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Email i marketing. Najczesciej popeiniane bledy w email marketingu.

Czas trwania nagrania: 00:29:29

PS: Czesé. Z tej strony Pawet Sala. To jest podcast, wideocast Email i Marketing. Odcinek dwudziesty. Podcast Email
i Marketing to podcast, z ktérego dowiesz sie jak lepiej realizowac swoje dziatania biznesowe i nie tylko. Dzisiaj mamy
dwudziesty odcinek. Nagrywam go w pazdzierniku 2018 roku i zazwyczaj do tych podcastéw zapraszatem gosci, z
ktorymi rozmawiam o szeroko rozumianym biznesie, o tym jak wykorzysta¢ marketing, email marketing w szeroko
rozumianych strategiach biznesowych, digitalowych, jak to wszystko tadnie opakowac. Natomiast od wielu z Was
dostatem pytania, Pawet, no podcast nazywa sie Email i Marketing i ludzie czesto gdzie$ tego stowa i nie wytapywali.
Moze troche wiecej bedzie o email marketingu. | zastanawiatem sie tak naprawde jak ugryz¢ ten temat, jak sprawié,
zeby poswieci¢ jeden odcinek tylko email marketingowi, a by¢ moze poswiecié¢ tych odcinkéw duzo wiecej, skoro taka
potrzeba w narodzie, w Was jako moich widzach, stuchaczach, jest. Tak wiec dzisiaj postanowitem, Zze z racji, ze mam
dwudziesty, jubileuszowy odcinek, pozwolitem sobie na taki solo show, czyli to bedzie gadajgca gtowa. Brzmi
strasznie. Natomiast to bedzie odcinek, w ktérym ja podziele sie z Tobg mojg wiedzg na temat email marketingu.
Natomiast, zeby nie robi¢ z tego wykfadu na osiem godzin, postanowitem zebra¢ pytania, ktére najczesciej do mnie
trafiajg na réznego rodzaju eventach, konferencjach, dotyczacych email marketingu i sprébowaé na nie w miare
zwiezly i taki syntetyczny sposob odpowiedzie¢. Zasadniczo najczesciej, jesli spotykam réznego rodzaju ludzi, to
pojawia sie jedno, najwazniejsze pytanie, jezeli chodzi o email marketing. To jest pytanie dotyczace, hej Pawel, ale
jakie sg takie najbardziej kardynalne btedy, jakie ludzie popetniajg w email marketingu, o czym warto zawsze
pamietaé, a o czym zazwyczaj jako marketerzy nie pamietamy. | tych tematdw jest troche. Natomiast jakbym miat je
sobie tak sprobowac zsyntetyzowac, to okazuje sie, ze najczesciej marketerzy zapominajg o tym, ze email marketing
bazuje na koncepcji permission marketing, czyli marketingu za przyzwoleniem. To jest koncepcja, ktorg stworzyt
bodajze w 2001 roku Seth Godin i on w swojej ksigzce napisat: ,Jesli jakakolwiek forma marketingu ma by¢ skuteczna
w XXI wieku, to bedzie to marketing za przyzwoleniem”. Czyli rola marketera jest najpierw zdobyé zgode na
komunikacje mailem, smsem, czymkolwiek innym, a pézniej tak komunikowac¢ sie z tym odbiorca, aby tej zgody, jakby
tego zaufania nie utraci¢, no bo zawsze nalezy pamietaé, ze cztowiek w kazdym jednym momencie jest w stanie
nacisna¢ link unsubscribe, wypisaé sie z danej listy i to jest jakby najistotniejszg kwintesencjg email marketingu. No i
teraz jak marketerzy zapominajg o tym najczesciej. Ano zapominajg w ten sposob, ze nie zbierajg swoich baz w
modelu developtin. O co chodzi w modelu developtin? No chodzi o to, ze jezeli mamy formularz subskrypcji, ktory
sobie mozna wyklika¢ fajnie w systemie typu FreshMail i umiesci¢ go na swojej stronie, to kluczowe jest to, ze zanim
adres, ktéry tam sie pojawi, w tym formularzu, na Waszej stronie kto$ go wypetni i zanim zaczniesz do niego
