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kliknij po wiecej

Cele e-maila

Zanim przejdziemy do tworzenia kazdego z 5 elementéw sku-
tecznego e-maila, musimy wyznaczy¢ sobie konkretny cel, jaki
za jego pomoca chcemy osiggnac.

Trudno bowiem celnie strzela¢ do tarczy, ktorej nie ma. Nie
chodzi tu jednak o samo wyznaczenie celu, lecz o pelne wyko-
rzystanie mozliwo$ci poczty elektronicznej do zdobycia i utrzy-
mania klientow.

Po co piszesz e-maile?

Jesli zajmujesz sie jakgkolwiek forma sprzedazy, to najprawdo-
podobniej powiesz, ze piszesz po to, by naméwi¢ odbiorce wia-
domosci do zakupu Twojego produktu lub ushugi, prawda?

I tu tatwo mozesz popelni¢ jeden z najbardziej zdradliwych ble-
dow w sprzedazy za pomoca poczty elektronicznej. Gdy piszesz
tego typu wiadomo$¢, to najprawdopodobniej po prostu sta-
rasz sie przekona¢ potencjalnego klienta do zakupu, tak? Poka-
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zujesz mu korzysci, kusisz atrakcyjna ceng i przekonujesz, ze to
wyjatkowa okazja.

Zapewne regularnie dostajesz na swdj adres poczty elektro-
nicznej reklamowe wiadomosci, wysylane przez powazne firmy
i zastanawiasz sie, dlaczego sugeruje, ze to blad?

A ile z nich otwierasz? Ile czytasz? W koncu zilu takich ofert

korzystasz? Raczej nie bedzie tego zbyt wiele, prawda?

Nie musze wiec Cie przekonywaé, ze nie jest to najlepszy spo-
s6b na sprzedaz. Wiekszo$¢ ludzi traktuje te e-maile jako
SPAM. Nawet jes$li pod wzgledem prawnym nie mozna tym
wiadomo$ciom niczego zarzuci¢, to u wiekszo$ci odbiorcow la-
duja od razu w koszu lub folderze z niechcianymi wiadomo-

$ciami.

Prawda jest taka, ze sg to zwykle reklamy i nic wiecej. Maja one
swoje miejsce w kontaktach z klientami, jednak skuteczne ma-
ilingi to co$ innego.

Strategia, ktora Ci proponuje, opiera sie na 3 filarach, ktére
gwarantuja dlugoterminowga skuteczno$¢ e-mail marketingu.
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3 najwazniejsze cele wiadomosci

e-mail

1. Klikniecie w link do strony z oferta

Jesli chcesz w pelni wykorzystaé mozliwosci poczty elektro-
nicznej w sprzedazy, to jedyna akcja, do jakiej bedziesz nama-
wia¢ adresata wiadomo$ci, bedzie proste klikniecie w jeden lub
wiecej linkow w niej zawartych.

Tak, jedno klikniecie inic wiecej. Dzieki temu potencjalny
klient trafi na strone, na ktorej zapozna sie z wlasciwa trescia
Twojej oferty.

E-mail ma za cel skierowa¢ potencjalnych klientow, ktorzy sa
zainteresowani produktem, prosto na strone sprzedazowa.

Ale to tylko wierzcholek gory lodowe;.

2, Przedsprzedaz

Teraz pomowmy o czym$, co jest znacznie mniej rzucajace sie
w oczy niz bezposrednie namawianie czytelnika do klikniecia
w link.

Pomimo ze najbardziej pozadana reakcja (w skrocie N.P.R.) na
wyslang wiadomos¢ jest skierowanie potencjalnego klienta na
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strone z oferta sprzedazowa, musimy zrobi¢ co$ jeszcze, by
zwiekszy¢ swoje szanse na sprzedaz. Tym ,czym$” jest przed-
sprzedaz (ang. pre-selling).

Najkrocej mowiac, jest to przygotowanie potencjalnego klienta
do zakupu. Chodzi o to, by trafil na strone z oferta sprzedazowa
juz gotowy i chetny do poznania szczegdtow oferty. Jest to bu-
dowanie w kliencie nastawienia na zakup.

Jak przygotowaé subskrybentéw na zakup? Musisz dostarczyc
im informacje, ktére ich zainteresuja i przekonaja, ze to, co
proponujesz, naprawde dziala i przynosi upragnione przez nich

rezultaty.

Najlepiej, gdy opisujesz swoje osobiste do§wiadczenia i jeste$

w stanie potwierdzi¢ skuteczno$¢ produktu.

To prowadzi nas do trzeciego celu e-maili.

