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Jak nastartujete svlj e-mail marketing

LEAD GENERATION

Vlastni opedovavana databaze je zaklad, ale pokud se chcete s Vasim email marketingem posunout, musite se zaméfit na sbér
novych kontakt(l. Nejenze pfi kazdé rozesilce ubyde v databazi par dusi a krati se Vam databaze, ale - a to pfedevsim - novi
odbératelé jsou aktivnéjsi a snaze je presvédcite k (dalsi) utraté. Pokud rozesilate newslettery, urcité jsou stfedobodem Vasi
databaze emaily pochazejici z objednavek nebo od zakaznik(, ale ty samy o sobé nestaci k rychlému rlstu poctu Vasich

odbératelll. Tady jsou dalsi postupy:

Pop-up/over formulare - v soucasnosti nejucinnéjsi
technika pro sbér novych kontakt(. Ty nejprostsi funguji tak,
Ze po prichodu na web se navstévnikovi objevi pop-up s
polickem pro vlozeni emailu. To ale odrazuje a radim se tomu
vyhnout. Nejlepsi je nastavit formular tak, aby se zobrazil az
ve chvili, kdy se navstévnik na strance trochu rozkouka a
zorientuje. KdyZ mu navic za to slibite néjaky benefit v
podobé napt. slevy (B2C), nebo hodnotného materialu (B2B),
uvidite, Ze bounce rate se Vam ani nehne a databaze se za¢ne
rapidné navySovat. Osvédci se Vam také nastavit specialni
formuladrfe jen pro navstévniky z PPC, jejichz chovani je
znacné odlisné od navstévnikd z Directu nebo Organicu.

Ankety a soutéze - zabavny a citlivy zpuUsob, jak rychle
nasbirat nové kontakty. Nejenze se Vam databaze zacCne plnit
velmi rychle, ale zaroven ziskate zajimava data, kterd mazete
dal vyuzit. A navic je to zadbavnéjsi nez ucinné, le¢ trochu
suchoparné ,dej ndm email, dostanes slevu®. Oboji mizete
zpropagovat jednoduSe i na socialnich sitich, kde si tim
vytvofite i zajimavy obsah a kontakt s fanousky.

Sbér emaill na hlavni strance - zvlast v B2C sektoru se
c¢asto zapomind na sbér emailll od potencionalnich
zdkaznikd. Pop-up formulare jsou elegantni a fungujici
varianta, ale pokud z néjakého dlivodu je mit nemfzete Ci
nechcete, vloZte alespon do zahlavi nebo zapati stranek
policko pro sbér emailli a néjak atraktivné ho popiste (napf.
»At VAam uz neunikne zadna sleval!“). A nezapomerite na
benefit, bez ného ziskate jen jednotky emaill.

Nakupujte cizi databaze - hodte nohy za hlavu, nelamte si
hlavu se shirdanim novych kontaktl a prosté si néjakou
databazi kupte. Je to levné a databaze se Vam zvétsi o
desetitisice adres lusknutim prstu. Rozsvitilo se Vam varovné
svétylko? Pak se Vam rozsvitilo spravné. NepouzZivejte jinou
nez vlastni databazi. Nikdy. Kdyz pomineme mozné pravni
problémy (pokuty jdou do milionG korun), poskodite si
reputaci rozesilaciho serveru a tu uz nikdy neobnovite (mlze
Vam prestat chodit i vnitrofiremni posta). Rozesilat na cizi
databaze znamenda rozesilat spam, coz poskozuje celé
odvétvi a zpétnéiVas

Facebook Lead Ads - Sikovna véc na osloveni zakaznik(, jejiz nejvétsi vyhoda je, Ze s ni dokazete oslovit potencionalni
zakazniky, ktefi o Vasi strance jesté ani neslyseli. Jednoduse si zadate reklamu na Facebooku, nastavite ji na sbér novych
kontakt( a propojite s databazi. Jestli porad premyslite, jak vhodné vyuzit své moznosti na Facebooku, Lead Aps je padna

odpovéd.

petr.havlicek@emailis.cz
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NUDNE MALICKOSTI,
KTERE VAM ZVYSI ZISK

Je jedno, jak poutavy mate obsah, pokud Vas newsletter nikdo neotevie. Abyste co nejvice zvysili moZnost, ze si Vas nékdo ve

své schrance vS§imne, zamérte se na tyto nudné malickosti.