komunikowac sie za pomocg swoich newsletteroéw, to trzeba go zweryfikowag, trzeba sie upewnié, ze mamy wiasciwy
adres subskrybenta. | teraz jak to sie robi? Kazdy dobry system do email marketingu ma wbudowang opcje

developtin, ktéra polega na tym, ze w momencie, kiedy z takiego formularza potencjalny adres trafia do systemu, to
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zanim zostanie dopisany do Twojej listy odbiorcow, jest wysytany na niego mail z prosbg o potwierdzenie i on
zazwyczaj wyglada w stylu, hej, zapisates sie na liste subskrypcyjng taka i taka, jesli jestes wiascicielem tego adres
email, to prosze kliknij w ponizszy link w celu potwierdzenia subskrypcji. Dzieki temu marketer zyskuje niesamowite
mozliwosci. To znaczy po pierwsze, ma stuprocentowg pewnos¢, ze adres, ktéry ma w swojej bazie, on na pewno
istnieje, co oznacza, ze nikt go nie wpisat z btedem, nic sie tam zlego nie wydarzyto. Co za tym idzie, skoro sie nic
ztego... jakby ma na pewno dziatajgcy adres email, no to bedzie miat duzo mniej odbi¢, a to znowu wptywa na
poprawe dostarczalnosci. Pamietaj, ze jezeli masz adresy odbijajace na swojej liscie, jezeli masz adresy, ktére nie
istniejg i do nich bedziesz wysyta¢ maile, to filiry antyspamowe bardzo tego nie lubig, zresztg o tym powiem troszke
pozniej, bo to tez jest jedno z czestszych pytan, ktdére mi sie w trakcie rozméw pojawia. Po drugie, jezeli stosujesz
developtina, masz jeszcze jedna, bardzo fajng rzecz zatatwiong. Jesli kiedys ktos powiedzmy zapomni, ze zapisat sie
na Twoj newsletter, tym bardziej teraz jak jestesmy po wejsciu RODO, kto$ bedzie miat jeszcze jakies dziwne
oczekiwania wzgledem Ciebie, oskarzy Cie nie daj Bog o spamowanie, to bardzo dokfadnie wiesz, poniewaz systemy
to rejestrujg, kiedy, o ktorej godzinie, z jakiego numeru IP, dany subskrybent potwierdzit taka subskrypcje. Skoro
potwierdzit, to znaczy, ze miat dostep do tej skrzynki pocztowej, co znaczy, ze de facto sie zapisat na Twoj newsletter.
No i trzecig rzecza, ktorg przy developtinie warto podkresli¢ to jest to, Ze istniejg pewne adresy mailowe, w branzy
nazywane spam trapami, to sg takie adresy mailowe, ktére administratorzy réznych poczt umieszczajg w Internecie i
stuzg temu, Ze jezeli kto§ znajdzie taki adres w sieci, zrobi sobie Control C, Control V i wySle na niego swojg
komunikacje marketingowa, to taki administrator wie, Zze ten adres istnieje, natomiast on go nigdy nie zapisat na zaden
newsletter. | wtedy wie, ze takiego nadawce automatycznie powinien zablokowaé. No i teraz problem jest taki, ze
najprawdopodobniej w Twoim biznesie masz jakichs konkurentéw. JeZeli oni poznajg kilka takich adreséw mailowych,
a to nie jest zbyt trudne, na przykfad ania@poczta.onet.pl, to jest taki przyktad adresu i powiedzmy, ze kto§ wezmie
ten adres ania@poczta.onet.pl, wpisze do Twojego formularza subskrypcji, ktéry jest nieustawiony w modelu
developtin, Ty potem zaczniesz wysyta¢ na ten adres mailowy swoj newsletter, to istnieje wysoce duze
prawdopodobienstwo, ze administrator, ktéry zobaczy takg komunikacje, zablokuje wszystkie Twoje wysytki, ktére
realizujesz do Onetu, wiec generalnie bedziesz miat bardzo duzy problem. To nie jest tylko jakby praktyka onetowska.
