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Jak to zrobicC przez newsletter?

Marketing i sprzedaz | Artykuly / Pawel Sala

Marketerzy, budujac swoje listy adresowe, zazwyczaj umieszczaja formularze do subskrypcji w kazdym
dostepnym miejscu, jednoczesnie pamietajac o tym, aby, jezeli jest to tylko mozliwe, zachecic potencjalnego
odbiorce do zapisu do newslettera, np. poprzez danie mu kuponu rabatowego lub dostepu do jakiejs tresci

premium w postaci jednorazowego raportu.

TRESC ARTYKULU:

W ciggu ostatnich lat wielokrotnie opisywalem na tych tamach taktyki i triki, jakie nalezy stosowac, aby
wykorzystac e-mail marketing dla efektywnej sprzedazy. Ale dzisiaj chce opowiedziec o zupelnie innym
podejsciu do e-mail marketingu, w ktorym generowanie sprzedazy przechodzi na daleki, drugi plan. Na
pierwszym pojawia sie cel inny — stworzenie wartosci dodanej marki poprzez komunikacje newsletterowq.
Marketerzy, budujac swoje listy adresowe, zazwyczaj umieszczajq formularze do subskrypcji w kazdym
dostepnym miejscu, jednoczesnie pamigtajac o tym, aby, jezeli jest to tylko mozliwe, zachecic potencjalnego
odbiorce do zapisu do newslettera, np. poprzez danie mu kuponu rabatowego lub dostepu do jakiejs tresci
premium w postaci jednorazowego raportu. Analizujac wyniki takich dzialan klientow FreshMaila,
zauwazylem, ze zazwyczaj tego typu posuni¢cia generuja duzo dynamiczniejszy przyrost odbiorcow na listach
adresowych. Niestety, osoby po-zyskane w taki sposob zaraz po zapisaniu od pierwszej chwili zaczynaja
otrzymywac komunikacje e-mailowgq naklaniajaca ich do zakupu jakiegos produktu lub ustugi. Tymczasem
nowi subskrybenci newslettera czgsto nie sg jeszcze gotowi do podjecia decyzji zakupowej, stad tez kampanie
do nich prowadzone nie sa tak efektywne jak by sobie zyczyli markete-korzystac personalizacje (np. zwrocic sie
do odbiorcy po imieniu). Bardzo dobrze sprawdza sie w takich przypadkach, jezeli nadawca e-maila ma format:
,Jan Iksinski + nazwa firmy”, a nie bedzie to tylko nazwa firmy. Co wiecej, projektujac tego typu szablon, warto
postarac sie, aby odbiorca, ktéry nawet nie doczyta obrazkéw, mogl zapoznac sie z jego trescig. W niektorych
wypadkach warto zastanowic sie, czy w ogole konieczne jest przenoszenie odbiorcy na landing page i czy calej
komunikacji nie mozna zalatwic tu i teraz - w tresci e-maila. Wedlug badania FreshMaila - ,,E-mail marketing
w liczbach 2012” - juz prawie 7 proc. wszystkich marketingowych e-maili bylo sprawdzanych na urzadzeniach
mobilnych (smartfony, tablety). Wniosek z tego, ze komunikacja musi sie liczy¢ z mobilnoscig klientow i
przestrzegac¢ od-powiednich standardéow. Osoby sprawdzajace e-maile na swoim telefonie robia to czesto dla
zabicia czasu, np. w drodze do pracy lub czekajac na kogos - jezeli wiec bedziemy w stanie w e-mailu przestac
calg tres¢ komunikacji, bedzie to dla nich bardziej wartosciowe niz tylko zajawka danej informacji, a nastepnie
odeslanie na landing page, ktory zresztg bardzo czesto nie jest zaprojektowany zgodnie ze stan-dardami

response design.

Jak to wyglada w praktyce.

Dobrym przyktadem komunikacji budujacej wartos¢ dodang marKki jest newsletter Klubu Maluszka,
realizowany przez marke Hipp. Komunikacja ta opiera sie na przesylaniu do mam informacji na temat ich
malutkich dzieci (przez okres dwoch lat od narodzin) oraz wiedzy o tym, co jest dla nich wazne w danym

tygodniu zycia. Hipp zacheca takze do kontaktu z ekspertami serwisu drogq telefoniczna, co z pewnosciq dla



Swiezo upieczonych rodzicow staje sie wartoscig dodang do catego programu. Sadze wiec, ze duzo lepszym
podejsciem jest w tej fazie przygotowanie przez marketeréw dedykowanych programow edukacyjnych, ktérych
glownym celem bedzie przekazanie odbiorcy wartosciowej wiedzy, bez jednoczesnej, nachalnej komunikacji
sprzedazowej. Co wiecej, tego typu dzialania mozna prowadzi¢ zarowno do potencjalnych klientow, jak i
klientow, ktérych juz mamy - wszak niezaleznie od ich statusu wzgledem naszej ustugi/produktu, jezeli
zostawiajq do naszej dyspozycji swoj adres e-mail, majg wyrazZnie te sama potrzebe — chcg poglebic swoja

wiedze w danym obszarze.

Przemyslana komunikacja.

