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1 

 

SŁOWEM WSTĘPU 

 

 

Wysyłam miesięcznie wiadomości do kilkunastu tysięcy 

czytelników.  

Moje listy kontaktów z dnia na dzień powiększają się o 

kilkanaście nowych osób, a odsetek rezygnacji z dalszej 

subskrypcji jest bardzo niewielki (poniżej jednego procenta).  

To oczywiście nie wydarzyło się z dnia na dzień. 

Zainwestowałem bardzo dużo w przeróżne szkolenia i 

stopniowo zdobywałem coraz więcej doświadczenia. Przez 

ponad 2 lata tworzyłem podstawę mojego biznesu – dlatego 

dzisiaj już doskonale wiem jak to wszystko działa. 

Wiem również, że własna lista adresowa jest na wagę złota – 

jest to najważniejsze i najtańsze narzędzie w świecie 

marketingu internetowego. Niestety coraz większa liczba 

spamerów bardzo nadszarpnęła reputację Email Marketingu i 

dużo osób zaczęło negatywnie reagować na niektóre 

wiadomości email. Ale pomimo to moje maile są czytane i 

bardzo przyczyniają się do sukcesu moich produktów! 

W takim razie, dlaczego Ty nie miałbyś zrobić dokładnie tego 

samego? 

Pokażę Ci w tym podręczniku najważniejsze zagadnienia, które 

pomogą Ci skutecznie wykorzystać Email Marketing w Twoim 

biznesie i uniknąć największych błędów. Poznasz najważniejsze 

techniki, od polepszenia relacji z Twoimi klientami i 
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współpracownikami poprzez budowę i wysyłkę Twojego 

Newslettera. 

Jak zapewne wiesz, nic nie pozostaje w miejscu – również Email 

Marketing. Dlatego co jakiś czas będę aktualizować to szkolenie 

i będę Cię na bieżąco informować o wszystkich nowościach.  

Nie czekaj i od razu zacznij zbierać adresy email swojej grupy 

docelowej. Stwórz najlepszy Newsletter na świecie i zachwycaj 

tysiące, a później setki tysięcy potencjalnych klientów i 

współpracowników… 

… a zobaczysz, że Twój biznes eksploduje! 

 

Pozdrawiam serdecznie 
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JESZCZE KILKA SŁÓW NA 

POCZĄTEK… 

 

 

Stworzenie strony WWW lub bloga a następnie próba zdobycia 

jak największej ilości czytelników - to typowy start w 

internetowym biznesie. Jednak bardzo szybko zobaczysz, że to 

nawet nie jest połowa drogi do Twojego sukcesu… ponieważ 

druga i najważniejsza połówka, to tak naprawdę skuteczny 

Email Marketing. 

Marketing Internetowy to zdecydowanie niejednostronny 

proces. Chodzi o tzw. dawanie i branie. Ludzie przychodzą na 

Twoją stronę - przyciągani przez atrakcyjną i wartościową treść 

- i dają Ci swój adres email. A ty w ramach podziękowania 

wysyłasz im regularnie wartościowe informacje (np. różne 

szkolenia: eBooki, filmy video itp.). 

Strona WWW z samej natury jest jak pasywne i leniwe 

stworzenie. Wyleguje się w sieci, podobnie jak leniwy pies 

przed kominkiem, który czasami zamerda ogonem, gdy ktoś 

np. otworzy drzwi. I dopiero wtedy budzi się do życia i prowadzi 

Cię w określone miejsce, gdzie możesz wykonać pożądaną 

czynność. 

Natomiast wiadomości email są pełne życia, podobnie jak 

aktywne zwierzaki np. jak bernardyn – zawsze w pogotowiu, 

aby dotrzeć tam gdzie jest potrzebny.  
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W beczułce na karku ma specjalne zaproszenie, aby Twój 

czytelnik mógł dokładnie rozejrzeć się np. po Twojej stronie lub 

na blogu. 

Zatem strona WWW próbuje za pomocą wartościowych 

artykułów zachęcić czytelnika do wykonania jakiejś konkretnej 

czynności np. kupna Twoich produktów.  

Natomiast maile dostarczają wiadomość i wrzucają ją prosto do 

skrzynek pocztowych Twoich odbiorców.  

I jeśli egzystencja Twojej strony zależy tylko i wyłącznie od 

zamówień pierwszych czytelników, to niestety bardzo szybko 

zniknie z powierzchni ziemi.  

Nieustannie musisz na nowo przyprowadzać te same osoby na 

swoją stronę, aby pozyskać stałych czytelników i zdobyć jakieś 

zamówienie – w szczególności po to, aby Twój czytelnik 

dokonał ponownego zakupu. Jest to niezbędne do przeżycia i 

powinien być to Twój cel numer jeden – a osiągniesz to tylko i 

wyłącznie poprzez dawanie i branie! 

Decydującym faktorem jest tutaj zgoda Twoich czytelników na 

wysłanie im wiadomości. A gdy dostaniesz już takie pozwolenie, 

to wtedy można powiedzieć, że trzymasz w swoich rękach 

prawdziwą machinę do Email Marketingu. 

Ale jak jej użyć? 

Jeśli lubisz pisać, to od razu możesz wystartować z własnym 

Newsletterem. Pamiętaj jednak, że taki Newsletter wymaga 

dużego zaangażowania, nauki i dyscypliny. W nagrodę Twój 

biznes wskoczy na zupełnie nowy poziom. Zdobędziesz zaufanie 

swoich subskrybentów i dzięki temu zbudujesz z nimi 

pozytywne relacje. Jeśli będziesz im regularnie wysyłać 

wiadomości, to zbudujesz w taki sposób silną świadomość 

marki – zarówno Twojej osoby, jak i Twoich produktów lub 

usług. 
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Jeśli natomiast nie jesteś utalentowanym lub zagorzałym 

pisarzem, to rozejrzyj się za darmowym materiałem w sieci lub 

poszukaj eBooków z prawami autorskimi (w materiałach 

bonusowych znajdziesz 10.000 artykułów z prawami 

autorskimi, które możesz wykorzystać na swoich stronach i w 

Newsletterze).  

Pamiętaj jednak, że skutecznego i perswazyjnego pisania 

zawsze możesz się nauczyć. A więc do dzieła! 
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3 

 

EMAIL MARKETING! 

 

 

Z tego co zauważyłem, to istnieje bardzo duże zapotrzebowanie 

na dobre informacje, które dotyczą profesjonalnego 

wykorzystania Email Marketingu. 

Ponad połowa pytań, które dostaje dotyczy właśnie tego 

zagadnienia – budowania listy kontaktów, Newslettera, 

odpowiednich narzędzi, skutecznego pisania maili itp. 

Ogólnie rzecz biorąc pod pojęciem Email Marketingu kryją się 

wszystkie marketingowe czynności, w których skład wchodzi 

wykorzystanie maili. To może być oczywiście pisanie 

Newslettera, różne grupy dyskusyjne, ale również wiadomości 

Follow up.  

Tak naprawdę to nawet dodanie postscriptum w Twoich 

wiadomościach, jest zaliczane do strategii Email Marketingu… 
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DLACZEGO EMAIL STAŁ SIĘ 

NAJPOTĘŻNIEJSZYM 

NARZĘDZIEM 

MARKETINGOWYM? 

 

 

Pamiętam dzień, kiedy po raz pierwszy zarobiłem pieniądze 

wysyłając tylko jednego maila do osób z mojej listy kontaktów. 

Nie była to oczywiście jakaś zawrotna suma (250 zł), ale mogę 

powiedzieć Ci jedno… 

Po pierwsze: skuteczny Email Marketing może opanować i 

wykorzystać prawie każdy. Nie wymaga to za dużego wkładu, 

ponieważ start jest prawie darmowy. 

Wszystko czego potrzebujesz, to po prostu adresy email i 

program do wysyłania wiadomości oraz zarządzania Twoimi 

kontaktami (polecam Ci pakiet narzędzi HostThenProfits – 

więcej w pierwszych krokach BIM). 

Pokażę Ci w tym poradniku najlepsze strategie i techniki 

zapełniania Twojej listy nowymi kontaktami. Dzięki temu 

będziesz mógł swoim subskrybentom regularnie pisać i 

proponować różne usługi lub produkty. 

 

 

http://www.youtube.com/watch?v=v6jQpKcyGYU&feature=mfu_in_order&list=UL
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Największy błąd marketingowy 
wszechczasów: 

Zapomniałem zapytać o adres Email! 

To było straszne… popełniłem największy błąd 

marketingowy w swoim życiu!  

Trwało to naprawdę bardzo długo, gdy zrozumiałem, że 

strony, które koncentrują się tylko i wyłącznie na 

sprzedaży… nigdy nie osiągną sukcesu. 

Niestety nikt mi wtedy tego nie wytłumaczył.  

Teraz już wiem, że grubo ponad 90% osób, które 

odwiedzają Twoją stronę internetową, NIGDY nie kupuje 

za pierwszym razem!  

Chyba, że jesteś święcie o tym przekonany, że ktoś przy 

swojej pierwszej wizycie wybierze akurat Twoją stronę 

jako faworyta i będzie regularnie na nią wracać…? 

Niestety Twoi czytelnicy będą to robić równie rzadko jak 

moi!  

Dlatego musisz stworzyć sobie system marketingowy, za 

pomocą którego będziesz mógł regularnie kontaktować 

się ze swoimi czytelnikami (oczywiście nie mam tutaj na 

myśli spamu). 