Predmét - no dobra, tak tohle je zrovna celkem zabavna véc.
Neexistuje predmét, ktery by mohl byt hledanym Svatym
gralem, takze je tfeba testovat. Ale hlavni teze jsou, Ze
pfedmét musi v pfijemcich vzbudit zvédavost (,,10 tipl jak
zhubnout do plavek“) nebo byt aktudlni (,Tak nam zabili
Ferdinanda“) nebo naléhavy (,Akce konci uz za dva dny“).
Pomaha, kdyz ma byt néjaky elementarni pribéh (,Jak
vybrat nejlepsi batoh - dil 2/3).

Do predmétu muZete propisovat i osloveni, které skute¢né
zvySuje miru otevfeni, ale doporucuju pouzivat jen v
automatickych kampanich a v B2B sektoru, jelikoz si prijemci
proti nim buduji imunitu velmi rychle. V Gvahu je tfeba brat i
néjaka technickd omezeni na mnozstvi znakd, které se redlné
v pfedmétu zobrazi, a je téZ dobré se vyvarovat kapitalkdm a
specialnim znakdm v mnozstvi vétsi nez malém.

Preheader text - tento text se vklada prfimo do téla
newsletteru a zobrazi se v nahledu zprav ve schrance hned za
pfedmétem. Stale se setkdvam s newslettery, kde za
pfedmétem ctu ,Pokud se Vam email nezobrazil spravné,
kliknéte sem.“ To je osm slov vyhozenych oknem. Pfedméty
se musi psat kratké, aby zaujaly, ale je tu preheader text, aby
ho vhodné doplnil a zlomil vahajici.

Odesilaci adresa - velmi casto se na ni zapomina a tak
néjak, Ze uz néco musi byt, vybere se info@vasedomena.cz.
Z toho dlivodu, Ze prijemce ve své schrance nejprve vidi jen
odesilaci jméno, odesilaci adresu, predmét a preheader text,
byste tomuto méli vénovat pozornost. Pokud jste B2C,
zkuste si vytvofit neexistujiciho  clovéka, treba
Jana@vasedomena.cz (Zena je lepsi nez muz), a rozesilejte
jejim jménem. Prekvapi Vas, Ze néktefi pfijemci Vam budou
nyni na newsletter dokonce odpovidat.

Odesilaci jméno - v bledé modrém jako predchozi. Pokud
nejste zavedend znacka vSeobecné zndma, zkuste si
zaexperimentovat a v duchu predchoziho odstavce pouzijte
»Jana zVasedomena.cz“. Lidsky pristup se vyplaci.

»Komu:¥ - chcete pUsobit nanejvys profesionalné? Zvlasté v
B2B bych doporucoval nastavit i zobrazeni ,Komu:“ v
hlavicce zpravy. Za normalnich okolnosti se tam objevi
pouze email, na ktery newsletter dosel (napf.
petr.havlicek@emailis.cz), ale u nékterych nastroji muizete
nastavit propisovani kfestniho jména a prijmeni. O¢ |épe pak
vypada ,Komu: Petr Havli¢ek, Emailis.cz®

JAK STRUKTUROVAT NEWSLETTER

védéli jste, ze pokud eshop rozesle klasicky newsletter obsahujici produkty, budou se na celkové konverzi podilet jen z mensi
casti? Z vétsi Casti se na konverzi podili ty produkty, které si sami prijemci zacali vyhledavat po prichodu z newsletteru.

petr.havlicek@emailis.cz
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Newsletter se nemuze vnimat jako prodejni stanek, ve kterém ¢im vice ukazu, tim vice zvysuju Sanci, Ze se néco nékomu zalibi.
Newsletter je spiSe vykladni skfini, ve které se snazite zaujmout zadkazniky natolik, aby do obchodu vstoupili. Je na to nékolik
trika.

Bud'te rychli, prijemci se nechtéji zdrzovat, rozhoduji se ve zlomku vtefiny. Pokud jste eshop, neplytvejte energii na
predstaveni 20 produkt(. Zaujméte vice néjakou akci v podobé banneru a textu a dodejte jen cca 6 ukdzek produktd, které
nejvice zaujmou.