To robi Onet, to robi Gmail, to robig de facto wszyscy chyba administratorzy. Wiec pierwsza, najwazniejsza rzecz, od
ktérej kazdy email marketer powinien zawsze pamietac, to jest stosowanie modelu developtin, dzieki ktéremu jakby
masz sto procent pewnosci, ze osoba, ktéra zapisata sie na Twodj newsletter, jest tg osobg, ktéra naprawde chce
otrzymywac¢ od Ciebie dane wiadomosci. Wiec to jest jakby jeden, taki pierwszy, kardynalny btad. Drugim btedem,
ktéry bardzo czesto marketerzy popetniaja, on jest tez zwigzany z koncepcjg permission marketingu, to jest to, ze
bardzo czesto marketerzy zapominajg o tym, ze w kazdym newsletterze powinien by¢ link wypisu. To znaczy systemy
typu FreshMail nie pozwalajg na wysytanie maili bez linku rezygnacji, natomiast bardzo czesto marketer stara sie ten
link rezygnacji upchna¢ gdzies tam w stopke, zrobi¢ go bardzo, bardzo matego i tak dalej. No, a to nie jest dobre. No
bo jezeli ktos nie chce od Ciebie dostawac¢ maili, no to lepiej pozwoli¢ mu sie wypisaé. Zyskujesz kilka rzeczy, bo po
pierwsze, mniej ptacisz za system do email marketingu, no bo bedziesz miat mniejszg baze. Po drugie, Twoje
statystyki, wskazniki stajg sie lepsze. Pamietaj, ze wskaznik open rate, jak i CTR, jest liczony jakby w stosunku do
wszystkich wystanych maili, no wiec jezeli wysytasz do mniejszej ilodci oséb, ktére chcg dostawacd od Ciebie maile, ten

wskaznik automatycznie powinien rosna¢. Po trzecie, jesli kto$ nie jest w stanie znalez¢ linku do wypisania sie z
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Twojej bazy mailowej, to automatycznie poszuka przycisku zgto§ spam. | ten przycisk znajdzie bez wiekszego
problemu, czy w Gmailu, czy w jakimkolwiek innym kliencie pocztowym. | teraz dla administratora takiej skrzynki
pocztowej sygnat, w ktérym nagle subskrybenci namietnie zaczynajg klika¢ przycisk zgtos spam, czyli robig tak zwany
spam complane, no jest takim sygnatem, ze co$ z Twojg komunikacjg jest nie okej. Skoro jest z nig nie okej, to byé
moze powinnismy sie jej bardziej uwaznie przyjrzeé albo wrecz jg zablokowaé, wiec to jest cos, co jest absolutnie
niechciane z punktu widzenia email marketera. Wiec reasumujac, jezeli chodzi o najczestsze btedy w email
marketingu, to jest kwestia tego, ze po prostu nie szanujemy wolnosci, ktérg ma kazdy subskrybent w momencie
zapisania sie i wypisania sie z listy adresowej. Wiec to tak po pierwsze. Oczywiscie tych btedéw, ktére popetniajg
marketerzy, jest duzo, duzo wiecej. Drugg taka grupa, nazwijmy to grupa najczestszych bteddw, przynajmniej tych,
ktére ja obserwuje, to jest kwestia przedkiadania ilosci adreséw w bazie i ilosci wysytek realizowanych do tych
adresow, do tych odbiorcéw, do tych ludzi, to warto podkreslaé, ze na koniec dnia to nie sg lidy, tylko to sg ludzie, a
