wiadomości w różnych skrzynkach i klientach 
pocztowych. 
Sprawdź, czy personalizacja działa poprawnie, czy tokeny nie 
wyświetlają się błędnie i czy e-mail dobrze wygląda na mobile. 

Przykładowa macierz treści 

Segment Typ treści Elementy personalizacji 

Nowi 
subskrybenci 

Sekwencja 
powitalna 

Imię, temat zainteresowania, pobrany 
lead magnet 

Aktywni odbiorcy 
Treści edukacyjne 
i rekomendacje 

Kliknięte linki, odwiedzane tematy, 
poziom zaangażowania 

Obecni klienci Follow-up i 
kolejne produkty 

Historia zakupów, zakupiony produkt, 
poprzednie interakcje 

VIP klienci Ekskluzywne 
oferty 

Status klienta, lojalność, wcześniejsze 
zakupy 

Nieaktywni 
odbiorcy 

Kampania 
reaktywacyjna 

Czas od ostatniego otwarcia, ostatnie 
zainteresowanie 

 

Taka macierz pomaga zobaczyć, co powinien dostać każdy 
segment i jakie dane wykorzystać do personalizacji. 
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AUTOMATYZACJA I TIMING 
Automatyzacja pozwala wysyłać wiadomości w odpowiednim 
momencie, bez ręcznego pilnowania każdego kontaktu. Dzięki 
temu możesz prowadzić odbiorcę przez kolejne etapy relacji: od 
zapisu, przez edukację, zainteresowanie ofertą, zakup, 
onboarding i dalszą sprzedaż. 

Najważniejsze jest to, aby automatyzacja wynikała z zachowania 
odbiorcy, a nie tylko z Twojego kalendarza sprzedażowego. 

Ustawianie automatycznych workflow 

Najważniejsze automatyzacje, które warto wdrożyć na początku, 
to: 

➔ sekwencja powitalna, 
➔ odzyskiwanie porzuconego koszyka lub niedokończonego 
zakupu, 
➔ follow-up po zakupie, 
➔ kampanie reaktywacyjne, 
➔ sekwencje po pobraniu lead magnetu, 
➔ sekwencje po kliknięciu oferty. 

Przykład: jeśli ktoś pobiera darmowy guide o personalizacji e-mail 
marketingu, może dostać serię 3–5 wiadomości: jak podzielić 
listę, jak napisać pierwszy spersonalizowany e-mail, jak ustawić 
prostą automatyzację i jak sprawdzić wyniki. Dopiero później 
możesz naturalnie zaproponować pełny produkt. 

Optymalizacja czasu wysyłki 

Timing ma duże znaczenie. Ten sam e-mail może mieć różne 
wyniki w zależności od dnia, godziny i momentu w ścieżce 
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klienta. 

Sprawdź: 

➔ kiedy Twoi odbiorcy najczęściej otwierają wiadomości, 
➔ kiedy klikają linki, 
➔ czy różne segmenty reagują o różnych porach, 
➔ czy masz odbiorców w różnych strefach czasowych, 
➔ jak często możesz wysyłać e-maile bez spadku 
zaangażowania. 

Testuj częstotliwość. Niektóre listy dobrze reagują na częstą 
komunikację, szczególnie podczas launchu. Inne potrzebują 
spokojniejszego rytmu. Najważniejsze jest obserwowanie 
danych: open rate, CTR, wypisy, odpowiedzi i sprzedaż. 

Checklista wdrożenia automatyzacji 

☐ Rozrysuj workflow dla każdej ważnej sekwencji. 
☐ Określ trigger, który uruchamia automatyzację. 
☐ Przygotuj treść wiadomości dla każdego etapu. 
☐ Zdefiniuj cel każdej automatyzacji. 
☐ Ustaw warunki zatrzymania sekwencji, np. po zakupie. 
☐ Przetestuj wszystkie linki, tagi i warunki. 
☐ Sprawdź wygląd wiadomości na desktop i mobile. 
☐ Określ metryki sukcesu. 
☐ Monitoruj wyniki po uruchomieniu. 
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POMIAR I OPTYMALIZACJA 
Personalized email marketing nie kończy się po wysłaniu 
wiadomości. Największa wartość pojawia się wtedy, gdy 
regularnie analizujesz wyniki i poprawiasz system na podstawie 
danych. 

Nie chodzi o to, żeby patrzeć na wszystkie liczby naraz. Chodzi o 
to, żeby rozumieć, które metryki pokazują realny postęp. 

 

Kluczowe KPI 

Najważniejsze obszary do śledzenia to: 

➔ skuteczność segmentacji, 
➔ wpływ personalizacji, 
➔ wyniki automatyzacji, 
➔ open rate, 
➔ click-through rate, 
➔ conversion rate, 
➔ unsubscribe rate, 
➔ revenue z kampanii i automatyzacji. 