Bud'te responzivni vzdy a vSude. Newslettery se uz ve vice nez v 50 % pripadu ¢tou na mobilech.

Nezapominejte na to, Ze u nékterych emailovych klientll nedojde k zobrazeni obrazk( newsletteru bez povoleni pfijemce.
Proto CTA vzdy méjte v textové podobé. Pokud pouzivate hlavni banner, dublujte ho i textovym CTA.

CTA umistéte na zacatku a na konci newsletteru. Pokud je delsi, pak i uprostred. Neni vyjimkou, ze nejvyssi proklikovost ma
pravé posledni CTA - pfijemci se nechali presvédcit dobre napsanym textem, a¢ na zacatku mohli byt skepticti.

Zkuste pouzit gify. Je to trochu kolotocarské, nicméné pokud se zvladne udélat subtilné, nese to své plody a rozhodné
zaujme. Pozor ale na to, Ze na nékterych emailovych klientech se gify nespusti - tak do nich nevkladejte Zzaddné CTA nebo hlavni
myslenku.

Pouzijte video. Pokud mate video, pouzijte ho, bude velmi pravdépodobné nejproklikavanéjsi ¢asti celého newsletteru. Ale
nesmérujte ho na Youtube (kde ho nejspise hostujete), ale na svou www stranku, kam ho zembedujte. Newsletter je vykladni
skfin, Skoda aby traffic odplynul do prostoru, ktery nemuzete kontrolovat.

Lidé ¢tou do podoby pismena ,,F¢. Odrazky se proto ¢tou mnohem [épe, nez souvisly blok textu. Mate tak vétsi Sance ctenare
zaujmout. Rozsekejte strukturu newsletteru tak, aby prijemci znesnadroval ,,skenovani“ o¢ima - kombinujte r@izné velké

SEGMENTUIJTE S ROZVAHOU

Segmentace je dobry sluha, ale $patny pan. Pokud nepouzivate Sablony s drag-and-drop editorem plnéné pres feedy nebo
nepracujete s automatizaci, jsou casové narocné a vyplati se proto zvlasté u vétsich databazi. Nejpokrocilejsi jsou takové
segmentace, které jsou automatizované a dokazi do casti Ci celého obsahu newsletteru vkladat produkty, o které by mél
uzivatel na zakladné transakcnich a behavioralnich (pohyb na webu) aktivit zajem.

Zjistéte o email marketingu vice a kontaktujte naseho specialistu:

Segmentujte navstévniky podle nakupniho cyklu. Novi
odbératelé jsou Cili ve cteni VaSich newsletter(i a zaroven
jsou mnohem otevienéjsi k (dalSimu) nakupu. Vyjdéte jim
naproti néjakym ¢asové omezenym benefitem. Naopak u
starsich odbérateltl mate nizsi miru otevreni a po nékolika
mésicich neaktivity je ztracite uplné. Je proto potreba na né
zacilit mnohem lakavéjsim benefitem a dostat je zpét na
zacatek nakupniho cyklu. Nikdy to neni jednoduché a
reaktivovat zvladnete do 10 % starych odbératell. Z toho
mimochodem vyplyva, jak dllezity je Lead generation.

petr.havlicek@emailis.cz

Nejcastéjsi segmentaci je segmentace na muze a zeny.
Pokud na Vasi stranku chodi zeny a muzi skoro pual na pil, je
dobré pripravovat dvé verze newsletter(. Jelikoz nebudete
muzim podsouvat spodni pradlo, budete mit méné
odhlasenych a vétsi miru otevreni a proklikd.
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Pokud to ve Vasi sféfe cinnosti dava smysl, zkuste si
vysegmentovat velké ryby - zakazniky, ktefi utraceji vétsi
sumy penéz, a zacilte na né s obsahem vybranych
luxusnéjSich produktl ¢i sluzeb. A vice versa. Kdyby do
Vaseho kamenného obchodu pfrisel ¢lovek evidentné draze
oblecCen, také byste se ho nesnazili nalakat zlevnénymi
produkty.