3. Budowanie dlugoterminowej relacji
z klientami

Odpowiedz sobie na proste pytanie: z kim wolisz utrzymywac
kontakty? Z przypadkowo napotkanym akwizytorem, ktory za
wszelka cene stara sie Ci wcisngé swoj produkt? Méwie o kims,
kogo nie interesuja Twoje faktyczne potrzeby. To zdetermino-
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wany sprzedawca, ktory musi sprzeda¢ jak najwiecej swoich
produktdéw i weiska je komu popadnie.

Ja takich staram sie omijaé z daleka.

Czy moze wolisz spotykaé sie z sympatycznym znajomym?
Z osoba, ktéra Cie lubi, szanuje i traktuje jak czlowieka, a nie
jak portfel lub karte kredytowa?

Sympatyczny znajomy zawsze ma co$ ciekawego do powiedze-
nia i milo spedza sie z nim czas. Zdarza sie, ze w czym$ pomoze
lub doradzi.

Jaki jest Twoj wybor?

Mysle, ze wolisz kontakty z sympatycznym znajomym, zgadza
sie? Co to ma wspolnego z poczta elektroniczna? No coz, tu
takze kazdy zdecydowanie bardziej woli spotyka¢ sympatycz-
nych znajomych niz natretnych akwizytoréw. Pomy$l o tym,
gdy bedziesz pisa¢ kolejnego e-maila z ofertg promocyjna.

To prawda, mozna wiele sprzeda¢ za pomocg mocnej wiado-
mosci promocyjnej. Ale obawiam sie, ze uda sie to najwyzej
dwa razy w tej samej grupie odbiorcéw. Chyba ze skladasz ta-
kie propozycje, iz klienci tylko czekaja na kolejna mozliwosé
skorzystania z Twojej propozycji.
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Wiekszo$¢ z nas nie ma takich ofert. Dlatego nie mozemy po-
zwoli¢ sobie na to, by zrazi¢ do siebie subskrybenta, bo nigdy
wiecej nie przeczyta zadnej nowej wiadomosci.

Drugim powodem, dla ktérego warto budowaé¢ dlugotrwala
wiez z klientami, jest mozliwos¢ wielokrotnej sprzedazy. Jesli
uda Ci sie nawigza¢ kontakt z czytelnikami i zainteresowac ich
swoimi wiadomosSciami, to bedziesz mégl im sprzedawac swoje
produkty nie jednorazowo, ale przez caly czas trwania Waszej
relacji.

A wiele sprzedazy to zyski wieksze niz nawet najlepszy, ale jed-
norazowy strzal.

To wszystko oznacza, ze jezeli chcesz wykorzystaé poczte elek-
troniczng do sprzedazy, musisz zainwestowa¢ w budowanie
swojej wlasnej listy adresowej. Jeden e-mail nie zbuduje dobrej
relacji zklientami, na podstawie ktoérej regularnie ichetnie
beda oni korzysta¢ z Twoich ofert.

Potrzeba czasu, by zdoby¢ zaufanie u swoich subskrybentow.
I troche pracy. Pokaze Ci, jak to zrobi¢.

10
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Jak polaczyc¢ osobisty charakter listow ze

sprzedaza?

Legenda marketingu bezposredniego, legendarny copywriter,
Gary Halbert, szukal kiedys rozwigzania dla bardzo podobnego
problemu.

Wedlug niego kazda osoba przegladajaca listy, ktore zostaly do
niej wyslane, dzieli je na 2 grupy. Pierwsza to przesylki, ktore
przeczyta, i druga, ktora od razu laduje w koszu.

Prawie wszystkie oferty, reklamy ibroszury automatycznie
kwalifikowane sg do tej drugiej grupy. Aby dolgczy¢ do grupy
pierwszej, komercyjna przesytka musi oming¢ radar adresata
lub skusié go jakas wyjatkowa obietnica.

Nawet jednak zaliczenie do grupy przesylek, przeznaczonych
do przeczytania nie gwarantuje, ze tak sie w istocie stanie. Kie-
dy bowiem odbiorca takiego listu w chwili stabos$ci postanawia
go otworzy¢, to od razu wyglada z niego sterta materialow re-
klamowych i list trafia do kosza.

Problem w tym, ze te wszystkie materialy sa niezbedne do tego,
by sprzedaé co$ klientowi. Jak wiec nie przestraszy¢ nimi czy-
telnika tuz po tym, jak otwiera on list?

