—— BEZPLATNA CHECKLISTA - E-BOOK

Marketing automation,
ktore zarabia.

36 punktow kontrolnych optymalizacji automatyzaciji
marketingowej dla sklepu internetowego. Sprawdz, gdzie
Twoj system traci przychod, zanim zrobi to konkurencja.

Checklista optymalizacji MIA

36 punktéw w 6 obszarach

v Fundamenty, dane i zgody marketingowe
v Baza kontaktow i kluczowe automatyzacje
v Segmentacja i dostarczalnosc¢

v Kampanie, testy i analityka

O Oparte na danych, nie szablonach

Bartosz Kubatko bartoszkubatko.pl



—— WSTEP

Dlaczego automatyzacja to
najtanszy przychdéd w Twoim sklepie

Kazdego miesigca ptacisz za ruch: reklamy, SEO, wspotprace z tworcami.
Tymczasem, jak wynika z metaanalizy Baymard Institute, okoto 70%
koszykow w e-commerce zostaje porzuconych. \W wiekszosci sklepow
nikt sie potem do tych osob nie odzywa. Klient dodaje produkt, wychodzi i

tyle go widzieli.

Marketing automation pracuje na kontaktach, ktore masz juz w bazie,
razem ze zgodag marketingowa. Pisze o tym wprost, bo wcigz pokutuje mit,
ze automatyzacja wysyta maile do przypadkowych osob z internetu. Nie
wysyta. Najpierw pozyskujesz kontakt i zgode, dopiero wtedy wiadomosci
mogqg reagowac na zachowanie konkretnej osoby: porzucony koszyk,

pierwszg wizyte, brak zakupu od 90 dni.

W dobrze pouktadanych kontach automatyzacje generujg znaczgca czescé
przychodu z kanatu e-mail, cho¢ stanowig utamek wysytanego wolumenu.
Problem w tym, ze wiekszosc¢ sklepow konfiguruje je ,po ksigzce":
domysine flows z poradnika, jedna segmentacja dla wszystkich, tresci bez
zwigzku z produktami. Narzedzie jest, systemu brak. A roéznica miedzy
jednym a drugim to czesto kilkanascie tysiecy ztotych miesiecznie.

Ta checklista pozwoli Ci samodzielnie sprawdzi¢, w ktorym miejscu jest
Twoj sklep. Bez audytora i bez zobowigzan. Wystarczy szczeros¢ wobec

wtasnych danych.
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Jak korzystaé¢ z tej checklisty

Przed Tobg 6 obszarow po 6 punktow: od fundamentow danych, przez
kluczowe automatyzacje, po analityke. Przejdz je po kolei i odhacz tylko te
punkty, ktore w Twoim sklepie naprawde dziatajg, a nie te, ktére ,kiedys
ktos ustawit". Jesli nie masz pewnosci, nie odhacza.

Na koniec policz zaznaczone pola i sprawdz swoj wynik:

30-36 System dziata

Solidna podstawa. Szukaj wzrostéw w personalizacji, testach i
strategii tresci.

18-29 Narzedzie jest, system kuleje
Podstawy dziatajg, ale zostawiasz na stole realny przychaod.
Zacznij od obszarow z najmniejszg liczbg odhaczen.

0-17 Ptacisz za ruch, ktéry wyparowuje

Kazdy miesigc zwtoki to utracone zamdwienia. Priorytet:
fundamenty danych i 3 kluczowe flows (str. 4-6).

Checklista jest niezalezna od narzedzia. Zadziata dla Klaviyo, edrone,

Salesmanago, Omnisend czy Mailchimpa. Przyktady odnosze do Klaviyo, bo
Z nim pracuje najczescie;.
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—— OBSZAR 1/ 6

Fundamenty i dane

D Petna integracja sklepu z platforma
Zamowienia, klienci i produkty synchronizujg sie automatycznie, bez recznych
importow CSV.