czasami o tym tez marketerzy zapominajg. To jest dbanie o higiene bazy danych, o higiene tego jak zarzadzamy
swoimi listami adresowymi. Bardzo czesto jest tak, ze marketerzy posiadajg jedng albo dwie listy adresowe i wysytajg
de facto do wszystkich wszystko tak jak leci. Problem jest w tym taki, ze niektérzy odbiorcy bardzo chetnie otwierajg
od Ciebie maile, inni troche rzadziej. | teraz w zaleznosci od tego, do ktérych odbiorcéw mowisz, tak naprawde
powinienes$ troszke inng na przyktad czestotliwos¢ przyjgé albo troche inne rzeczy im komunikowa¢. We FreshMailu
jest taka funkcjonalnos¢, ktdra niestety jest bardzo rzadko uzywana, czyli targetowanie czy segmentowanie bazy po
lojalnosci. Polega to na tym, ze jeste$ w stanie za pomocg kilku kliknie¢ stworzy¢ sobie segmenty na listach
odbiorcéw i mamy segment pod tytutem lojalno$¢ siedemdziesiat pie¢ procent plus, co oznacza, ze w tym segmencie
znajda sie ludzie, ktérzy otworzyli siedemdziesiat pie¢ procent wszystkich maili, ktére do nich wystates, lub wiecej. Po
przeciwnej stronie powinnismy stworzy¢ sobie segment z lojalnoscig zero, czyli ci ludzie w ogdle od Ciebie otwierajg
maili, absolutnie zero reaktywnosci, no i jeszcze bytoby fajnie stworzy¢ sobie dwa takie segmenty pomiedzy tymi
dwoma skrajnymi, czyli takie trzydziesci pie¢ procent do siedemdziesiat pie¢ i pomiedzy trzydziesci pie¢ a zero
procent. Wtedy mamy cztery segmenty méwigce o zaangazowaniu odbiorcy i teraz to, co ja zawsze rekomenduje
marketerom to jest to, ze jezeli mamy grupe lojalnych uzytkownikéw, ktdrzy chetnie otwierajg od nas maila, tam nie
powinnismy nic zmienia¢. Znaczy tam dalej powinnismy wysyta¢ z tg czestotliwoscig tego typu tresci, jakie robimy,
poniewaz to po prostu na nich dziata. To, na czym warto sie skupi¢ w pierwszej kolejnosci, to na wszystkich ludziach,
ktérzy z jakiegos powodu nie otwierajg od nas maili. Najwazniejszy jest ten segment, gdzie mamy lojalnos¢ zero
procent. To znaczy to sa ludzie, ktérzy absolutnie w ciggu powiedzmy ostatniego roku nie otworzyli od nas zadnego
maila, co oznacza, ze albo nasze maile ladujg u nich w spamie, bo na przyktad wystaliSmy im nudne rzeczy, albo bo
klikneli kiedy$ zgtos spam, albo zastosowali jaka$ inng technike, wiec warto do tych ludzi zastosowac jakiego$ typu
akcje reaktywacyjna. Zresztg bardzo czesto na konferencjach opowiadam o uzywaniu stowa przepraszam. | to
pierwszy raz chyba zrobilismy w BD sklepie takiego case’a, gdzie to stowo przepraszam wyzwolito reaktywnosé
odbiorcéw, zresztg link do tego case’a bedzie w opisie i w notatkach do tego podcastu. Natomiast warto tam dla tych
zero rekatywnych ludzi przeprowadzi¢ jedna, dwie akcje reaktywacyjne, ale jezeli nie uda sie ich zaktywizowaé, nie
uda sie ich wszystkich zaktywizowaé, to po prostu warto przesta¢ wysytaé do tych osob jakakolwiek komunikacje.