11
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Gary Halbert wymysélil bardzo nietypowe rozwigzanie tego pro-
blemu. Wszystkie niezbedne materialy reklamowe pakowal ra-
zem do jednej koperty, ate z kolei wkladal do nastepnej, tej
wladciwej. Do tego dokladal jak najbardziej osobisty list sprze-

dazowy.

Dzieki temu rozwigzaniu adresat przesylki najpierw czytal
skierowany do niego list, a potem, juz przygotowany na zawar-
toéc¢ drugiej koperty, zapoznawal sie z dodatkowymi materiala-
mi.

Proste?

Te sama technike musimy zachowac¢ w naszych listach elektro-
nicznych. Materialy reklamowe powinny by¢ poczatkowo ukry-
te przed czytelnikiem, by nie zniechecily go do czytania. Tym,
na co najpierw natrafi adresat, powinna by¢ osobista wiado-
mos¢, ktora wprowadza delikatnie w temat.

W ten sposob nie konfrontujemy klienta od razu z oferta, nie
stawiamy pod $ciang, kazac mu od razu wybiera¢: kupuj albo

przestan czytac.
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Unikaj bezposredniej sprzedazy w e-

mailu!

Jesli wiec juz co$ koniecznie musisz w e-mailu sprzeda¢, niech
to bedzie raczej informacja niz konkretny produkt lub ustuga.

Kiedy klient podejmuje decyzje o zakupie, czyni to na podsta-
wie dostepnych mu informacji. A dokladniej — na podstawie
swojego wyobrazenia na temat produktu i korzysci zjego po-
siadania i uzywania.

Za pomocg e-maila mozesz wplynaé¢ na postrzeganie przedmio-
tu oferty przez klienta.

Tylko tyle i az tyle. Mozesz go zaciekawié, zaintrygowaé, zasko-
czy¢, zaszokowac lub zlozy¢ mu niezwykla obietnice. Ale nie
sprzeda¢. Do tego bowiem trzeba kilku innych elementéw,
o ktérych powiem winnym podreczniku — na temat pisania
skutecznych ofert sprzedazowych.

E-mail stuzy do tego, by zdoby¢ uwage i zainteresowanie klien-
ta i skierowac je na oferte dostepna na stronie internetowej. To
ona wykona wlasciwa prace.

13
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Regula wzajemnosci

Chyba kazdy slyszatl o regule wzajemnosci. I o eksperymentach
Cialdiniego, ktére pokazuja, jak wielka sila tkwi w prostym da-
waniu. Zwykly kwiatek podarowany nieznajomemu moze go
skloni¢ do odwzajemnienia sie datkiem do puszki.

My nie bedziemy przesyla¢ naszym klientom kwiatkow. Cho-
ciaz moze bylby to dobry pomysl? Mozemy za to pomo6c im
w osiagnieciu ich celéw. Daé praktyczne informacje lub porady,
ktore dotyczy¢ beda najwiekszych problemdéw, pragnien i po-
trzeb klientow. Wazne jest, by to byla autentyczna pomoc.

Jesli cheesz zdoby¢ klienta, najpierw daj mu sie przekonaé, ze

naprawde chcesz i — co najwazniejsze — ze mozesz mu pomac.

A gdzie miejsce na sprzedaz? Podaruj klientowi szybkie rozwig-
zanie dokuczliwego problemu lub podpowiedz, jak latwo moze
zaspokoi¢ konkretne pragnienie czy pilng potrzebe. W kolej-
nym kroku pokaz mu sposoéb na jeszcze szybsze, pehlniejsze
i lepsze rozwigzanie. I to jest miejsce dla Twojego produktu.

Twoja oferta stanie sie w ten sposéb odpowiedzia na jego po-
trzeby i pragnienia. A Ty okazesz sie zbawca.

14
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Tylko uwaga. Musisz unikaé jak ognia sprawiania wrazenia, ze
to, co do tej pory oferowales, jest w jaki§ sposob niepelne lub
niedoskonale. Tak sie dzieje, gdy w swojej ofercie napiszesz, ze
produkt jest lepszy (ulepszony). To sugeruje, ze ten pierwotny
jest gorszy, czyli czego$ mu brakuje.

Twoja oferta musi przekonaé go, ze proponujesz nowa katego-
rie produktu, wersje premium, z dodatkowymi funkcjami (ko-
rzy$ciami). R6znica moze wydawac sie minimalna i prawie nie-
znaczaca. Uwazaj jednak, by klient nie poczul sie oszukany
darmowym produktem (porada), by nie mial wrazenia, ze dale$
mu co$ malo warto$ciowego, by go omamic¢ i sprzeda¢ wlasciwy
produkt.