Twoja grupa docelowa musi być po prostu 

zainteresowana Twoim biznesem, aby od czasu do czasu 

dowiedzieć się, co nowego u Ciebie słychać i co masz im 

do zaoferowania.  
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Po drugie: Email Marketing to bardzo aktywne i dynamiczne 

narzędzie, na które możesz sam wpływać i określać jego 

działanie. Nie musisz czekać aż Twoja strona zostanie 

zaindeksowana i znaleziona w Google. Samodzielnie określasz 

czas i godzinę rozmowy ze swoim potencjalnym klientem lub 

współpracownikiem – sam również ustalasz treść swojej 

wiadomości. 

Kolejna i bardzo ważna zaleta: 

To możliwość personalizacji Twoich maili. 

Dlatego Email Marketing idealnie nadaje się do tzw. wiadomości 

„follow up” – jest to seria wiadomości ustawionych w kolejce do 

wysyłki, czyli kampania, w której wysyłasz kilka wiadomości na 

jakiś konkretny temat (sprzedajesz w taki sposób również 

swoje produkty). 

 

 

Oto czego się nauczyłem: 

O wiele szybciej i łatwiej otrzymasz od swoich 

czytelników adres email niż np. zamówienie Twojego 

produktu/usługi.  

Co jest oczywiście zrozumiałe. 

Zastanów się przez chwilę… dlaczego ktoś ma u Ciebie 

coś kupić, jeśli nawet nie chce zostawić Ci swojego 

adresu email? 

Rozejrzyj się na moim blogu www.pgrzech.eu. Wtedy 

zobaczysz, że wyciągnąłem wnioski i nie popełniam już 

więcej tego błędu. Przy każdej okazji proszę moich 

czytelników o ich adresy email - i oczywiście 

wynagradzam im to rozdając różne gratisy. 

  

http://www.pgrzech.eu/


 

 14 

Jeden z głównych powodów dlaczego tak 

dużo osób ponosi porażkę w eBiznesie 

Podczas rozmowy z początkującymi osobami bardzo często 

zauważam, że albo ignorują to wspaniałe narzędzie jakim jest 

Email Marketing albo zabierają się za to w niewłaściwy sposób. 

A Email Marketing to tak naprawdę najważniejsze narzędzie w 

Twoim biznesie.  

Dużo osób wie jak generować ruch na swoje strony, a nawet 

jak pisać skuteczne teksty reklamowe – oczywiście obie te 

rzeczy są bardzo ważne - ale niestety jeszcze większość z nich 

w niewłaściwy sposób korzysta z potęgi Email Marketingu… 

…follow up, czyli kontynuacja – regularny kontakt z 

klientem i współpracownikiem. 

Gdy pada pytanie o Email Marketing, to często słyszę 

odpowiedzi tego typu: „Tak, mam już autoresponder” lub „I tak 

odpowiadam już na wszystkie maile”. 

No to super…, ale to nie ma nic wspólnego z wiadomościami 

follow up.  

Zastanów się przez chwilę: aby zamknąć sprzedaż trzeba 

kontaktować się od 5 do 12 razy (czasami nawet więcej) z 

poważnie zainteresowaną osobą. Zdarza się jednak, że 12 

regularnych kontaktów z potencjalnym klientem może nie 

wystarczyć. 

To w takim razie, co robisz w tej sprawie…, aby kontaktować się 

przynajmniej te 12 razy z każdym potencjalnym klientem lub 

współpracownikiem?  

W marketingu nigdy nie możesz zachowywać się pasywnie… I 

czekać aż jakaś osoba, która interesuje się Twoją ofertą, wróci 

po kilku dniach na Twoją stronę po więcej informacji. 
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Wierzyć w takie bajki graniczy niestety z finansowym 

samobójstwem.  

Twój cały marketing musi być AKTYWNY. Innymi słowy: to Ty 

musisz wyjść z inicjatywą i zadbać o to, aby doszło do tych 12 

kontaktów! Nawet nie myśl o tym, aby pozostawić tak ważne 

zadanie swoim czytelnikom. 

Internet oferuje nam wszystkim najpotężniejsze narzędzie 

wszechczasów… a mimo to, tylko nieliczne osoby potrafią 

wykorzystać je we właściwy sposób.  

Chodzi mi oczywiście o Email! 

 

Odpowiedz sobie teraz na to pytanie: 

Czy znasz jakąś technikę, metodę lub jakieś narzędzie, dzięki 

któremu możesz utrzymywać regularny kontakt z setkami, a 

nawet tysiącami osób jednocześnie – codziennie, co tydzień… 

itd., bez wydawania złotówki? 

Jeśli chciałbyś działać tak w realu (czyli w tradycyjnym 

biznesie), to niestety bardzo szybko wylądowałbyś na ulicy. 

W Internecie możesz wysyłać setki, tysiące, a nawet miliony 

wiadomości jednocześnie. Tak często jak tylko zechcesz lub 

pozwolą Ci na to Twoje narzędzia. Dlatego nie ma dla Ciebie 

żadnej wymówki – musisz po prostu regularnie kontaktować się 

ze swoim potencjalnym klientem.  

A jeśli jeszcze tego nie robisz, to koniecznie to zmień lub po 

prostu przyznaj się, że jesteś za leniwy, aby na serio zająć się 

budową swojego internetowego imperium.  

Podejmij decyzję jeszcze dzisiaj i zacznij tworzyć własną 

kampanię follow up. Wtedy Ci w tym pomogę. 
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INTERRUPTION MARKETING & 

PREMISSION MARKETING 

 

 

Interruption Marketing (przerwanie) – tak nazywane są 

działania, które przeszkadzają komuś w jakieś czynności. 

Przykładem może tu posłużyć klasyczna forma reklamy np. w 

telewizji lub w radiu. Niestety taki rodzaj reklamy staje się 

coraz bardziej intensywny i dokuczliwy – na pewno znasz to już 

z własnego doświadczenia.  

Dlatego zwiększające się koszty reklamy zmuszają firmy do 

coraz cięższej pracy, aby z pośród tysięcy irytujących rzeczy, 

które oddziałują na konsumentów, wyróżniać się pozytywnie z 

szarego tłumu.  

Premission Marketing (pozwolenie) – jak sama nazwa 

wskazuje, jest to dokładnie przeciwieństwo Interruption 

Marketing. W tym wypadku to właśnie konsument decyduje, 

czy chce otrzymać jakąś ofertę czy nie. Jeśli dana osoba udzieli 

Ci pozwolenia na taki rodzaj marketingu, będzie o wiele 

bardziej otwarta na Twoje sugestie. 

Mam teraz dla Ciebie 5 prostych kroków, dzięki którym Twoi 

potencjalni klienci lub współpracownicy zaczną Ci bardziej ufać: 

 Najpierw zaoferuj swoim czytelnikom tzw. przynętę 

(bonus), aby z radością zostawili Ci swoje adresy email.  
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To może być np. darmowy eBook, szkolenie video, 

nagranie audio, jakiś prezent, program itp. 

 

 Pójdź za ciosem i regularnie podsyłaj tym osobom cenne 

informacje i szkolenia, które dotyczą Twoich produktów 

lub usług. 

 

 Oferuj im kolejne przynęty (np. wartościowe artykuły), 

aby ich pozwolenie nie straciło na ważności i nadal było 

aktualne. 

 

 Teraz zacznij tworzyć całkowicie nowe przynęty (np. filmy 

video), aby stopniowo przyzwyczajać i zachęcać ich do 

Twojej reklamy (oferty). 

 

 Na koniec zacznij przenosić punkt ciężkości w kierunku 

dochodowych aktywności (sprzedaż produktów poprzez 

edukację). Chodzi tutaj o to, aby przez cały ten proces 

edukować potencjalnego klienta i stopniowo 

przygotowywać go do kupna Twoich produktów. 

 

„Nigdy nie zbudujesz pozytywnych relacji z potencjalnym 

klientem lub współpracownikiem, jeśli nie otrzymasz od 

niego wyraźnego pozwolenia!” 

 

Jest to bardzo ważne i zawsze musisz respektować takie 

pozwolenie (pamiętaj również, aby nigdy nie żądać więcej od 

tego, na co otrzymałeś zgodę). 

Pozwolenie na wysyłkę wiadomości znajduje się na samym 

końcu skali i nie sprawia to za dużych problemów. Jednak 

wysyłanie ofert, wymaga już trochę większego zaangażowania i 

samodyscypliny.   
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6 

 

ZBIERAJ ADRESY EMAIL! 

 

 

To pierwszy i zarazem najważniejszy krok w całym procesie 

marketingowym – powinien być to priorytet dla każdej strony 

internetowej! 

Wejdź dla przykładu na jednego z moich blogów. Zauważysz, że 

praktycznie na każdej stronie oferuję darmowe kursy lub 

eBooki, jako podziękowanie za zapisanie się na moją listę 

kontaktów. 

Nauczyłem się, że prawdziwy online marketing zaczyna się 

dopiero w momencie, gdy ktoś zostawi Ci swój adres email. 

 

Na początek, koniecznie naucz się dobrze 

używać swojego programu do Email 

Marketingu 

Mogę się założyć, że gdy jeszcze nie przyciągasz aż tak dużej 

uwagi i Twoja lista adresowa nie rośnie z minuty na minutę, 

zadowolisz się darmowym rozwiązaniem (chodzi mi oczywiście 

o wielokrotny autoresponder).  

Ale gdy liczba Twoich subskrybentów zacznie systematycznie 

rosnąć, to wtedy może pojawić się kłopot. Istnieje bardzo dużo 

profesjonalnych i tanich narzędzi na rynku, jednak muszę 
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przyznać, że większość osób nie ma zielonego pojęcia z czego 

powinna skorzystać.  

Ja również należałem do tych osób i popełniłem dwa poważne 

błędy. Na początku wybrałem kiepskie narzędzie, a później 

darmowe… i w ostateczności straciłem około 3000 

wartościowych adresów email.  