Generalnie to, o czym marketerzy bardzo czesto zapominaja, to jest to, ze wiekszos¢ filtrow antyspamowych, tych

nowoczesnych, stosowanych przez Gmaila, przez Outlooka, przez pewnie niedtugo tez polskich dostawcéw skrzynek
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pocztowych, juz nie patrza tylko na to, co jest w tresci maila, ale patrza na to jak cztlowiek, no reaguje na dang
komunikacje marketingowa. Jezeli sobie pomyslisz o tym w tych kategoriach jak te filtry sie ucza, filtry patrza na
pewne sygnaty, te filtry widza, ze jezeli kto$ otwiera od Ciebie te maile, klika w te maile, by¢ moze na nie odpowiada,
przenosi je do jakiegos folderu, zeby zostawi¢ sobie je na przyszios¢, to to sg takie sygnaty pozytywne. To znaczy
mowigce o0 tym, ze rzeczywiscie jest jakas interakcja pomiedzy marketerem a odbiorcg. Natomiast, jezeli kasujesz
dang wiadomos¢ czy Twdj odbiorca kasuje dang wiadomos¢ bez otwierania, nie otwiera jej, zgtasza spam i tego typu
zachowania mu towarzyszg przy obcowaniu z Twoim email marketingiem, to dla filtru antyspamowego to jest sytuacja
czy sygnat mowiagcy hej, co$ jest nie tak, wiec byé moze warto po prostu blokowaé tego typu wysytki. Wiec to jest
jakby drugi taki obszar, o ktérym zawsze warto pamieta¢, czyli z jednej strony permission marketing, z drugiej strony
dbanie o higiene bazy danych, przede wszystkim poprzez segmentacje, ale takze skupienie sie na tym, zeby ustawi¢
sobie w systemie do email marketingu automatyczne usuwanie adreséw odbijajgcych. Adresy odbijajace to sg takie
adresy, ktore najprawdopodobniej przestaty istnie¢ albo sa... te skrzynki zostaty zapchane, albo cos innego, nikt ich
dawno nie sprawdzat. | w kazdym systemie do email marketingu znajdziesz taka funkcje usun adres z mojej listy, jesli
tam ma dwa odbicia twarde z rzedu albo tam powiedzmy trzy odbicia miekkie z rzedu. To jest tez ta subtelna réznica
miedzy odbiciem miekkim i twardym, o czym wypadatoby powiedzie¢. Odbicia twarde to sg takie, kiedy system
pocztowy mowi, ze na ten adres najprawdopodobniej juz nigdy wiecej nie bedzie sie dato dostarczyé wiadomosci, no
bo wiasnie adres przestat na przyktad wiasnie istnie¢ albo domena wygasta. A odbicie migkkie to jest takie odbicie,
gdzie dany adres w tym momencie nie jest w stanie przyja¢ wiadomosci, ale istnieje szansa, ze przyjmie w
przysztosci, no bo na przykiad skrzynka jest zapchana. | to sg tego typu réznice. Natomiast warto zawsze czyscié
swojq liste z adreséw, kiére w sposéb ciggty odbijajg, bez wzgledu na to czy jest to odbicie twarde, czy miekkie.
Dobra, czyli z jednej strony mamy permission na wejsciu, dbanie o higiene i to sg takie najczestsze btedy, ktére ja
widze u marketerow. Trzecig takg szerokg kategorig btedéw, ktére widze w dziataniach marketeréw, jesli chodzi o
email marketing, to jest skupianie sie takie bardzo, jakby to nazwag, takie klik bajtowe podejscie, to znaczy skupianie
sie na statystykach typu open rate, CTR, czyli klikniecia i otwarcia maili, ale w horyzoncie czy jakby w aspekcie jednej
kampanii. | to oczywiscie jest wazne, zeby ludzie otwierali te maile, to jest oczywiscie bardzo wazne, zeby ludzie klikali
w te maile, natomiast patrzac w statystyki ze swoich wysytek, tak naprawde bardziej interesujgce dla marketera
powinno by¢ to jak dani odbiorcy, dana baza, zachowuje sie w pewnym horyzoncie czasu. To znaczy, czy wskaznik
open rate w tym horyzoncie czasu jest na tym samym poziomie lub rosnie, czy wskaznik CTR, czyli klikniecia, sg na
tym samym poziomie lub rosng, czy wskaznik wypisow i odbi¢ jest na tym samym poziomie lub maleje, tak? To sg te
dobre sygnaty. Niestety bardzo czesto jest tak, ze marketerzy stosujg r6znego rodzaju triki marketingowe albo testy
AB, stuzace temu, zeby ten open rate czy CTR wypompowaé do najwyzszych, do jak najwiekszego poziomu.