4 najprostsze taktyki sprzedazy

Jak w praktyce moze wyglada¢ sprzedaz za pomoca e-maili?
Gdzie i jak umieszczaé linki do ofert?

Wszystkie 4 taktyki opieraja sie na zalozeniu, ze swoim sub-
skrybentom wysylasz warto$ciowa dla nich tres¢, ktora jest od-
powiedzig na ich problemy, potrzeby lub pragnienia. Dla ula-
twienia, gdy bede otym mowil, to napisze z wielkiej litery:
Tresc¢.

15
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Pierwszy sposob

Wysylasz cztery e-maile z warto$ciowa Trescia, a nastepnie je-
den z bezposrednig oferta.

Jesli juz musisz (lub chcesz) wysyla¢ klientom oferty bezpo-
Srednio w tre$ci wiadomodci, to jest to jeden z najlepszych spo-
sobow na to, by przekonac¢ ich, ze naprawde chcesz im pomoc,
a Twoja oferta jest tylko uzupelieniem, czym$ ekstra, super

propozycja.

Wysylasz sporo waznych iwarto$ciowych informacji, a sama
sprzedaz jest naturalng konsekwencja Twojego pragnienia po-
mocy.

Drugi sposdb

E-mail z warto$Sciowa Treécia + linki do oferty w tresci.

Uwazaj na to, by e-mail nie stracil swojego charakteru osobi-
stej wiadomo$ci i nie stal sie tylko narzedziem sprzedazy. Mu-
sisz zadbac o to, by odbiorca wiadomo$ci odczul, ze sprzedajesz
przy okazji. Niech Twoje kontakty z klientami nie ograniczaja
sie tylko do wysylania kolejnych ofert iinformacji o promo-
cjach.

16
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Trzeci spos6b

E-mail z linkiem do raportu PDF + link do oferty w tresci ra-

portu.

Tutaj Trescia jest raport. Sam e-mail ma tylko zacheci¢ do $cia-
gniecia i przeczytania go. To jest cel tej wiadomo$ci. Link do
oferty jest czedcia raportu i powinien by¢ sprytnie wkompono-
wany w jego tresc.

Czwarty sposob

E-mail z linkiem do raportu PDF + link do oferty w tresci wia-

domoSci.

Dajesz czytelnikowi co§ warto$ciowego, na tym koncentrujesz
jego uwage, aprzy okazji proponujesz co$§ dodatkowego.
W przeciwienstwie do sposobu trzeciego, oferta nie jest wkom-
ponowana w tresc i przez to nie jest kontynuacja raportu. Dzie-
ki temu jednak bardziej rzuca sie w oczy.

Podsumowanie

Jesli chcesz w pelni wykorzysta¢ mozliwosci, jakie daje e-mail
w sprzedazy, to sama sprzedaz nigdy nie moze by¢ w nim na
pierwszym planie. Staraj sie przede wszystkim zdobywaé sym-
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kliknij po wiecej

patie, zaufanie i wiarygodno$¢. Skup sie na pomocy klientom
w osigganiu ich celéw, a Twoje propozycje sprzedazy niech
beda naturalng konsekwencja Twojej checi pomocy.

Oznacza to, ze jesli naprawde zalezy Ci na skutecznej sprzedazy
za pomoca e-maili, to musisz zbudowa¢ liste subskrybentow
i wytrwale budowac¢ z nimi relacje.

Musisz sta¢ sie dla nich sympatycznym znajomym, ktorego
wiadomos$ci beda mile widziane w skrzynkach odbiorczych ich
programow pocztowych.

18



http://skuteczne-emaile.zlotemysli.pl/bestebooks,audio/

Blyskawiczny e-mail marketing — fragment — kliknij po wiecej
Dariusz Puzyrkiewicz

Jak skorzysta¢ z wiedzy
zawartej w pelnej wersji ebooka?

To tylko cze$é tego, czego juz za chwile mozesz sie nauczyc
dzieki temu podrecznikowi. Wiesz juz, oco chodzi. Teraz
wiesz, co zawiera produkt, jak dziala i czego mozesz sie na-
uczy¢. W podjeciu decyzji zapewne pomoze Ci 100% wiecznej
gwarancji satysfakcji. Jesli za pomoca moich porad nie uda Ci
sie pisa¢ skutecznych e-maili, dostaniesz zwrot pieniedzy.

http://skuteczne-emaile.zlotemysli.p

Pisanie kolejnych skutecznych e-maili bedzieprostsze
niz pisanie SMS-a

‘._AG\/!

PROGRAM '
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