(Nie chce żeby przytrafiło Ci się coś podobnego, dlatego w 

pierwszych krokach BIM znajdziesz integrację systemu z 

autoresponderem GVO) 

 

Skuteczna kampania follow up 

Istnieje bardzo dużo możliwości, aby regularnie kontaktować 

się z osobami, które są zainteresowane Twoją ofertą – a 

kampania follow up, to zdecydowanie jeden z najłatwiejszych 

sposobów. I dodatkowo możesz tutaj wszystko bez problemu 

zautomatyzować. 

 

 

 

 

 

 

 

 

W Internecie istnieje bardzo dużo technik, aby 

przetransformować Twoich czytelników w klientów i nie są to 

wynalazki jakiegoś Guru od marketingu internetowego.  

WAŻNE!  

Nie bój się promować swoich produktów 

w Internecie i koniecznie proś o 

zamówienie!  

Rozejrzyj się dookoła – prawie na każdej 

stronie i na każdym rogu: w telewizji i w 

radiu… cały świat chce Ci coś sprzedać – 

a więc dlaczego Ty nie miałbyś zrobić 

dokładnie tego samego? 
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To są techniki zaczerpnięte z „normalnego” i tradycyjnego życia 

biznesowego, które funkcjonują już od ponad 100 lat i zostały 

dopasowane do wymogów eBiznesu.  

A teraz pokażę Ci prostą technikę, która znacznie poprawi 

Twoje wyniki. 

Wrzuć swoją ofertę albo dokładniej mówiąc maila z linkiem do 

oferty do wielokrotnego autorespondera. Zbierz jak najwięcej 

adresów email (więcej na ten temat przeczytasz w kolejnym 

rozdziale) a następnie uruchom swoją kampanię follow up. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Oto 3 przykłady, jak zarabiać na kampaniach 

follow up: 

1. Większość list wygląda w ten sposób, że po zapisaniu 

się dostajesz przeważnie niskiej jakości informacje i dużo 

reklam… ale Ty jeśli chcesz mieć oczywiście dobre relacje ze 

swoją listą, to musisz włożyć w to bardzo dużo pracy. 

Zamiast dawać same reklamy i kiepskie informacje, wyślij w 

pierwszych 3 mailach wartościowe dla czytelnika materiały, 

czyli krótko mówiąc zaoferuj (bezpłatnie): 

 

WAŻNE! 

 Zanim ktoś zdecyduje się coś od Ciebie kupić, to 

musi Ci najpierw zaufać. Dlatego dawaj dużo od 

siebie. 

 

 Nie wysyłaj samej reklamy, ponieważ popsujesz 

tym samym relacje z listą. 
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W 1 mailu – wartościową treść; w 2 mailu – jeszcze lepszą 

treść; w 3 mailu – jeszcze lepsze materiały niż w poprzednich 

dwóch mailach… dzięki temu Twój subskrybent otrzyma 

ogromną dawkę bardzo wartościowej i darmowej wiedzy – za co 

na pewno będzie Ci wdzięczny.  

I teraz przyszedł czas na 4 maila, w którym oferujesz mega 

wartościowy produkt (odpłatnie), który jest o wiele bardziej 

rozbudowany niż poprzednie materiały.  

W taki sposób nie zniszczysz sobie listy i w dość krótkim czasie 

zaczniesz budować pozytywne relacje.  

Następnie od 5 wiadomości powtarzasz cały ten proces, czyli: 

1) wartościowa treść; 2) wartościowa treść; 3) wartościowa 

treść i 4) oferta. Jest to zasada: 3-1-3-1-3-1. 

Zapewne wiesz, że ludzka ciekawość nie zna żadnych granic i 

gdy ludzie zobaczą, że Twoje darmowe materiały są bardzo 

wartościowe, to będą ciekawi co kryje się za płatnym 

produktem – i dzięki temu zaczną o wiele chętniej od Ciebie 

kupować.  
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 2. A w tym przykładzie łączysz po prostu wartościową 

treść z linkiem do Twojej oferty na końcu maila.  

Oto przykład jednej z moich wiadomości: 
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3. Ta metoda najlepiej sprawdziła się w moim przypadku - 

zamiast wysyłać cały materiał w jednym mailu, wysyłasz tylko 

krótki tekst z linkiem do filmu video (nie do oferty, ale do 

darmowego materiału). 

Dla przykładu: 
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Po kliknięciu w link subskrybent ląduje na takiej stronie: 

 

Dopiero pod filmem i akurat w tym wypadku na pasku bocznym 

znajduje się link, który prowadzi do strony sprzedażowej. 

Zamiast filmu może to być np. raport PDF (link do oferty 

wklejasz wtedy w swoim raporcie) lub nagranie mp3. 
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Nie musisz koniecznie promować swoich produktów, równie 

dobrze możesz zacząć od programów partnerskich. Staraj się 

wybierać jak najlepszy produkt, a najlepiej sam go kup i 

dokładnie przeanalizuj – będziesz wtedy bardziej wiarygodny. 

Możesz ustawić dowolną ilość takich wiadomości i stworzyć 

dowolną ilość kampanii follow up. 

W taki sposób z czasem na pewno stworzysz sobie bardzo 

ciekawy i pasywny dochód…, a kto wie, może i nawet swoje 

główne źródło utrzymania. I to jest właśnie prawdziwa potęga 

Email Marketingu. Szkoda, że tak dużo osób jeszcze o tym nie 

wie. 

Pamiętaj również, aby miksować treści. Ludzie mogą być 

znudzeni treścią, którą im wysyłasz. Dlatego warto to mieszać: 

może to być np. sam tekst, później jakieś video, przekierowanie 

na bloga lub nagranie mp3. Wymieszaj po prostu różne treści, 

aby Twoi subskrybenci się nie nudzili. 

Na początku musisz przysiąść i popracować trochę za darmo, 

ale jeśli zrobisz to naprawdę dobrze i wypuścisz np. jedną taką 

kampanię w tygodniu, to wtedy zobaczysz, że było warto. 
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7 

 

WŁAŚCIWA KOMUNIKACJA 

 

 

Jeśli budujesz biznes w Internecie, to zapewne wysyłasz już 

dziennie dziesiątki, setki, a może nawet tysiące maili. Dlatego 

teraz sprawdzimy, jak wycisnąć maksimum z Twoich 

wiadomości. 

 

Jak rozmawiać z osobami z listy? 

Ustalenie tej kwestii nie powinno być dla Ciebie problemem. 

Wystarczy, że odpowiesz sobie na następujące pytania: 

 Jaka jest Twoja grupa docelowa? 

 Jakie są jej charakterystyczne właściwości? 

 Ile lat mają osoby na Twojej liście? 

 Kim są te osoby z zawodu? 

 Gdzie mieszkają? 

 Czy są to kobiety, czy mężczyźni? 

 Jakie mają wykształcenie? 

 Jakie jest ich hobby? 

 Ile zarabiają? 
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Gdy odpowiesz sobie na powyższe pytania, to będziesz 

dokładnie wiedzieć kogo masz na liście i w jaki sposób z nimi 

rozmawiać. Oczywiście inaczej będziesz rozmawiać z osobami z 

listy, na której sprzedajesz gry dla nastolatków a inaczej z 

osobami, którym sprzedajesz Coaching np. dla właścicieli firm.  

 

Czy poprawna pisownia ma znaczenie? 

Tak, poprawna pisownia ma znaczenie. 

Prawie codziennie dostaję maile od osób, które nie mają 

zielonego pojęcia o poprawnej pisowni. 

Zadbaj więc o to, aby w Twoich wiadomościach było jak 

najmniej błędów. Nawet wtedy, gdy w mailu, na który 

odpowiadasz jest ich całe mnóstwo. Nie ma nic bardziej 

krępującego, jak wiadomość pełna błędów ortograficznych.  

Na szczęście można łatwo temu zapobiec: zanim wyślesz swoją 

wiadomość, to skorzystaj z opcji sprawdzania pisowni np. w 

Wordzie.  

Muszę się przyznać, że sam popełniam bardzo dużo błędów, 

jednak nieustannie nad tym pracuję i staram się na bieżąco je 

poprawiać. 

 

Jak zarabiać za pomocą sygnatury? 

O co tutaj chodzi? 

Sygnatura (inaczej podpis) jest często używana do tego, aby 

wywołać zainteresowanie czytelnika swoją osobą. Sygnaturę 

taką dodaje się do wysyłanych maili. Może to być np. krótka 

informacja o sobie lub o swoim biznesie. Może to być również 

jakieś krótkie wprowadzenie z linkiem do Twojej strony. 
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Czy nie uważasz, że taki krótki opis Twojego biznesu znacznie 

zwiększy szansę na to, że ktoś kliknie w link, aby dokładniej 

obejrzeć Twoją stronę – a Ty dzięki temu zarobisz trochę więcej 

pieniędzy? 

Cały trik polega na tym, aby stworzyć taką sygnaturę, która 

wzbudza zainteresowanie i przykuwa uwagę.  

Ona musi mieć to coś, co będzie wyróżniać ją od całej reszty – 

dzięki temu zbudujesz większą listę i oczywiście więcej 

zarobisz. 

Zamiast wysyłać maile z taką sygnaturą, jak: 

Jan Kowalski  

http://superksiazka.pl 

 

Postaraj się być bardziej kreatywny: 

 

Jan Kowalski, Księgarnia z 

wyjątkową obsługą klienta: 

http://superksiazka.pl 

 

lub 

 

Dostawa w 24h prosto ze strony WWW! 