Vahate nad tim, jak ¢asto rozesilat? Je tu jednoducha pomoc.
Nabidnéte svym odbérateliim, aby si sami rozhodli, kdy
chtéji newslettery dostavat - mlze to byt kazdy den,
jednou tydné, nebo jednou mésicné. V dennich zasilejte napf.
novinky, v tydennich prehledy a v mési¢nich nejoblibenéjsi
top produkty. Pokud moznost o frekvenci umistite i na
odhlasovaci stranku, o néco se Vam snizi i mira odhlaseni.

AUTOMATIZUIJTE

Poradate néjakou akci (slevy, nova kolekce, webinar atp.) a
chcete, aby o nivédélo co nejvice lidi? PFipominkové emaily
vyvolaji Casto vétsi aktivitu neZ newsletter v prvni viné.
Jednoduse si vysegmentujte ty emaily, které nabidku
nevyuzily, trochu obménte copywrite a rozeSlete znovu.
Vysledky Vas mlzou prekvapit. Pfipominkové emaily funguiji
zvlast dobre, pokud je akce ¢asové omezena.

Ale segmentaci se meze nekladou. Kazda spolecnost je jina
a hodi se ji néco jiného. Takze nakonec pfidavam seznam,
podle ¢eho byste ji mohli téz délat: PSC, véku odbérateld,
zda uz nakoupili, podle vysledkl z anket, podle pracovni
pozice, poslednich ndkupl, zda napsali recenzi a mnoho
dalSich. Nékterym z nich se vénujeme v dal$im tématu.

Automatizace je Uhelnym kamenem soucasného email marketingu. Zvlast pokud jste eshop, méli byste ho vyuZzivat co nejvice
a nejcastéji. Soucasné rozesilaci nastroje uz jsou natolik pokrocilé, Ze Vas mozna prekvapi, co dostanete v zakladu. NiZe jsou
vidét nejlepsi automatizace, které byste do svého email marketingu méli co nejdfive zapojit.

Welcome/Onboarding kampan - ziejmé nejznaméjsi
automaticka emailova kampan, kterou pouziva vétSina
eshopu. Vyménou za néjaky benefit jde o jednu z nejlepsich
kampani podporujicich rychly rist databaze. Vyplaci se, aby
benefit zwelcome kampané mél omezenou platnost, a proto
se do kampané pridava jesté reminder - jednoduchy email
pfipominajici vyprseni platnosti ziskaného benefitu. Nejen
zde plati, ze remindery maji ¢asto vétsSi uspéch, nez prvni
vlna.

Pokud jde o B2B, kde necilite na okamzity nakup, ma pro Vas
vétsi smysl tzv. onboardingova kampan. Jedna se o sérii
emailt (nékdy ma i vice nez 10 krokil), ve kterych postupné a
pravidelné popisujete svoje sluzby, popf. dodavate
edukativni obsah. Obcas se setkate s ,zivou“ variantou
onboarding kampané, kdy jednotlivé kroky dostavate podle
toho, na jaké odkazy klikate.

Vyrocni emaily - oblibené a jednoduché automatické
emaily, které by se daly shrnout oznacenim ,divod se vzdy
najde”. Jsou to predevsim automatické kampané rozesilané
v den svatku prijemce, narozenin, rok od prvni registrace i
prvniho nakupu. Mély by se pojit s casové omezenym
benefitem a pfipominkou.

petr.havlicek@emailis.cz

Ponakupni email - pokud jste eshop, asi znate pohadku o
tom, jak u Vas nakoupi nékdo z Heureky nebo z PPC a uz se
nikdy neobjevi. K zachyceni pravé takovych navstévniki
slouzi ponakupni emaily. Odchazi obvykle do mésice od
posledniho nadkupu (nékdy i s reminderem) a nabizi néjaky
benefit, obvykle slevu, na dalsi nakup uskutecnény do X dnd.
Nestrilejte ale slevu po vSech. Vyberte si jen ty zakazniky,
ktefi nakoupili nad urcitou ¢astku nebo z urcité pro Vas
zajimavé kategorie. KdyZz mate solidni IT, dokazete si
vysegmentovat i skutecné jen pfichozi z Heureky nebo PPC.