D Sledzenie zachowan na stronie

Rejestrujesz zdarzenia: obejrzany produkt, dodanie do koszyka, rozpoczety
checkout. Bez nich nie ma flows behawioralnych.

D Poprawne zgody marketingowe

Zgody zbierane swiadomie (RODO), status subskrypcji zsynchronizowany
miedzy sklepem a platforma.

D Dane historyczne w systemie

Historia zamowien i wartos¢ klienta (LTV) dostepne w profilach. To podstawa
segmentaciji.

D Katalog produktéw podpiety
Feed produktowy dziata i zasila dynamiczne bloki oraz rekomendacje w
wiadomosciach.

D Zdefiniowane KPl automatyzaciji
Wiesz, jaki % przychodu sklepu generuje e-mail/SMS i ile z tego pochodzg
flows. Mierzysz to co miesigc.
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—— OBSZAR 2 / 6

Budowanie bazy kontaktow

D Formularz z realng wartoscia

Pop-up lub sekcja zapisu oferuje cos konkretnego (rabat, lead magnet,
dostep), a nie samo ,zapisz sie do newslettera".

D Testowany moment i tresé formularza
Sprawdzasz warianty: kiedy sie pokazuje, co obiecuje, jak wyglgda.
Konwersja zapisu jest mierzona.

D Zbierasz kontekst przy zapisie
Pytasz o preferencje (kategoria, czestotliwosc), zeby od pierwszego maila
wysytac trafne tresci.

D Zapis z checkoutu i konta klienta

Kupujgcy mogag dofgczy¢ do bazy w trakcie zakupu. To najcenniejsze
kontakty, jakie masz.

D Dodatkowe kanaty tam, gdzie maja sens

SMS lub push zbierane osobng zgodg i uzywane do najwazniejszych
komunikatow, nie do spamu.

D Nowy subskrybent nie trafia w préznie

Po zapisie natychmiast startuje seria powitalna, a obietnica z formularza jest
dostarczana od razu.
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—— OBSZAR 3/ 6

Kluczowe automatyzacije

D Welcome series (min. 3 wiadomosci)

Przedstawia marke, buduje zaufanie i prowadzi do pierwszego zakupu, a nie
konczy sie na jednym mailu z rabatem.

D Ratowanie porzuconych koszykoéw

2—-4 wiadomosci z dynamiczng zawartoscig koszyka. Wg Baymard Institute
ok. 70% koszykow jest porzucanych. To najwieksza pojedyncza luka.

D Porzucona przegladana strona
Reagujesz na oglgdane produkty, zanim w ogole powstanie koszyk.

D Sekwencja po zakupie

Podziekowanie, edukacja o produkcie, prosba o opinig i cross-sell. Wszystko
dopasowane do tego, co klient kupit.

D Win-back dla uspionych klientéw

Automatyczna reaktywacja oséb bez zakupu od X dni, z progiem
dopasowanym do cyklu zakupowego produktu.

D Powiadomienia produktowe

Back in stock, spadek ceny lub przypomnienie o uzupetnieniu (replenishment),
o ile pasujg do Twojego asortymentu.
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—— OBSZAR 4/ 6

Segmentacja i personalizacja

D Segmenty oparte na zachowaniu
Nowi, aktywni, VIP i uspieni, wyznaczeni na bazie realnych zakupow i
aktywnosci (RFM), a nie deklaraciji.

D Tresci dopasowane do kategorii

Klient kupujgcy karme dla kota nie dostaje promocji na akwarystyke. Linie
produktowe majg swoje sciezki.

D Dynamiczne rekomendacje produktowe

Bloki rekomendacji w mailach zasilane historig przeglgdania i zakupow
konkretnej osoby.

D Wykluczenia i priorytety wiadomosci
Osoba w trakcie flow koszykowego nie dostaje jednoczesnie masowej
kampanii. Swiezy klient nie widzi rabatu na to, co wtasnie kupit w petnej cenie.