Jan Kowalski, Księgarnia z  

wyjątkową obsługą klienta: 

http://superksiazka.pl 

 

lub 

 

Profesjonalny Coaching 

Napisz do mnie na: 

jan@kowalski.pl 

albo zadzwoń pod xxxxxx 

 

http://superksiazka.pl/
http://superksiazka.pl/
http://superksiazka.pl/
mailto:jan@kowalski.pl
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Z taką krótką i dodatkową informacją w podpisie swojego 

maila, będziesz wywierać zupełnie inne wrażenie na swoim 

potencjalnym kliencie. A to może stanowić bardzo dużą różnicę 

między małą, a ogromną ilością otrzymywanych maili. Krótko 

mówiąc: między zarabianiem dużych i małych pieniędzy! 

Daj ludziom jakiś powód, aby klikali w Twój link. Ponieważ z 

ciekawą i interesującą sygnaturą, zaczniesz wyróżniać się na tle 

swojej konkurencji.  

Na zewnątrz jest naprawdę dużo pieniędzy do zarobienia… ale 

tylko i wyłącznie dla osób, które wiedzą jak to robić skutecznie. 

 

Na co mam zwracać uwagę pisząc 

sygnaturę? 

 Jeśli chcesz sprawić frajdę swoim subskrybentom, to dodaj 

możliwie jak najdłuższą sygnaturę! 

 

 Umiejętnie stworzona sygnatura powinna zawierać takie 

informacje jak: adres i nazwa Twojej firmy. Dodatkowo 

może posiadać: adres email, stronę WWW, Twój życiorys, 

a nawet Twoje zdjęcie. Taki zabieg sprawi, że będziesz 

bardziej rozpoznawalny i przystępny dla czytelnika.  

 

 Jeśli nie chcesz aby Twoja sygnatura została przeoczona, 

to postaraj się ją jakoś wyróżnić np. napisz pogrubioną 

czcionką najważniejsze informacje. 

 

 I nie przejmuj się jakimś mądralą, który uważa, że 

sygnatura może mieć maksymalnie cztery linie. Bo co on 

może o tym wiedzieć? 
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Jak radzić sobie z agresywnym 

subskrybentem? I jak zachować się gdy 

ktoś mnie obraził? 

Muszę przyznać, że bardzo często miałem ochotę zniżyć się do 

poziomu subskrybenta, który mnie np. obraża i po prostu 

odpisać mu w podobny sposób (nawet raz tak zrobiłem).  

Jednak w takim wypadku zrób lepiej coś innego: poczekaj 

chwilę – pomyśl – i dopiero działaj! 

Możesz rozwiązać powyższy problem na dwa sposoby. 

 

Po pierwsze 

Stop! 

Weź głęboki oddech. Uspokój się i idź na spacer (jeśli spacer Ci 

pomaga). 

 

Zastanów się! 

Bardzo łatwo możesz zniżyć się do poziomu takiej osoby i 

odpowiedzieć jej tym samym, ale… 

Jeśli uda Ci się zamienić krytyka w stałego klienta, to z czasem 

tysiące osób może się dowiedzieć, jakim to wspaniałym i 

pomocnym jesteś człowiekiem. 

 

Po drugie 

Jeśli masz do czynienia z osobą naprawdę kłopotliwą, to 

najlepszym rozwiązaniem będzie po prostu usunięcie jej z listy. 
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Zobaczysz, że prędzej czy później możesz natrafić na 

agresywnego subskrybenta. Moja rada: po prostu nie bierz tego 

do siebie i pracuj dalej. 

 

Co zrobić z zapytaniem o produkt, którego 

nie mam w swojej ofercie? 

Zakładając, że taki scenariusz może mieć miejsce, nie 

odpowiadaj od razu, że nie posiadasz produktu lub usługi o 

którego pyta klient. Co zatem w takim wypadku należałoby 

zrobić, aby pozytywnie wypaść w oczach klientów? 

A dlaczego by nie wysyłać kogoś takiego do Twojej konkurencji 

lub do zaprzyjaźnionego marketera? 

Powiem więcej, możesz nawet zapisać się do programu 

partnerskiego swoich konkurentów (jeśli taki posiadają) i 

podsyłać im klientów, którym nie możesz pomóc.  

Zauważyłem, że niewiele osób tak działa. A szkoda, bo dzięki 

temu inni będą Cię uważać za bardzo pomocnego i uczciwego – 

i prawdopodobnie wrócą do Ciebie przy następnej okazji. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Klucz do sukcesu w eBiznesie: 

Zawsze pomagaj – nawet wtedy, gdy na 

pierwszy rzut oka może się wydawać, że 

niewiele na tym zyskasz.  

Zobaczysz, że z czasem taka postawa 

przyniesie Ci wiele korzyści. 
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Czy warto używać postscriptum? 

Oczywiście! 

 

Zawsze dodawaj PS do swoich wiadomości. W wielu badaniach 

udowodniono, że prawie każda osoba z dużą uwagą czyta 

postscriptum. Dlatego postaraj się to wykorzystać, gdy będziesz 

wysyłać swoje maile – zaoferuj w tym miejscu np. nowy lub 

podobny produkt, specjalną ofertę, usługę, możliwość zapisania 

się na inną listę lub na cokolwiek masz tylko ochotę. 

 

Przykład #1 

PS. 

Internetowy Biznes może być najszybszą drogą, aby osiągnąć 

to, o czym zawsze marzyłeś – Bezpieczeństwo i Wolność. 

Zapewne wiesz, że dałbyś radę, gdyby tylko ktoś na starcie 

udzielił Ci odpowiedniego wsparcia… a może dotychczas coś 

ograniczało Twoje możliwości?  

Gdy tylko zapoznasz się z możliwościami GVO oraz Akademii 

Nowoczesnego Marketingu, to zobaczysz, że to „coś” co 
hamowało Twój sukces, to prawdopodobnie dotychczasowa 

firma MLM i przestarzałe metody działania. 

Nadszedł najwyższy czas, aby uwolnić się od tego wszystkiego i 
zacząć budowę własnego biznesu, aby osiągnąć nowe i jeszcze 

nie zdobyte szczyty… 

Kliknij teraz Tutaj i przetestuj potężny system marketingu 

sieciowego >> 
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Przykład #2 

PS. 

Mam nadzieję, że te informacje pomogą Ci w budowie Twojego 

eBiznesu i że wykorzystasz je w praktyce. 

Jednak istnieje jeszcze coś, co może mieć bardzo duży wpływ 

na rozwój Twojego Biznesu – to są jedyne w swoim rodzaju 

narzędzia GVO oraz Akademia Nowoczesnego Marketingu, w 

której nauczymy Cię jak skutecznie korzystać z nowoczesnych 

narzędzi do pracy w Internecie: 

Poznaj szczegóły >> 

Jeśli jeszcze nie miałeś okazji, aby wysłuchać naszej 

wiadomości, to nie trać już więcej czasu i rzuć na to okiem. 

Prawdopodobnie będziesz w szoku, gdy znajdziesz tam 
informacje warte tysiące dolarów… wystarczy tylko wypełnić 

formularz na tej stronie: 

Zobacz video >> 

 

Jak napisać maila, który sprzedaje? 

Tak samo jak każda marketingowa publikacja również i maile 

sprzedażowe potrzebują następujących rzeczy: 

 Jasno określonej grupy docelowej, 

 Atrakcyjnej oferty, 

 Dobrego tekstu reklamowego, 

 Prostej i zrozumiałej strony sprzedażowej, 

 Odpowiednich narzędzi, które dostarczą Twoje maile do 

odbiorców. 
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Jak skuteczne są kampanie email? 

O tym decyduje w pierwszej linii jakość Twojej listy adresowej. 

I teraz mam do Ciebie bardzo ważne pytanie: Czy Twoja lista 

faktycznie składa się z osób, które pochodzą z jasno określonej 

i zdefiniowanej grupy docelowej? Czy te osoby znają Ciebie i 

Twoją ofertę i czy Ci ufają?  Jeśli tak, to Twój współczynnik 

konwersji będzie sięgać nawet powyżej 20%. 

W przeciwnym wypadku osiągniesz niestety dużo gorsze wyniki, 

które mogą się wahać między 0,5% a 2%. 

 

Jak określić grupę docelową? 

Pod nazwą grupa docelowa rozumiemy taką grupę osób, która 

najbardziej skorzysta na Twojej ofercie i dlatego 

prawdopodobnie od Ciebie kupi. Jeśli będziesz regularnie 

rozmawiać ze swoją grupą, to dzięki temu stworzysz sobie 

bardzo wartościowy kanał sprzedażowy, w którym będziesz 

mógł sukcesywnie sprzedawać coraz to nowe produkty.  

Mając już zebranych kilka adresów email, przeprowadź testową 

kampanię, aby np. dowiedzieć się, kto wykazuje specjalne 

zainteresowanie nowym produktem. Dzięki temu zbierzesz 

informacje o tym jaki jest potencjał tego rynku i jak mniej 

więcej będzie wyglądać Twoja grupa docelowa.  

Jeśli będziesz chciał zdobyć jeszcze więcej informacji o tych 

osobach, to przeprowadź krótką ankietę np. o tym jaki zawód 

wykonują te osoby, czy mają już własną stronę internetową lub 

bloga, czy budują już listę itp. Następnie stwórz z zebranych 

informacji swój idealny profil konsumenta.  

Wtedy możesz wybrać się na poszukiwanie osób, które idealnie 

pasują do tego profilu np. reklamując się w odpowiednim 

miejscu. 
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Kilka dodatkowych informacji o szukaniu grupy docelowej 

znajdziesz na moim blogu: 

http://pgrzech.eu/jak-odnalezc-grupe-docelowa/ 

 

Co to jest „Landing Page”? 
 

 

 

To wyrażenie pochodzi z ojczyzny marketingu, czyli z USA i 

określa stronę, do której chcesz skierować czytelników Twoich 

maili – a więc do miejsca, w którym mają wylądować i wykonać 

określoną czynność.  

http://pgrzech.eu/jak-odnalezc-grupe-docelowa/
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To będzie w większości przypadków strona przechwytująca z 

darmowym materiałem do pobrania (jak na zdjęciu powyżej). 