Natomiast juz nie patrzg i nie analizujg to, co sie bedzie dziato z subskrybentami jakby w kolejnych wysytkach. |
czesto jest tak, ze... zresztg moze inaczej, taka inna historia, a wtasciwie nie historia, tylko analogia. To jest tak jakby$
randkowat. Ja bede méwit wersje meska, tak? Czyli randkujesz z kobietg i wiadomo, ze jak cziowiek zaczyna spotykac
sie z drugg istota, no to zaczyna od tego, zeby przedstawi¢ siebie z jak najlepszej strony, zeby oczarowac ta druga
osobe. | generalnie zazwyczaj troche podkoloryzujemy swoje zalety troszke, staramy sie nie opowiada¢ o swoich
wadach i to jest normalne zachowanie. To samo robig marki ze swoimi konsumentami tudziez potencjalnymi

konsumentami. No problem jest taki, ze jezeli my w trakcie takich rozméw, zapoznawania sie, bedziemy opowiada¢ o

www.pawelsala.pl



EMAIL MARKETING
TRANSKRYPCIJA odcinek 020 - 17.10.2018

sobie niestworzone rzeczy, ktére pézniej okazg sie nieprawdziwe, no to istnieje wysoce duze prawdopodobienstwo, ze
ta osoba po drugiej stronie poczuje sie po prostu oszukana. A ludzie nie lubig sie czué¢ oszukiwani przez innych ludzi,
przez swoich partneréw, takze przez marki, wiec jezeli marketer skupia sie na tym, zeby w danej kampanii osiggna¢
jak najwiekszy open rate i CTR, ale jakby za tym nie idzie korzys¢ dla subskrybenta, dla odbiorcy, no to ten odbiorca
za kolejnym razem, kolejng wizyte juz potraktuje troszke bardziej sceptycznie, wrecz moze obrazi¢ sie na marke. Ja
zresztg pamietam jak swego czasu ktérys z naszych klientow zapytat mnie, panie Pawle, bo nam strasznie open rate’y
spadly. Popatrzytem sobie w statystyki, no i méwie kurcze, no rzeczywiscie leci na teb, na szyje, natomiast, co byto
poczatkiem tego, ze te statystyki zaczely sie pogarsza¢? Okazato sie, ze ten klient zaczat stosowac¢ personalizacje, no
i tam personalizacja wygladata mniej wiecej tak, w temacie hej Pawet, odmienione to do odpowiedniego przypadku,
Pawle, mamy dla ciebie super oferte. No i to oczywiscie bardzo dobrze dziatato, natomiast, jezeli w kolejnym tygodniu
ten sam Pawel, ja, dostaje maila, hej Pawet, mamy dla ciebie jeszcze bardziej superowg oferte, no to z tylu glowy
wtgcza sie bullshit detektor, ktéry moéwi hej, hej, cos chyba jest nie tak, no przeciez nie mozna za kazdym razem miec¢
jeszcze bardziej superowszej oferty. No i to w dtuzszym horyzoncie po prostu nie dziata za dobrze, wiec warto myslac
o swoich subskrybentach, myslgc o nich, stara¢ sie o nich mysle¢ bardziej jak o ludziach, a nie jak o wtasnie lidach,
ktorym musimy w bardzo szybkim okresie cos$ sprzedac. Raczej powinniSmy o nich mysle¢ jak o osobach, z ktorymi
chcemy budowac pewien dtugotrwaty zwigzek, po to tylko, zeby ich przywigza¢, znaczy przywigzac, zeby czuli z nami
wiez, bo to nie jest kwestia przywigzania. | teraz, jezeli beda czuli z nami wiez i w pewnym momencie beda mieli
potrzebe kupienia danego produktu lub ustugi, to bedg mieli z tytu gtowy gdzies wrazenie okej, to jest fajna marka, ona
sie ze mng fajnie komunikuje, to by¢ moze powinienem wiadnie od nich kupié, skoro ceny sg w stosunku do
konkurentéw bardzo zblizone. Ba, zdarza sie nawet, Zze taki rozkochany subskrybent duzo chetniej kupi drozszy
produkt czy ustuge tylko dlatego, ze ufa danej marce, wiec to sg takie trzy gtdwne obszary btedéw, jakie popetniajg w
mojej ocenie marketerzy. Oczywiscie jest jeszcze jedna taka, taki duzy jeden worek wyzwanh czy bteddéw, ktére