D Personalizacja gtebsza niz ,,Czes$¢, {imig}”
Dopasowujesz ofertg, timing i kanat. Imie w temacie to tylko dekoracja.

D Segment VIP z osobng komunikacja

Najlepsi klienci dostajg wczesniejszy dostep i inne traktowanie. To oni budujg
wiekszosc¢ Twojego LTV.
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—— OBSZAR S5/ 6

| & 4

Dostarczalnos¢ i higiena bazy

D Uwierzytelniona domena wysytkowa

Dedykowana domena lub subdomena z poprawnym SPF, DKIM i DMARC. Bez
tego lgdujesz w spamie.

D Wysytki do zaangazowanych segmentow

Kampanie trafiajg do osob aktywnych w ostatnich 30-120 dniach zamiast do
catej listy.

D Sunset flow dla nieaktywnych

Kontakty, ktore dtugo nie reagujg, przechodzg prébe reaktywacji, a potem sg
Swiadomie wygaszane.

D Regularne czyszczenie bazy (higienizacja)

Twarde odbicia, zgtoszenia spamu i martwe adresy sg ttumione
automatycznie lub cyklicznie usuwane.

D Monitoring wskaznikoéw jako$ciowych
Open rate, klikalno$¢, odbicia i zgtoszenia spamu obserwowane w czasie.
Dzieki temu wiesz, kiedy cos sie psuje.

D tatwa rezygnacja i preferencje

Wypisanie sie dziata jednym kliknieciem, a centrum preferenciji pozwala
zmniejszyc czestotliwos¢ zamiast odejsc.
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—— OBSZAR 6/ 6

Kampanie, testy i analityka

D Kalendarz newslettera oparty o segmenty

Plan wysytek na min. miesigc do przodu, z tresciami dopasowanymi do grup
odbiorcéw i sezonowosci.

D Systematyczne testy A/B

Testujesz tematy, tresci, godziny i oferty, a wnioski zapisujesz i
wykorzystujesz, zamiast testowac w kotko to samo.

D Przychéd raportowany per flow i kampania

Wiesz, ktdra automatyzacja i ktéry newsletter zarabia, a ktéry tylko zapycha
skrzynki.

D Spdjna atrybucja
Rozumiesz réznice miedzy atrybucjg platformy MA a GA4 czy panelem sklepu
| patrzysz na oba zrodta.

D Benchmark wobec branzy i konkurenciji

Porownujesz swoje wskazniki z benchmarkami i podglgdasz automatyzacje
konkurencji (zapisz sie do ich baz!).

D Cykliczny przeglad systemu
Min. raz na kwartat audytujesz flows: co dziata, co wygasto, co dodac.
System bez przeglgdow degraduje sie w ciggu roku.
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—— KLAVIYO REVENUE ENGINE

Checklista pokazata luki?
Porozmawiajmy o tym, jak je
naprawic¢, nawet w ‘1 miesiac.

Mozesz wdrazac te punkty samodzielnie przez najblizsze miesigce. Albo
oddac to komus, kto zajmuje sie tym na co dzien dla marek z branz moto,

jubilerskiej, beauty czy FMCG.

Klaviyo Revenue Engine to audyt i plan wdrozenia skfadajgcy sie z 10
elementow: od analizy przychodow i LTV, przez segmentacje, nowe flows i
szablony, po strategie newslettera na minimum 3 miesigce i analize

konkurencji.

10 30 dni 1M lat

elementow wdrozenia: od od startu do dziatajgcego doswiadczenia w
audytu po strategie systemu marketingu e-commerce

_, Dlakogo?
Sklepy od 50 tys. zt przychodu miesiecznie, z aktywnym kontem Klaviyo
(nawet stabo skonfigurowanym) i produktami o potencjale powtarzalnych
zakupow.

Umow bezptatng analize -

bartoszkubatko.pl/klaviyo-revenue-engine

Bez zobowigzan. Kroétki formularz kwalifikacyjny, odpowiadam w 24 h.
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