W swoich kampaniach będziesz wykorzystywać specjalny link, 

poprzez który dany czytelnik Twojego maila będzie prowadzony 

do jakiejś konkretnej strony. 

Każdy kto kliknie w taki link, robi to z pewnego rodzaju 

postawą oczekiwania… dlatego musisz zrobić wszystko, aby te 

potrzeby zaspokoić. Zadbaj również o to, aby wszystkie kolejne 

kroki były proste i zrozumiałe.  

Nie wysyłaj linku np. do strony głównej swojego bloga, tylko 

stwórz prostą stronę przechwytującą, na której Twój czytelnik 

będzie mógł wykonać określone kroki np. ściągnąć darmowego 

eBooka (oczywiście po zapisaniu się na listę). 

W zależności od tego, jaki rezultat chcesz osiągnąć, będziesz 

używać różnego rodzaju stron: 

 Strony, na której znajdują się dodatkowe informacje do 

Twojej oferty a następnie link, który prowadzi 

bezpośrednio do strony sprzedażowej, 

 

 Strony sprzedażowej, 

 

 Strony z formularzem do autorespondera (jak na zdjęciu), 

 

 Strony z darmową próbką np. Twojego eBooka lub z 

produktem bonusowym. 

 

Podczas tworzenia swojego „landing page” zwróć 

szczególną uwagę na to, aby: 

 Powtórzyć ofertę z listu email. 

 

 Zachować taki sam styl pisania. 
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 Zachować elementy projektu (jeśli używasz jakiejś 

konkretnej kolorystyki lub szablonów w swoich mailach, to 

zachowaj podobny styl na swoim „landing page”). 

 

 Ograniczyć do minimum możliwości działania. 
 

Przycisk „Zamów Teraz” lub formularz do rejestracji na 

autoresponder całkowicie Ci wystarczy. Ewentualnie 

możesz dodać link do strony głównej Twojego bloga, ale w 

żadnym wypadku nie wklejaj większej ilości linków. 

Przecież chcesz, aby Twój czytelnik wykonał jakąś 

określoną czynność, dlatego nie odwracaj jego uwagi np. 

dużą ilością linków. 

 

 Typowa strona przechwytująca (jak na zdjęciu powyżej) 

powinna być możliwie jak najkrótsza i prosta. Wystarczy 

ciekawy nagłówek napisany czerwoną czcionką i w formie 

pytania. Następnie w kilku podpunktach wymień korzyści 

jakie czekają na Twoich subskrybentów i oczywiście dodaj 

formularz do rejestracji na autoresponder.  

 

„Landing page” ma jeszcze jedną bardzo ciekawą zaletę 

Zdobędziesz wartościowe informacje o zachowaniu swoich 

czytelników i dzięki temu będziesz mógł określić, czy Twoja 

kampania będzie skuteczna, czy po prostu obrać nową strategię 

działania. 
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Jak sprawić, aby ludzie otwierali i czytali 

moje maile? 

Gdy jakaś wiadomość wyląduje w skrzynce pocztowej, to 

odbiorca na samym początku widzi tylko i wyłącznie od kogo 

pochodzi ta wiadomość i jaki jest temat maila. Jeśli zna 

nadawcę tej wiadomości, to prawdopodobnie otworzy ją i 

zapozna się z zawartością. 

Ale jeśli nie zna tego autora – dostaje od niego po raz pierwszy 

maila – to wtedy już nie jest to takie oczywiste. W takim 

wypadku bardzo dużą rolę odgrywa temat wiadomości. 

Email Marketing jest w dzisiejszych czasach bardzo 

nadużywany, dlatego coraz trudniej znaleźć przyciągający 

uwagę temat. 

Postaraj się unikać w swoich tematach takich słów, jak np. „za 

darmo”, „promocja”, „okazja” itp. Te terminy są co prawda cały 

czas używane przez różnych marketerów, jednak nie dają one 

zamierzonych rezultatów.  

Niestety większość filtrów antyspamowych po wykryciu 

wspomnianych wyrazów od razu kwalifikuje wiadomość jako 

spam.  

Z mojego doświadczenia wynika, że najlepszą drogą jest czysta 

szczerość. Po prostu powiedz odbiorcy, co czeka go po otwarciu 

Twojego maila… przedstaw w skrócie największą zaletę Twojego 

produktu. Myślę, że jest to dobra alternatywa do takich słów jak 

np. „promocja” czy „za darmo”. 

 

 

 

 

W bonusowych materiałach do tego szkolenia 

znajdziesz narzędzie, które w 5 minut 

wygeneruje Ci ponad 100 przykładowych 

tematów do maili. 
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Jak ważne jest pole Od:? 

Pole Od: odgrywa kluczową rolę w Email Marketingu, ponieważ 

odbiorca w pierwszej kolejności zwraca uwagę właśnie na to 

miejsce.   

Treść maila jest bardzo ważna, ale to tak naprawdę tylko jeden 

element skutecznej wiadomości. Najważniejszym elementem, 

który zadecyduje o tym, czy odbiorca w ogóle przeczyta 

wiadomość, jest informacja o nadawcy przesyłki – czyli 

dokładnie to, co wyświetla się w polu Od:.  

Idealnym rozwiązaniem będzie, gdy Twój odbiorca znajdzie w 

tym polu nazwę, którą już zna np. nazwę Twojego produktu, 

Twoje imię i nazwisko, a najlepiej imię, nazwisko oraz nazwę 

Twojego produktu/usługi lub firmy np. Paweł Grzech :: Email 

Marketing.  

Zaleca się, aby raz ustawić to pole i nigdy więcej go nie 

zmieniać.  

 

Jak długie powinny być moje maile?  

 

 

 

 

 

 

Treść decyduje tutaj o wszystkim. Jeśli oferujesz wartościowe 

informacje i piszesz w ciekawy sposób, to prawdopodobnie Twój 

mail będzie raczej za krótki niż za długi. Ale jeśli Twoja 

WAŻNE! 

Pierwszy akapit wiadomości jest najważniejszy i dlatego 

musi błyskawicznie przykuwać uwagę Twojego odbiorcy – 

powinien być jak nagłówek, który wzbudza ciekawość w 

czytelniku lub jak temat, który zachęca do przeczytania 

całego maila. 
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wiadomość nikogo nie interesuje, to nawet 4 akapity mogą 

okazać się za długie. 

Zanim zaczniesz pisać maila, to najlepiej postaw się w roli 

swojego odbiorcy i odpowiedz sobie na podstawowe pytanie:  

 „Co z tego będę mieć?”  

 

Odpowiedź na powyższe pytanie pozwoli przygotować Ci 

ciekawą i wartościową treść. 

 

Czy warto dodawać zdjęcia do moich maili? 

Czemu nie, jeśli wysyłasz maile w formacie HTML. Jednak 

pamiętaj o tym, że obrazki mogą znacznie wydłużyć czas 

ładowania Twoich maili. Istnieją również skrzynki pocztowe, 

które nie czytają wiadomości HTML i wtedy trzeba się trochę 

natrudzić, aby odczytać takiego maila (dostaje bardzo dużo 

takich wiadomości). 

Jeśli Twoje obrazki zawierają linki np. do strony sprzedażowej, 

to koniecznie wklej je również jako linki tekstowe – na wypadek 

jeśli obrazek będzie niewidoczny.  

Inną możliwością wysłania zdjęć jest wklejenie linku do zdjęcia 

na Twojej stronie.  

Decydując się na dodanie do listu obrazka, musisz wiedzieć, że 

nie powinien on być elementem niezbędnym do przeczytania 

wiadomości. Powinien być tylko i wyłącznie składnikiem 

uatrakcyjniającym wygląd Twojego maila. 
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Co mogę jeszcze zrobić, aby ludzie 

reagowali na moją ofertę? 

Tak naprawdę to nie ma tutaj żadnej filozofii. Zrób po prostu 

wszystko, aby Twoi czytelnicy robili dokładnie to, co sobie 

zaplanowałeś… i to jest Twoim głównym zadaniem! 

Jeśli chcesz, aby ktoś odwiedził Twojego bloga, to dodaj w 

swoim mailu odpowiedni link. Jeśli chcesz, aby coś od Ciebie 

kupił, to pokaż mu gdzie i jak ma złożyć zamówienie.  

Ale nie pokazuj tylko samych linków – wskaż swoim 

czytelnikom, gdzie dokładnie muszą kliknąć! 

Kieruj swoje kampanie do konkretnej grupy docelowej. 

Pamiętaj jednak, że dyrektor banku myśli inaczej od sekretarki, 

a ona znowu inaczej od zwykłego robotnika. Dlatego znajdź 

największe problemy danej grupy i zaoferuj im swoje 

rozwiązanie. 
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8 

 

JAK POPRAWIĆ SKUTECZNOŚĆ 

KAMPANII E-MAILOWYCH? 

 

 

Testuj… 

Aby sprawdzić, które z Twoich działań dają Ci najwięcej 

korzyści, a które przynoszą ewentualne niepowodzenia spróbuj 

wykonać poniższe zadanie.  

Podziel swoją listę na grupy liczące 1000 subskrybentów 

(potrzebujesz grupy liczącej min. 1000 osób, ponieważ w 

przeciwnym razie  Twoje wyniki mogą okazać się mało 

wiarygodne). 

Następnie stwórz różne oferty, tematy, nowe teksty bądź 

popraw kolorystykę linków. Po dokonanych zmianach zmierz (o 

metodach pomiaru przeczytasz więcej w dalszej części tego 

rozdziału) i porównaj wyniki. 