Warto analizować wyniki osobno dla segmentów. Średni wynik 
całej listy może ukrywać bardzo ważne różnice. Jeden segment 
może świetnie reagować na wiadomości sprzedażowe, a inny 
może potrzebować więcej edukacji. Jedna grupa może klikać w 
tematy o automatyzacji, a inna w treści o copywritingu. 
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Framework analizy miesięcznej 

Raz w miesiącu przeprowadź krótki przegląd. 

Sprawdź: 

➔ które segmenty miały najlepsze wyniki, 
➔ które wiadomości miały najwyższy CTR, 
➔ które automatyzacje wygenerowały sprzedaż, 
➔ gdzie pojawił się spadek zaangażowania, 
➔ które tematy wiadomości działały najlepiej, 
➔ które CTA wymaga poprawy, 
➔ czy któryś segment wymaga podziału albo połączenia. 

To nie musi być długi proces. Wystarczy 30–60 minut 
miesięcznie, jeśli masz jasny dashboard lub prosty arkusz 
wyników. 
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Proces optymalizacji 

1. Zbieraj dane przez 2–4 tygodnie. 
Nie oceniaj wyników po kilku godzinach, chyba że 
prowadzisz kampanię z krótkim deadlinem.  

2. Analizuj wzorce. 
Sprawdź, co powtarza się w wynikach: tematy, segmenty, 
CTA, timing, typy wiadomości.  

3. Wybierz obszary do poprawy. 
Nie zmieniaj wszystkiego naraz. Zacznij od najważniejszego 
problemu.  

4. Wprowadź jedną zmianę. 
Może to być temat wiadomości, CTA, opening, segment, 
trigger albo długość sekwencji.  

5. Monitoruj efekty. 
Porównaj wyniki przed i po zmianie.  

6. Powtarzaj cykl. 
Optymalizacja to stały proces, nie jednorazowe działanie. 

PRAKTYCZNY PLAN WDROŻENIA 
Poniższy plan pomoże Ci wdrożyć personalized email marketing 
krok po kroku w ciągu 8 tygodni. Możesz go dopasować do 
wielkości swojej listy, dostępnych narzędzi i liczby produktów. 

Tydzień 1–2: Fundament 

W pierwszych dwóch tygodniach skup się na danych i 
podstawowych segmentach. 
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➔ Przeprowadź audyt obecnych danych. 
➔ Sprawdź, jakie informacje masz o subskrybentach i klientach. 
➔ Utwórz pierwsze segmenty. 
➔ Stwórz 3–5 person. 
➔ Oznacz główne źródła zapisu i zakupione produkty. 

Na tym etapie nie buduj jeszcze zbyt wielu automatyzacji. 
Najpierw musisz wiedzieć, z jakimi grupami pracujesz. 

Tydzień 3–4: Tworzenie treści 

Teraz przygotuj szablony i treści dopasowane do segmentów. 

➔ Zaprojektuj szablony e-maili. 
➔ Ustaw tokeny personalizacji. 
➔ Stwórz bibliotekę treści dla różnych segmentów. 
➔ Przygotuj tematy wiadomości i CTA dla najważniejszych grup. 
➔ Napisz pierwszą spersonalizowaną kampanię testową. 

Przykład: możesz stworzyć osobny e-mail dla osób 
zainteresowanych landing page’ami i osobny dla osób 
zainteresowanych e-mail marketingiem, nawet jeśli oba prowadzą 
do tego samego produktu. 

Tydzień 5–6: Automatyzacja 

W tym etapie budujesz podstawowe workflow. 

➔ Ustaw sekwencję powitalną. 
➔ Ustaw sekwencję po pobraniu lead magnetu. 
➔ Ustaw sekwencję po zakupie. 
➔ Ustaw prostą kampanię reaktywacyjną. 
➔ Zdefiniuj warunki uruchomienia i zatrzymania sekwencji. 
➔ Przetestuj wszystkie automatyzacje przed uruchomieniem. 
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Nie staraj się tworzyć idealnego systemu od razu. Lepiej 
uruchomić cztery proste, działające automatyzacje niż jedną 
skomplikowaną, której później nie będziesz kontrolować. 

Tydzień 7–8: Optymalizacja 

Po uruchomieniu kampanii i automatyzacji przejdź do analizy. 

➔ Monitoruj wyniki segmentów. 
➔ Sprawdź open rate, CTR, konwersję i wypisy. 
➔ Popraw tematy wiadomości, jeśli open rate jest niski. 
➔ Popraw CTA, jeśli kliknięcia są słabe. 
➔ Dopasuj segmenty, jeśli wyniki są zbyt nierówne. 
➔ Zapisz wnioski i zaplanuj kolejne testy. 

NAJCZĘSTSZE WYZWANIA I ROZWIĄZANIA 
1. Problemy z jakością danych 

Jeśli Twoje dane są niepełne, nieaktualne albo chaotyczne, 
segmentacja będzie słaba. 