popetniajg marketerzy juz w samej kreacji maila. Natomiast to jest pewnie temat na oddzielny odcinek, tym bardziej,
ze ostatnio popetnitem serie artykutdw do Marketera +, bo chyba osiem artykutéow, kazdy prawie dziesie¢ tysiecy
znakow, wiec trudno bytoby to strescic¢ teraz w kilku zdaniach. Generalnie jest taka koncepcja, nazywa sie conversion
centered design, czyli projektowanie skupione na konwersji. To nie jest moja koncepcja. To jest koncepcja, ktérg
stworzyt Oli Gardner z firmy Unbounce. On to stworzyt na potrzeby landing page’y, ja to zaadoptowatem na potrzeby
email marketingu, natomiast generalnie koncepcja sprowadza sie do tegoz, zeby to, co projektujemy, byto naprawde
skuteczne, a tak naprawde to nie jest kwestia odpowiedniego koloru przycisku call to action, czy odpowiedniego
tematu, czy odpowiedniej grafiki uzycia ludzkiej twarzy, bo to na pewno $ciggnie uwage. To oczywiscie sg elementy,
ktére pomagaja, natomiast, zeby w dtuzszym horyzoncie ta komunikacja byta skuteczna, tak naprawde trzeba sie
skupi¢ na siedmiu aspektach catej tej komunikacji. Po pierwsze, na Sciggnieciu uwagi, czyli to takie attention
marketingowe z AIDY, natomiast nie takie attention na zasadzie pokazania golizny albo przemocy, bo to zawsze
przyciaga uwage tak atawistycznie, ale uwagi w postaci takiej, zeby nie pokazywa¢ w danej kreacji mailowej zbyt
wiele ofert, poniewaz, jezeli pokazujemy zbyt wiele ofert, zbyt wiele newséw, to tak naprawde ten wskaznik attension
raid, no jest bardzo rozproszony i tak naprawde ten cztowiek, ktéry czyta maila, nie wie, co ma klikng¢, wiec jak nie
wie, co ma klikng¢, to po prostu nic nie kliknie, no bo nie daj Bég popetnitby btad. Wiec po pierwsze, chodzi o uwage.

Po drugie, chodzi o pewne skupienie uwagi, ktére potem powinnismy dalej pokierowa¢ po to, zeby istniata pewna
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spéjnos¢ pomiedzy komunikacjg, jakby nadawca, tematem, kreacja, zeby to wszystko byto absolutnie spdjne, a nie na
przyktad odsytato na jakies$ dziwne landing page. Wazne jest tez to, zebySmy sie uwiarygodnili, Zeby to nie byto tak, ze
obiecujemy gruszki na wierzbie, no i zeby w tym wszystkim byta jeszcze taka ciggtos¢ komunikacji. Oczywiscie to
bardzo upraszczam, poniewaz chyba mysle, Ze to jest jakby temat na oddzielny odcinek. Lepiej o tym opowiedzieé.
Link do Marketera wrzuce do notatek i poszukam czy przypadkiem nie mam gdzies wystapienia, gdzie sie tylko na tym
skupiatem, wiec tez postaram sie wrzuci¢ do notatek, zeby to rozciaggna¢, a jak nie, to obiecuje, ze nagram po prostu
taki odcinek. Zresztg mysle, ze w ogdle nie wiem, jesteSmy... mineto dwadziescia pie¢ minut mniej wiecej jak
nagrywam, podoba mi sie ta forma. Co prawda troche taka zuzywajgca mojg energie wewnetrzna, natomiast mozemy
umoéwi¢ sie w ten sposob, ze jezeli masz jakies pytanie do mnie o email marketing, ale moze by¢ o czymkolwiek
innym tez, o prowadzeniu biznesu SAS-owego, nie SAS-owego, to uméwmy sie w ten sposob, ze bede starat sie
nagrywac¢ tego typu odcinki raz na jaki$ czas, raz na miesigc, wiec po prostu pisz do mnie na Facebooku, na
LinkedIn’ie, mozesz do mnie napisa¢ maila, gdzie po prostu zadaj tego typu pytanie lub jezeli nie masz ochoty wprost
sie do mnie zwrdci¢ z jakiegos powodu, mozesz twithgé albo napisa¢ na Facebooku i oznaczy¢ to hashtagiem