Pamiętaj, aby nie testować wszystkich zmian na raz, ponieważ 

będzie Ci bardzo trudno zlokalizować źródło Twoich 

niepowodzeń, które chciałbyś wyeliminować. 
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Pomiar skuteczności 

Jeśli interesuje Cię, jak reagują odbiorcy na Twoje wiadomości, 

spróbuj odpowiedzieć na poniższe pytania: 

 Ile osób otworzyło Twojego maila? 

 Ile osób czytało Twojego maila i kliknęło w link? 

 Ilu subskrybentów przekonwertowałeś na swoich klientów? 

Nie przejmuj się, jeśli masz problem z odpowiedziami na te 

pytania. Ja również miałbym z tym problem. Jednak są 

dostępne narzędzia, które służą nam pomocą i pozwalają nam 

monitorować skuteczność naszych działań. 

Do najbardziej popularnych należą takie współczynniki, jak CTR 

i Conversion Rate. 

 

Czym jest CTR i Conversion Rate (czyli 

współczynnik konwersji)? 

Ilość osób, które otworzyły Twojego maila mówi bardzo dużo o 

skuteczności tematu i pola Od: - dzięki temu dowiesz się dużo 

o ich jakości. Jeśli procent otwieralności jest bardzo mały, to 

stwórz alternatywny temat i testuj dalej… tak długo aż 

odkryjesz te rzeczy, które najlepiej działają. 

CTR to najważniejsze narzędzie obserwacji - dowiesz się ile 

osób jesteś w stanie zmotywować, aby zrobiły dokładnie to, co 

sobie życzysz. A jeśli tylko niewielka ilość czytelników zrobiła 

ten krok, to przerób tekst swojej wiadomości, aby w jeszcze 

lepszy sposób zaprezentować korzyści Twojej oferty. 

Kiepski CTR może również wskazywać na to, że wybrałeś po 

prostu złą grupę docelową.  

Conversion Rate (współczynnik konwersji) - dzięki temu 

współczynnikowi zobaczysz, czy uda Ci się za pomocą swoich 
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aktywności uzyskać końcowy rezultat, jakim jest np. sprzedaż 

lub zapisanie się na listę. Wynik, który uzyskasz będzie 

oczywiście zależny od całego szeregu czynników – nie tylko od 

Twojej kampanii email. Może być to np. cena, wygląd strony 

sprzedażowej, długość tekstu itp. … musisz po prostu 

przetestować poszczególne warianty. 

Najważniejsze statystyki 

Za pomocą otrzymanych wyników powstaną bardzo ważne 

statystyki, których rozwój będziesz mógł później na bieżąco 

monitorować.  

Dzięki temu zobaczysz, czy i jakie zmiany dają konkretne 

rezultaty np. w tekście, w budowie strony lub nawigacji strony, 

w cenie itd. 

 

 

 

 

Dla przykładu: możesz zamaskować swoje linki za pomocą 

wtyczki do WordPressa pretty link. Jeśli ktoś otworzy Twojego 

maila i kliknie w link, to będziesz mógł sprawdzić statystyki i 

zobaczysz ile kliknięć udało Ci się wygenerować. A jeśli chodzi o 

wskaźnik otwarć maili (Open Rate), to większość 

autorespondrów ma takie statystyki już wbudowane. Jednak nie 

są one w 100% zgodne, ponieważ na dzień dzisiejszy nikt nie 

jest wstanie powiedzieć jaka wartość Open Rate jest 

prawidłowa. 

Wszystkie statystyki i liczby są warte analizy, jeśli faktycznie 

chcesz coś z tym zrobić. Wyniki, które mają zaspokoić tylko i 

wyłącznie Twoją ciekawość są bezużyteczne – nie warto 

inwestować wtedy czasu i pieniędzy. 

Wskazówka!  

Najważniejsze jest, abyś mierzył to samo za pomocą 

jednej i tej samej metody pomiaru. W ten sposób 

wyłapiesz wszystkie zmiany. 

 

http://wordpress.org/extend/plugins/pretty-link/
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Poniżej umieściłem najważniejsze dane (a dokładniej 

wynikające z nich zmiany), które można potraktować jako 

podstawę do działania: 

 CTR/Zlecenie: Ile kliknięć w link potrzebujesz, aby 

zanotować jakieś działanie np. kupno lub zapisanie się na 

listę. W taki sposób możesz również śledzić wydajność 

poszczególnych tematów albo ofert w swoich mailach. 

 

 Otwartość maili/CTR: stosunek kliknięć w linki do ilości 

otwartych maili. Jednak jak już wcześniej wspominałem 

wskaźnika otwarć maili nie da się w 100% dokładnie 

określić. 

 

 % wysyłki/otwartość maili. 

 

Analiza powyższych współczynników da Ci kilka bardzo ważnych 

wskazówek, dzięki którym będziesz wiedzieć nad czym trzeba 

jeszcze popracować. 

 

Jak zmierzyć CTR? 

Jeśli chcesz sprawdzić współczynnik CTR, to możesz to zrobić 

na 2 sposoby.  

Po pierwsze: zaawansowany autoresponder będzie mieć już 

takie statystyki wbudowane. Dlatego wystarczy je tylko 

przeanalizować i sprawdzić nad czym musisz popracować, aby 

je polepszyć.  
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Poniżej przedstawiam Tobie przykład z mojego autorespondera: 

 

 

Po drugie: jak już wspominałem wcześniej możesz wykorzystać 

wtyczkę „pretty link.” Zamaskuj po prostu wszystkie linki i 

wklej je do swojej wiadomości. W taki sposób będziesz mógł 

sprawdzić, jak często ludzie klikają w poszczególne linki. 

Zobaczysz nawet, w którym miejscu w wiadomości najlepiej 

wklejać linki - na dole, na początku lub na środku. 

„Pretty link” oddziela również zwykłe kliknięcia od unikalnych 

kliknięć - jest to liczba zarejestrowanych kliknięć w linki 

zamieszczone w wiadomościach email przez unikalnych 

subskrybentów; jeżeli subskrybent kliknie drugi raz w ten sam 

link, to wskaźnik nie ulegnie zmianie. 

 

Poniżej przykład zastosowania wtyczki „pretty link” (w tym 

przypadku jest to stosunek ilości zwykłych kliknięć do kliknięć 

unikalnych). 
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9 

 

CO TO JEST NEWSLETTER? 

 

 

Newsletter jest to wiadomość, która służy powiadomieniu 

subskrybentów o aktualnościach, nowościach, zmianach w 

oferowanym produkcie, itp. Wysyłany jest elektronicznie za 

pomocą np. wielokrotnego autorespondera.  

Newsletter może być tworzony w postaci krótkiego i prostego 

tekstu lub np. jako czasopismo, które jest regularnie wydawane 

i które może zawierać przydatne artykuły, reklamy itp. 

 

W jakim formacie publikować Newsletter? 

Newsletter możesz publikować w dwóch wersjach: jako czysty 

tekst oraz jako wiadomość HTML. 

 

Zalety i wady Newslettera publikowanego jako czysty 

tekst. 

Plusy: 

 Łatwy i szybki do stworzenia, 

 

 Bardziej osobisty niż HTML, 
 

 Szybko się go wysyła, 

 

 Krótki czas ładowania (zależy od łącza), 
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 Łatwy do czytania. 

 

Minusy: 

 Mało możliwości edytowania – nie można stosować 

pogrubień tekstu, kursywy, zwiększać lub zmieszać 

czcionki, stosować punktorów (lista – taka jak ta) itd. 

 

 Brak możliwości śledzenia niektórych statystyk. 

 

 

Zalety i wady Newslettera publikowanego jako HTML. 

Plusy: 

 Dużo większe możliwości edytowania tekstu – podobnie 

jak w Wordzie. Dzięki temu maile wyglądają ładniej i mogą 

być bardziej czytelne. 

 
 Lepsze i bardziej szczegółowe statystyki. 

 

Minusy: 

 Trudniejszy w obsłudze – w większości przypadków trzeba 

znać podstawy języka HTML. 

 

 Z uwagi na różnorodność programów do obsługi poczty 

elektronicznej, maile w formacie HTML mogą różnie 

(czasem niestety nieprawidłowo) wyświetlać się w 

niektórych aplikacjach. 

 

Na wszelki wypadek do maila HTML powinna być dołączona jego 

wersja tekstowa. Wielu użytkowników - świadomie czy nie - nie 

odbiera wiadomości HTML.  
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Jak zaprojektować skuteczny Newsletter w 

formacie HTML? 

Kompatybilność 

Najważniejszym a zarazem najczęściej pomijanym kluczem do 

użytecznej wiadomości HTML jest zgodność z różnymi 

programami pocztowymi.  

Problemy w obsłudze HTML-owych listów elektronicznych przez 

różne aplikacje wynikają z faktu, że programy (np. Microsoft 

Outlook, Outlook Express czy aplikacje typu webmail, jak 

Google Gmail) w różny sposób interpretują kod HTML, XHTML, 

czy CSS.  

Dlatego ważne jest, aby zawsze testować swoje wiadomości. 

Zapisuj się na swoje listy jako pierwszy, ponieważ dzięki temu 

będziesz dokładnie wiedzieć, czy przypadkiem Twój mail się nie 

rozsypał lub czy np. działają wszystkie linki. 

 

Wygląd wiadomości 

Do określenia wyglądu wiadomości najlepiej zamiast stylów czy 

warstw zastosować tabele, które - chociaż przestarzałe w 

porównaniu ze stylami - zapewnią poprawne wyświetlenie się 

maila w większości aplikacji. Warto przy tym pamiętać o kilku 

zasadach:  

 Tabele i komórki powinny mieć określoną stałą szerokość - 

optymalna wartość to 300-400 pikseli dla całej 

wiadomości. Większa szerokość sprawi, że przy odczycie 

poczty w niektórych programach może pojawić się 

konieczność poziomego przewijania treści maila. 
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 Nie definiuj stylów w sekcji HEAD (większość sieciowych 

usług pocztowych pomija bądź usuwa tę część kodu wraz 

ze znacznikiem BODY). 