Ponakupni email s cross-sellem - pokud dokazete do své
emailové databaze dostat informaci o tom, co si dany
zakaznik nakoupil, pfipravte ponakupni email, ktery bude
nabizet cross-sell. S dostatecné vyvinutymi
personalizacnimi sluzbami dokaZete zobrazovat cross-sell
pfimo na Urovni produktu. Ale pro zacatek Uplné postaci,
pokud spustite doporucovani v manualné predvolenych
kampanich na urovni nejziskové;jsi kategorie. Jen musite vice
hlidat, aby se promované produkty béhem kampané
nevyprodaly.
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emailis

Zjistéte o email marketingu vice a kontaktujte naseho specialistu:

Replenish email - pékna kampan, ktera zakaznikim
pfipomina, Ze je nacase opét dokoupit néjaky produkt Ci
obnovit sluzbu - napf. ocni ¢ocky, krmivo pro psa, praci
prasek, obnoveni ¢lenstvi v klubu. Je samoziejmé velmi tézké
urcit, kdy je ta spravna doba pfipomenout se s doplnénim
produktu, ale to neni podstata véci. Nestrefite se do idealniho
Casu, kristalovou kouli nema nikdo z nas, ale pfipomenete se -
zakaznik bude védét, ze zboZi mize nakoupit u Vas, a mozna
ho presvédcite, aby se nerozhlizel po internetu, ale nakoupil
opét u Vas. Konec konctl, pomoci ¢asové omezeného benefitu
muze zdkaznik nakupovat dané zbozi ¢astéji.

Reaktivace - kazda emailova databaze ¢asem zastarava, je to
pfirozeny proces. Proto je potfeba pfipravit kampan na
neaktivni kontakty a pokusit se je vratit do procesu. Neaktivni
je takovy kontakt, ktery za posledni Ctvrt rok neotevrel zadny
Vas email, nebyl na Vasich strankach, nebo béhem posledniho
pulroku nenakoupil. Tyto podminky se samozifejmé mohou

ménit v zavislosti na VaSem odvétvi a podobé nakupniho cyklu.

Opustény kosik - pokud jste eshop, méli byste v tuto chvili
mit kampan na opustény kosik jiZ v provozu, popf. ji praveé
dokoncujete. V opacném pfipadé vytdhnéte z rukavu
Satecek a mavejte odjizdéjicimu vlaku. Hezky cesky, je to
»must-have“ sou¢asného B2C email marketingu.

Kampan muaze mit rozdilny pocet krokd a rGzné podoby.
Zaklad je do 24h-72h (nutno otestovat, co Vam sedne nejvice)
odeslat prvni email Cisté pripominajici, Zze uzivatel néco
zapomnél v koSiku. Ve druhé vIné, odchazejici do tydne, se
pfipominate znovu a snazite se v zakaznikovi navodit pocit,
Ze se zbozi muze rychle vyprodat. Pokud prijemce ani tak
nenakoupil, poslete posledni email obsahujici slevu - jen
pozor, ob¢as mohou zakaznici vysledovat, ze ve tfetim
emailu dochazi sleva, a pockaji si na ni (nastésti se to nestava
casto). Je proto dobré posledni krok oSetfit tak, aby se
neposilal vzdy, nebo aby se zdkaznikovi neposlal vice nez
jednou v ramci jednoho roku.

Reaktivacni kampan ma vzdy vice krok a méli byste zvlast dobre pripravit predmét emailu a pouzit v ném osloveni. V prvnim
kroku se Cisté jen pfipominate, ukaZete trochu top produktt a sdélite, pro¢ by mély byt Vase emaily otevirany (nepromeskejte
slevy, novou kolekci apod.). Ve druhém, ktery odchazi do tydne, uz nabizite malou slevu ¢i jiny maly benefit. Kone¢né pokud ani
toto nezabere, prichazi posledni email s velkou, neodolatelnou slevou ¢i jinym velkym benefitem. Paklize pfijemce ani
neotevrel zadny z emaill, vyfazujeme ho z databaze a dale na néj neposilame, abychom si neposkozovali reputaci rozesilaci
domény. Pokud alespon otevrel, miZzeme na néj posilat dal, nicméné je to Pyrrhovo vitézstvi, jelikoz smyslem bylo dovést
takovy neaktivni kontakt ke konverzi. U neaktivnich kontaktu starSich jeden rok je velikost konverze kolem 1-2 %.

ZJEDNODUSTE SI PRACI

Ve chvili, kdy neposilate jeden newsletter jedenkrat za mésic, budete potfebovat pomoct. Dva nejvétsi pfinosy jsou pouziti

modulové Sablony a XML feed(.