Rozwiązanie: 

➔ wprowadź walidację danych przy zapisie, 
➔ regularnie czyść bazę, 
➔ usuwaj lub oznaczaj nieaktywne kontakty, 
➔ stosuj progressive profiling, czyli stopniowe zbieranie 
informacji, zamiast długich formularzy na start. 

Nie musisz wiedzieć wszystkiego o odbiorcy od razu. Możesz 
zebrać podstawowe informacje przy zapisie, a kolejne dane 
przez kliknięcia, ankiety, zakupy i aktywność w wiadomościach. 
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2. Ograniczone zasoby 

Nie każdy ma zespół, copywritera, analityka i specjalistę od 
automatyzacji. Jeśli pracujesz samodzielnie, zacznij od 
najważniejszych elementów. 

Rozwiązanie: 

➔ zacznij od kilku podstawowych segmentów, 
➔ używaj prostych szablonów e-maili, 
➔ automatyzuj powtarzalne zadania, 
➔ twórz jedną kampanię na raz, 
➔ rozwijaj system stopniowo. 

Największy błąd to próba zbudowania zaawansowanego systemu 
od pierwszego dnia. Zacznij od prostego, działającego procesu. 

3. Ograniczenia techniczne 

Nie każda platforma e-mail marketingowa ma takie same funkcje. 
Niektóre narzędzia świetnie sprawdzają się przy prostych 
newsletterach, ale słabiej przy zaawansowanej segmentacji i 
automatyzacji. 

Rozwiązanie: 

➔ sprawdź możliwości obecnej platformy, 
➔ wybierz narzędzie dopasowane do Twojego etapu, 
➔ zintegruj najważniejsze systemy, 
➔ zacznij od prostych automatyzacji, 
➔ skaluj dopiero wtedy, gdy podstawy działają. 

Na początku najważniejsze są: tagi, segmenty, proste 
automatyzacje, podstawowe raporty i możliwość integracji ze 
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sprzedażą lub formularzami. 

ACTION PLAN DO NATYCHMIASTOWEGO 
WDROŻENIA 
Dzisiaj 

1. Wyeksportuj obecne dane klientów i subskrybentów.  

2. Sprawdź możliwości swojej platformy e-mail marketingowej.  

3. Wypisz, jakie informacje o odbiorcach już posiadasz.  

4. Zidentyfikuj największe braki w danych.  

5. Wybierz 2–3 najważniejsze segmenty, od których zaczniesz.  

W tym tygodniu 

1. Stwórz pierwsze definicje segmentów.  

2. Zaprojektuj podstawową strategię personalizacji.  

3. Rozpisz pierwszy automatyczny workflow.  

4. Przygotuj prostą sekwencję powitalną lub sekwencję po 
pobraniu lead magnetu.  

5. Ustal podstawowe KPI, które będziesz śledzić.  

 

W tym miesiącu 
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1. Wdróż podstawową segmentację.  

2. Uruchom pierwszą spersonalizowaną kampanię.  

3. Ustaw tracking wyników.  

4. Przetestuj co najmniej dwa tematy wiadomości.  

5. Sprawdź wyniki segmentów i zapisz pierwsze wnioski.  

W pierwszym kwartale 

1. Rozszerz segmenty na podstawie danych.  

2. Dodaj bardziej zaawansowane elementy personalizacji.  

3. Wdroż kolejne automatyzacje.  

4. Zoptymalizuj sekwencje na podstawie wyników.  

5. Połącz platformę e-mailową z dodatkowymi systemami, jeśli 
to potrzebne.  

6. Stwórz stały miesięczny rytm analizy i optymalizacji.  

PODSUMOWANIE 
Personalizowany email marketing zaczyna się od zrozumienia 
odbiorców i stworzenia prostego systemu, który pozwala wysyłać 
bardziej trafne wiadomości. 

Najpierw budujesz fundament: dane, segmenty i persony. 
Następnie tworzysz spersonalizowane treści, które odpowiadają 
na konkretne potrzeby grup odbiorców. Później dodajesz 
automatyzacje, aby wysyłać właściwe wiadomości we właściwym 
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momencie. Na końcu mierzysz wyniki i poprawiasz system krok 
po kroku. 

Nie próbuj robić wszystkiego naraz. Zacznij od podstaw: kilka 
segmentów, jedna dobra sekwencja, kilka spersonalizowanych e-
maili i regularna analiza wyników. Z czasem możesz rozwijać 
system, dodawać dynamiczne treści, scoring, zaawansowane 
automatyzacje i dokładniejsze segmenty. 

Najważniejsze jest to, aby każda wiadomość była bardziej trafna 
dla odbiorcy. Jeśli segmentacja, personalizacja i automatyzacja 
pomagają ludziom dostać właściwą treść w odpowiednim 
momencie, Twój e-mail marketing zaczyna działać nie jak 
masowa wysyłka, ale jak przemyślany system budowania relacji i 
sprzedaży. 