 

 Aby zadbać o poprawne wyświetlenie tekstu używaj 

standardowych czcionek (Times New Roman, Arial, 

Verdana, Georgia czy Tahoma) o określonej wielkości np. 

12-14. Jeśli chodzi o nagłówki Twoich tekstów, to 

oczywiście możesz używać większych rozmiarów. 

 

 Nigdy nie pisz całego tekstu pogrubioną czcionką, 

ponieważ nikt nie będzie wstanie tego przeczytać. Po kilku 

sekundach Twoi czytelnicy będą już zmęczeni. 

 

 Nie kombinuj za bardzo z grafiką, ponieważ najlepiej czyta 

się maile pisane czarną czcionką na białym tle.  

 

A jeśli okaże się, że grafika pomaga Ci w realizacji 

konkretnych celów, to ją zoptymalizuj - a jeśli nie, to po 

prostu ją wyrzuć. Ja osobiście nie używam żadnych 

szablonów graficznych w moich mailach i wszystkim to 

odradzam. 
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Poniżej umieściłem przykładową tabelę HTML, którą możesz 

wykorzystać do swoich maili. Ja również z niej korzystam. 

<table style=”width: 400px;”> 

<tbody> 

<tr> 

<td> 

</td> 

</tr> 

</tbody> 

</table> 

Możesz zmieniać szerokość tabelki np. z <table style=”width: 

400px;”> na np. <table style=”width: 350px;”> 

 

Jaką treść publikować w Newsletterze? 

To oczywiście zależy od rodzaju Twojego biznesu i celów, które 

chcesz osiągnąć za pomocą swojego Newslettera. Dlatego 

poniżej umieściłem kilka kategorii, w których wykorzystywany 

jest Newsletter. 

 

1) Newsletter sprzedażowy 

Ten Newsletter koncentruje się tylko na jednym celu: na 

sprzedaży produktów lub usług. Można go porównać do gazetki 

reklamującej produkty, która zapewne często leży pod Twoimi 

drzwiami na wycieraczce lub w skrzynce na listy. Taki 

Newsletter zawiera tylko i wyłącznie informacje o produktach i 

różnego rodzaju promocje. 
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Nie ma określonego stałego terminu wysyłki i jest często 

wysyłany dopiero w momencie, gdy pojawia się nowy produkt 

lub promocja na dany produkt. 

 

2) Newsletter firmowy 

Ten rodzaj wiadomości zawiera artykuły i informacje o danej 

firmie i jej produktach lub usługach. Są one zazwyczaj tworzone 

w wersji HTML i zawierają wszystkie możliwe szczegóły o firmie, 

artykuły o produktach, zastosowaniu, serwisie itp. 

Taki Newsletter jest zazwyczaj czytany przez osoby, które znają 

już dany produkt i chcą na bieżąco dowiadywać się o wszystkich 

nowościach. Są one wysyłane regularnie – najczęściej raz w 

miesiącu.  

 

3) Newsletter „Muszę go mieć…”  

Ten rodzaj Newslettera dostarcza subskrybentom całą masę 

wartościowych informacji. W odróżnieniu od sprzedażowego i 

firmowego Newslettera, ten Newsletter jest produktem już 

samym w sobie. A nie tylko marketingowym pojazdem dla 

innych produktów.  

Ponieważ te publikacje są regularnie i dość często czytane przez 

dużą ilość odbiorców, to stanowią bardzo potężne i skuteczne 

narzędzie marketingowe.  

Jeśli zdecydujesz się, aby powołać do życia taki Newsletter, to 

muszę Ci pogratulować. Pamiętaj jednak, aby przede wszystkim 

koncentrować się na dawaniu wartości. Nie staraj się 

sprzedawać bezpośrednio, ponieważ środek ciężkości musi być 

głównie skierowany na profesjonalne i wartościowe artykuły, w 

których musisz pomagać tak jak tylko potrafisz (Twoja grupa 

docelowa powinna być oczywiście tym zainteresowana). 
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Jeśli taki Newsletter będzie wartościowy – obojętnie, czy 

udostępnisz go za darmo czy za opłatą - to i tak bardzo szybko 

pozyska dużą grupę czytelników.  

 

Jak powinien wyglądać mój Newsletter? 

Opracuj taki format Newslettera, aby w swojej strukturze 

przypominał gazetę lub czasopismo. Może to wyglądać w 

następujący sposób: 

 Komentarz wydawcy np. podsumowanie ostatniego 

wydania, 

 

 Zapowiedź tego, co znajduje się w obecnym wydaniu np. 

spis treści, 

 

 Nowości np. nowe produkty, 

 

 Artykuł, 

 

 Darmowe bonusy itp., 

 

 Copyright (prawa autorskie), podpis, postscriptum itp. 

 

Gdy już ustalisz strukturę swoich wiadomości, to będziesz mógł 

stworzyć szablon, w którym wystarczy przed każdą nową 

wysyłką zastąpić starą treść na nową. 
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Poniżej wklejam przykład Newslettera, którego autorem jest 

Piotr Majewski (właściciel serwisu CNEB): 

 

 

CNEB.PL 

 

 

 

 

http://akademia-marketingu.info/CNEB
http://akademia-marketingu.info/CNEB
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Jak często publikować Newsletter? 

Gdy już wystartujesz z własnym Newsletterem, to 

prawdopodobnie dość szybko dojdziesz do takiego momentu, 

gdy praca „wydawcy” stanie się dla Ciebie naprawdę stresująca. 

W zależności od rodzaju i zawartości Twojego Newslettera, 

publikacja może zajmować Ci bardzo dużo czasu. I to 

prawdopodobnie zadecyduje również o częstotliwości 

publikowania Twoich wiadomości.  

Dlatego musisz myśleć jak szachista i zaplanować kilka ruchów 

naprzód.  

Na początku zapewne będziesz posiadać całą masę pomysłów i 

materiałów na nowe artykuły oraz oferty. Jednak po pewnym 

czasie regularna produkcja wartościowych informacji może 

sprawiać Ci już trochę więcej problemów. Dodatkowo możesz 

być po prostu za bardzo zajęty, aby wystarczająco często 

zajmować się swoim Newsletterem. 

Dlatego też musisz się zastanowić, czy również w przyszłości 

wystarczy Ci materiałów na regularną publikację.  

Jeśli na początku będziesz posiadać nadmiar materiałów (więcej 

niż jesteś wstanie opublikować), to nie powinieneś z tego 

powodu ani zwiększać zawartości swoich artykułów ani 

zwiększać częstotliwości publikacji. Zachowaj te pomysły i 

materiały do późniejszej wysyłki. 

Zazwyczaj Newslettery publikuje się raz w tygodniu, raz na dwa 

tygodnie lub raz na miesiąc – ja wysyłam mój Newsletter raz na 

tydzień. 
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Czy mój Newsletter powinien być 

spersonalizowany? 

Oczywiście. Zbuduj swój Newsletter w możliwie jak najbardziej 

spersonalizowany sposób. Pisz go tak, jakby Twój czytelnik 

siedział naprzeciw Ciebie – i najlepiej w taki sposób, jakbyś 

pisał do dobrego znajomego lub znajomej.  

Nigdy nie chowaj się za swoją firmą! Twoi czytelnicy chcą 

poznać Ciebie osobiście – a jeśli ktoś Cię pozna, to również Ci 

zaufa i chętnie kupi Twoje produkty. 

 

Na co muszę uważać? 

Poniżej znajduje się lista kontrolna, którą powinieneś sobie 

dokładnie przejrzeć: 

 Przy mailu tekstowym szerokość linii nie powinna 

przekraczać 65 znaków lub 400px. 

 

 Tekst powinien być wyraźnie od siebie oddzielony, czyli co 

3–4 zdania rób przerwę (enter) i zacznij nowy akapit. 

 

Poniżej wkleiłem przykład, jak powinien wyglądać taki mail:  
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 Wszystkie podawane adresy stron internetowych powinny 

zaczynać się od http://, aby można było w nie kliknąć. Dla 

przykładu: http://pgrzech.eu. Nie powinno się używać w 

wersji tekstowej maila adresu z przedrostkiem WWW, czyli 

www.pgrzech.eu 

 

 Przed wysyłką sprawdź dwa razy wszystkie linki. 

 

 Czasami ludzie zapominają, że zapisali się na daną listę, 

dlatego zadbaj o to, aby przypomnieć im skąd się tutaj 

wzięli. Taką krótką informację możesz umieścić na 

początku lub na końcu maila np.: 
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 Możesz dodać do swoich maili również Copyright, czyli 

informację o prawach autorskich np. (c) Copyright 2011, 

imię i nazwisko. Wszelkie prawa zastrzeżone.  

 

 Jeśli chcesz dodawać w swoich publikacjach reklamę, to 

zadbaj o to, aby pojawiała się w odpowiednim miejscu. 

 

Poniżej masz przykład jak Mike Filsaime (jeden z 

najlepszych marketerów na świecie) umieszcza reklamy w 

swoich mailach – jest to mail w wersji HTML: 
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 Zawsze na końcu maila musi być możliwość wypisania się 

z listy. 

 

 Przed wysyłką koniecznie przetestuj swoją wiadomość, 

czyli wyślij wiadomość testową. Wtedy będziesz mieć 

100% pewność, że wszystko działa jak należy.  

 

Co to jest lista Opt-in? 

Opt-in to lista osób, które z własnej woli postanowiły zapisać się 

np. na Twoje szkolenie i zgodziły się na otrzymywanie maili. 