Modulova sablona - at uz jste maly eshop posilajici alespon
jednou za 14 dni (coz byste méli), nebo velky hrac posilajici
nékolik newsletterd tydné, neobejdete se bez modulové
Sablony. Jsou to Sablony newsletter(, které si skladate v
drag-and-drop editoru z rliznych blokU jako je napf. textovy
blok, produktova mfizka, banner, hlavicka s patickou apod.
Nepotiebujete tak k sobé kodéra a vytvorit Sablonu Vas stoji
par minut; navic jsou responzivni. Rozesilaci nastroje uz
vétsinou modulové Sablony obsahuji. Nékde jednodusi, kde
jsou bloky predvolené a ménite si v podstaté jen barvicky,
nebo sofistikovanéjsi, které si mdzete usit na miru a vycnivat
zdavu.

petr.havlicek@emailis.cz

Produktovy XML feed - nékteré rozesilaci nastroje umi
pracovat s produktovym feedem, které eshopy pouzivaji
napf. pro Heureku. Pri plnéni newsletteru produkty tak
nemusite vkladat obrazek, nazev, popisek, cenu, ale staci
zadat ID produktl a vSe se do $ablony doplni samo. Ve feedu
navic muazete produkty dale filtrovat. Chcete napfiklad
newsletter pripravit zvlast pro luxusnéjsi a zvlast pro ostatni
zdkazniky? Jednoduse si navolite cenu produktd, které do
Sablony pridate, a je to.
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PONORTE SE DO REPORTU

V zadném marketingovém kanalu neni mozné stfilet naslepo. Nize je par metrik, které byste méli pravidelné sledovat.

OR a CTR alias mira otevreni a prokliku - je to zakladni
ukazatel, ale muze svést z cesty. U automatickych a
segmentovanych kampani byste méli mit vysledky OR a CTR
minimalné dvojnasobné nez u klasické pravidelné rozesilky.
Potiz je v tom, Ze OR nemUzete porovndavat napfic¢ rdznymi
databazemi a segmenty, takZe nevite, jak si stojite. Také
samotné CTRVam fekne Cisté jen procento prijemc(, které se
prokliklo, ale bez vztahu k OR viibec netusite, jestli je to
hodné nebo malo. Proto...

Effective rate - neboli mira zajmu, udava pomér mezi CTR a
OR. Napf. pokud 200 pfijemcli otevrelo a 100 z nich se
prokliklo, mate pékny effective rate v poc¢tu 50 %. Effective
rate Vdm prozrazuje, nakolik byl obsah pro pfijemce
zajimavy. Navic ho mUzete porovndavat napfi¢ rdznymi
databazemi a segmenty. Automatické a segmentované
kampané maji miru zajmu kolem 40-50 %. Dobré klasické
nesegmentované rozesilky maji kolem 20 - 30 %. Cokoliv pod
15 % je Cisty odpad a néco délate dost Spatné.

Odesilaci ¢as, predmét - mizeme jen doporucit, abyste si
vedli tabulku, do které si budete pod sebe vpisovat Cas, den a
predmét dané rozesilky. Po case Vam vyplynou zajimava
data. Napf. ze Vase newslettery oteviraji prijemci az kolem 8
vecer, ackoliv tzv. best practice je rozesilat brzy rano. Nebo
Ze patek je mald sobota, tedy Ze vysledek rozesilky poslany v
patek po obédé je stejny, jako kdybyste poslali v sobotu po
obédeé, tedy tristni. Kazda databaze se chova jinak a best
practices nefunguji. Je proto tfeba vSe na vlastni pést
vyzkousSet. Pohlidat si, kdy na Vas pfijemci nejvice daji, je
rozhodné krok spravnym smérem.

Klikovda mapa - vizualizuje proklikovost newsletteru a
ukazuje Vam, kterd mista byla nejproklikavanéjsi a na
kterych byste méli jesté zapracovat. PouZivejte prakticky po
kazdé rozesilce, at vidite, o co maji Vasi prijemci zajem. Naptr.
muzete odhalit, Ze na pfijemce nefunguji CTA tlacitka, coz je
podstatny ,detail”.

Chcete nastartovat sviij B2C nebo B2B email marketing? Spojte se s nami.
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