Chcac dobrze prowadzic tego typu komunikacje, musimy przede wszystkim pamietac, aby nie byla ona zbyt
czesta. Wiekszosc sposrod 0sob, ktore rezygnujg z subskrypcji, robi to dlatego, ze dostaja od nas wiadomosci
zbyt czesto lub oceniajq, ze otrzymywane wiadomosci nie zawierajg wartosciowych dla nich tresci. Tak wiec
majac to na uwadze, nalezy skupic sie przede wszystkim na optymalnej czestotliwosci oraz wartosciowej tresci,
ktora jesteSmy w stanie wygenerowac. Niestety nie ma jednego wzorca, ktory w latwy sposob pozwolilby
okresli¢ optymalna czestotliwosc takiej komunikacji — wszystko zalezy od specyfiki branzy — na pewno nie
powinna by¢ to komunikacja czestsza niz raz w tygodniu i nie rzadsza niz raz w miesigcu. Jednoczesnie planujac
tego typu komunikacje, warto pamietac o tym, iz e-mail marketing to dzialania cykliczne i regularne - tak wiec
musimy byc¢ bardzo konsekwentni w tych dzialaniach. Gdy juz wiemy, jak czesto chcemy komunikowac sie ze
swoimi odbiorcami, warto zastanowic sie, jaka forme nadac tresci, ktora bedziemy przesylac. Przede wszystkim
forma tej komunikacji musi wygladem roznic sie od naszej komunikacji marketingowej tak, aby odbiorca juz na
pierwszy rzut oka wiedzial, iz e-mail, ktory otrzymal, nie ma charakteru sprzedazowego. Z zasady tego typu
wiadomosci powinny mie¢ mniej ozdobnik6w i przyciagajacej oko grafiki, a bardziej skupiac sie na tresci.
Nalezy nadac tej poczcie bardziej osobisty charakter — warto do tego wy. Innym przykladem jest newsletter
HubSpot’a (rys. 2), systemu, ktéry w bardzo personalny sposéb przekazuje praktyczne informacje dotyczace e-
marketingu, dzieki przesylanym darmowym e-bookom, ktore czytelnik moze sobie pobra¢. Warto tutaj
podkreslic, iz tresci te dostepne sg w obu przypadkach tylko i wylgcznie dla zarejestrowanych uzytkownikow,

co jeszcze bardziej zwiceksza ich atrakcyjnosc dla odbiorcy.

A co ze sprzedaza?

Wielu marketeréw zastanawia sie, jak — prowadzac tego typu dzialania - nastepnie konwertowac ich odbiorcow
na klientow danej marki. Osobiscie uwazam, ze w takim wypadku nie ma sie czym za bardzo przejmowac, gdyz
osoby, z ktorymi sie w ten sposob komunikujq, obcujq przeciez z marka i jej logotypem, i to w bardzo
pozytywny sposob. Co wiecej, jezeli osoby takie beda mialy potrzebe zakupowa produktu lub ustugi z danej
kategorii, istnieje duze prawdopodobieristwo zadzialania efektu wzajemnosci - skoro lubimy marke i cos od niej
dostalismy, to moze warto stac si¢ jej konsumentem, nawet jezeli jest troche drozsza od konkurencji. Dlatego
zawsze nalezy pamietac o odpowiednim eksponowaniu w kreacji logotypu danej marki — najlepiej w lewym
gornym rogu. Drugi sposob na wygenerowanie sprzedazy z tego typu komunikacji jest umieszczanie
packshotéw produktow (z doswiadczenia wiem, ze najlepiej sprawdzaja sie w prawnym dolnym rogu). Sposéb
ten sprawdza sie zwlaszcza gdy chcemy prze-nies¢ konsumenta ze Swiata wirtualnego do zakupow w
tradycyjnych kanalach sprzedazy. Ewentualnie mozna zawsze w malo inwazyjny sposob wspomniec o
produkcie w samym tekscie wiadomosci — choc¢ sam raczej nie polecam zbyt czgstego stosowania tego sposobu,
gdyz odbiorca od razu wilacza sie tzw. bullshit detektor i cala komunikacja moze przez to zosta¢ odebrana jako
przekaz marketingowy, a nie edukacyjny. No i ostatni sposob, jaki mozna wykorzystac, aby wygenerowac
sprzedaz do takich odbiorcow. Mozemy raz na jakis czas, nie czesciej niz co 3 miesigce, wystac mailing stricte
sprzedazowy. Osoby, ktore go otworza i wykonaja jakas akcje (klikng w link), ale jednak nie dokonaja

poZniejszego zakupu, warto odseparowac (stworzyc¢ z nich osobna grupe) i rozpoczac z nimi, poza komunikacja



edukacyjng, rowniez komunikacje sprzedazowa. Jednoczesnie nalezy bacznie obserwowac, czy te dzialania nie
oslabia ich aktywnosci w przypadku komunikacji edukacyjnej - jezeli tak sie stanie, lepiej od razu ich
zaprzestac.

Budujac relacje z odbiorcami na wysoce wartosciowym, unikatowym, niedostepnym dla innych kontencie,
latwo mozna budowac wartos¢ dodang marKki, ktora w dzisiejszych czasach daje gwarancje przywigzania
klientow do niej. Jednoczesnie opisane dzis dzialania nie wymagajq specjalnie duzych nakltadow finansowych,
no i daja mozliwosc pelnej automatyzacji. Warto zainwestowac troche pracy na poczatku, aby péZniej moc

odcinac kupony.
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