powiedzmy #zapytajPawta. Zobaczmy jak to zadziata. Troche z Michatem Sadowskim bede konkurowat na reakcje,
ale sprobujmy. #zapytajPawta. Jesli masz jakie$ pytania, to absolutnie wal $miato. Poczekam az sig ich troche zbierze
i wtedy z przyjemnoscig nagram kolejny odcinek. Stuchajcie, to my$le, Ze byloby na tyle, jesli chodzi o ten dwudziesty
odcinek. Troszke nietuzinkowy. Tak naprawde jestem bardzo ciekawy Twojej opinii na temat tego nagrania,
generalnie na temat mojego podcastu, wideocastu. Przyznam szczerze, ze ostatnio mi troszke zapat spadt, ale moze
dlatego, ze troszke poszukuje dalej formy jak ten podcast powinien wyglada¢. Bede Ci strasznie wdzieczny, jezeli
napiszesz do mnie, zostawisz komentarz, czy formy wywiadéw sg tymi formami, ktére sg dla Ciebie najwazniejsze,
czy by¢ moze te wywiady powinny by¢ bardziej ukierunkowane wiasnie na email marketing, a moze bardziej na
biznes. Czy takie rozmowy wtasnie one to one, one man show, czy inne formy, z ktérym ostatnio eksperymentuje sg
dla Ciebie bardziej atrakcyjne? Bardzo potrzebuje feedbacku, moze feedbacku, informacji zwrotnej po polsku,
informacji zwrotnej o tym, ktére formy tego podcastu najbardziej sg dla Ciebie pomocne, poniewaz gdy kiedys mnie...
tak Wam zdradze jeszcze jedng historie. Ostatnio bytem na Internet Becie i tam, to jest taka konferencja branzowa,
ktéra odbywa sie gdzies tam pod Rzeszowem, o zasiegu generalnie w srodku lasu. Miatem tam wystgpienie na temat
grzechow, ale takich grzechéw zarzadczych, ktére popetnitem czy popetniam dalej czasami prowadzac FreshMaila,
zresztg prezentacja brzmiata spowiedz, tytut prezentacji to byt Spowiedz Prezesa, Spowiedz CEO, chyba jako$ tak.
By¢ moze tez w oparciu o to, w oparciu o ten materiat wypadatoby nagra¢ jakis odcinek podcastu, natomiast po
prezentacji zostatem zapytany przez jednego z uczestnikéw konferencji, Pawet, opowiadasz o ré6znych wyzwaniach, z
ktorymi mierzysz sie prowadzac FreshMaila, powiedz, po jakg cholere ci ten podcast, tak? Znaczy po co to nagrywasz
i czemu to stuzy? Czy ty na tym robisz biznes dodatkowy, czy to jest jaki$ lid generation, czy to jest jakies plus
dziesie¢ do lansu, bo masz tez swdj podcast? | w sumie uswiadomitem sobie, Ze ja nigdy o tym gtosno nie méwitem,
po co ten podcast robie. Ja go na pewno nie robie jako kanat sprzedazy, czyli jesli kto$ pozna mnie przez podcast i w
miedzyczasie stanie sie klientem FreshMaila, to super, natomiast dla mnie jakby gtéwng ideg powstawania tego
podcastu byta cheé¢ dzielenia sie swoja wiedzg, swoim doswiadczeniem, a jednoczesnie mozliwo$¢ obcowania z
innymi ludzmi, ktérzy poprzez swoje dziatania, prowadzac swoje firmy, zajmujac sie réznymi tematami, moga tez mnie

czego$ nauczy¢ i mnie do czego$ zainspirowac¢. A w ramach takiej dwuosobowej dyskusji wspdlnie mozemy Ciebie
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czym$ tez zainspirowaé. Wiec bardzo istotne dla mnie staje sie skupienie na tym, ktéra z tych form jest po prostu
najbardziej inspirujgca dla Ciebie, wiec bardzo licze na komentarz i co, do zobaczenia nastepnym razem.
Pozdrawiam, Pawet Sala. Aha, sorki, transkrypt z tej, mam nadzieje w miare skfadnej rozmowy, wszystkie linki do
rzeczy, o ktérych wspominatem, znajdziesz na stronie pawelsala.pl/eim-020. No i c6z? Raz jeszcze dziekuje i do

zobaczenia nastepnym razem, do ustyszenia. Pozdrawiam, Pawet Sala.
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