Koniecznie potrzebujesz takiej listy, jeśli chcesz uprawiać 

skuteczny Email Marketing. Wszystko inne np. wpisywanie ludzi 

na listę bez ich wiedzy, kupowanie adresów email z 

podejrzanych źródeł itp. jest po prostu spamem i raczej nie 

będziesz mieć z tego żadnych korzyści. 

W liście Opt-in musisz również zadbać o to, aby Twoi 

subskrybenci mogli bez najmniejszych problemów zrezygnować, 

czyli wypisać się z Twojej listy – jest to bardzo ważne dlatego 

zawsze o tym pamiętaj. 

 

A co to jest Double Opt-in? 

Odpowiem na to pytanie przykładem: 

Jasiu (zbieżność imion oczywiście przypadkowa ) trafia na 

Twoją stronę i postanawia zapisać się na listę. Po wypełnieniu 

formularza do rejestracji na autoresponder dostaje na maila 

dodatkową wiadomość, w której musi potwierdzić chęć 

otrzymywania od Ciebie maili. Po potwierdzeniu swojego adresu 

email trafia on do Twojego autorespondera.  
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Poniżej znajdziesz przykład takiego maila: 

 

 

 

Zatem jaki sens ma stosowanie Double Opt-in? 

Uważam, że duży, ponieważ poprawisz w ten sposób jakość 

swojej listy i zabezpieczysz się przed oskarżeniem o spam. 

Prędzej czy później może dojść do takiej sytuacji, że ktoś 

postanowi np. zrobić kawał znajomemu i wpisze się na Twoją 

listę z jego adresu email.  

Ty nie wiedząc o tym oczywiście wyślesz w tamto miejsce 

swojego maila i nagle… nie wiadomo skąd dostajesz jakieś 

skargi i oskarżenia o spam. 

Dlatego zawsze stosuj Double Opt-in. 
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Gdzie szukać subskrybentów? 

Jednym z lepszych źródłem pozyskiwania nowych 

subskrybentów może być Twój blog. Dlatego dodaj formularz z 

autorespondera do swojego bloga i zbieraj w ten sposób adresy 

email swoich czytelników. Pamiętaj tylko, aby wkleić go w 

widocznym miejscu – najlepiej na pasku bocznym po prawej 

stronie. 

Poniżej przykład umieszczenia formularza na blogu: 

 

 

Dodatkowo możesz zaoferować w zamian za adres email jakiś 

gratisowy bonus np. w postaci wartościowego eBooka lub 

szkolenia video (ten zabieg zwiększy ilość zapisów na Twoją 

listę).  
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Jak zbierać prawidłowe adresy email? 

To stanowi pewnego rodzaju problem, ponieważ ludzie często 

nie podają poprawnego adresu email. Dlatego najlepszym 

sposobem, aby zmotywować ludzi do podawania właściwych 

adresów, jest oferowanie gratisowych bonusów.  

Jest tylko jeden warunek – wszystkie bonusy wysyłaj tylko i 

wyłącznie po potwierdzeniu przez subskrybenta jego adresu. 

Tylko poprawnie podany adres email, umożliwi otrzymanie 

dostępu do bonusów. Jak widzisz, jest to kolejna zaleta listy 

Double Opt-in.  

Dodatkowo przed rejestracją możesz uprzedzić swoich 

czytelników, aby wpisywali poprawne adresy. 

Dla przykładu: 
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Poradniki – kluczem do sukcesu! 

Zapewne już nie raz czytałeś, jak za pomocą artykułów 

stworzyć sobie markę Eksperta i zbudować biznes.  

Poradniki robią dokładnie to samo – z tymże o wiele 

skuteczniej! 

Czasami może się wydawać, że pojedyncze artykuły pełnią rolę 

poradników – nic bardziej mylnego. Artykuł prawie nigdy nie 

jest poradnikiem! 

Poradnik jest szczegółową instrukcją obsługi, która została 

napisana w jednym celu – aby wyjaśnić czytelnikowi, jak 

rozwiązać jego problem. Dlatego poradnik (bardziej niż artykuł)  

koncentruje się na zawężonej i konkretnej tematyce, poza tym 

dokładniej i ze szczegółami przerabia dany problem.   

Do promocji swoich poradników wykorzystaj te same narzędzia 

co do promocji artykułów. Dodaj np. na swoim blogu pole z 

informacją o Twoim poradniku (najlepiej w widocznym miejscu 

po prawej stronie). Opisz jego zawartość, napisz dodatkowo 

artykuł na ten temat, podziel się tą informacją na Facebooku… 

itd.  

Jako autor poradników dużo szybciej wybudujesz sobie markę 

Eksperta niż za pomocą zwykłych artykułów – oczywiście stanie 

się to tyko i wyłącznie wtedy, gdy dostarczysz wartościową 

treść i odpowiednio zapakujesz swój poradnik.  

Jeśli będziesz pisać i rozdawać poradniki – obojętnie, czy jako 

bonus po zapisaniu się na Twoją listę, czy za opłatą (polecam 

obie te metody) – to dzięki temu zaczniesz wyróżniać się na tle 

swojej konkurencji i będziesz oferować coś, czego nie dają inni. 

Zatem, jak stworzyć wartościowy poradnik, którego z dumą 

będziesz prezentować swoim subskrybentom i klientom? 

Poradnik, za pomocą którego odniesiesz sukces? Jak ma on 

wyglądać i jak budować za jego pomocą markę Eksperta?   
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Co jest Ci niezbędne: 

 Twój poradnik musi być dobrze napisany i oczywiście w 

zrozumiały sposób, 

 

 Może zawierać linki do Twoich pozostałych stron, 

Newslettera, produktów itd., 

 

 Tematyką może być prawie wszystko – zarówno recepta 

na sukces w biznesie, jak i na sukces w życiu osobistym,  

 

 Musi być technicznie bardzo dobrze wykonany, 

 

 Powinien przyciągać uwagę i musi być łatwy w nawigacji. 

 

Więcej o tworzeniu własnych poradników dowiesz się na tej 

stronie: http://pgrzech.eu/InfoProdukt 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://pgrzech.eu/InfoProdukt
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10 

 

JAK Z CZYTELNIKA ZROBIĆ 

SUBSKRYBENTA? 

 

 

1. Zaoferuj swoim czytelnikom duży rabat za zapisanie się 

na Twój Newsletter. 

2. Zaoferuj im gratisowy abonament (np. na miesiąc) do 

np. zamkniętej części Twojej strony, która jest 

przeznaczona tylko dla klientów. 

3. Zaoferuj darmową reklamę na swoim blogu lub na liście 

adresowej. 

4. Jako podziękowanie za zapisanie się na Newsletter 

wyślij fizyczny produkt np. jakieś branżowe czasopismo. 

5. Zaoferuj darmowy udział w konkursie z cennymi 

nagrodami. 

6. Zaoferuj darmowe materiały do wykorzystania na 

stronach Twojego gościa. 

7. Opublikuj przykładowe lekcje Twojego Newslettera na 

blogu. 

8. Zaoferuj darmowy program np. wtyczkę do WordPressa. 

9. Zaoferuj udział w Twoim programie partnerskim. 
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10. Zaproponuj darmową usługę np. Po zapisaniu się na 

mój Newsletter, stworzę od zera i specjalnie dla Ciebie 

profesjonalnie wyglądającego bloga – jako warunek 

możesz podać konieczność wykupienia hostingu w firmie 

hostingowej, z której ty oczywiście korzystasz. Zarobisz 

dzięki temu kilka złotych (tylko nie zapomnij podać linku 

partnerskiego). 

11. Podobnie jak w punkcie nr.7 tylko z jedną różnicą: 

opublikuj na blogu fragment kilku lekcji swojego 

Newslettera z możliwością rejestracji na listę np. 
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12. Zaoferuj darmową konsultację np. poprzez email. 

13. Opublikuj np. na blogu pozytywne opinie na temat 

Twojego Newslettera.   

14. Zaoferuj swoim czytelnikom prawa autorskie, dzięki 

którym będą mogli opublikować (np. na ich blogu) 

poszczególne lekcje Twojego Newslettera.   

15. Stwórz listę znanych osób, które czytają Twój 

Newsletter. 

16. Wylicz i pokaż swoim czytelnikom, jak dużą wartość 

mają Twoje artykuły. 

17. Dotrzymuj słowa: daj dokładnie to, co obiecałeś, a 

nawet więcej. 

 18. Opublikuj ilość czytelników Twojego Newslettera. 

19. Powiedz swoim czytelnikom, że możliwość darmowej 

rejestracji na Twój Newsletter potrwa jeszcze tylko przez 

krótki okres czasu. 

20. Opublikuj na swoim blogu rekomendacje pozyskane od 

subskrybentów Twojego Newslettera. 

 

Opublikować cały artykuł w mailu, czy tylko 

zapowiedź? 

Niezależnie od tego, czy już publikujesz własny Newsletter, czy 

dopiero planujesz jego publikację – w obu tych przypadkach 

powinieneś zadać sobie następujące pytanie: 

„Czy dać cały artykuł w jednym mailu czy może 

opublikować tylko krótką zapowiedź, która wzbudzi 

zainteresowanie dalszą częścią artykułu (oczywiście z linkiem 

do całego tekstu na blogu)?” 



 

 68 

Mam nadzieje, że dokładnie zastanowiłeś się nad tym pytaniem 

i podjąłeś właściwą decyzję. 

A jeśli cały czas szukasz ostatecznej odpowiedzi lub zajmujesz 

się dopiero planowaniem i tworzeniem swojego Newslettera, to 

jest to zdecydowanie jedno z najważniejszych pytań, na które 

musisz sobie odpowiedzieć.  

Poniżej przedstawiam Tobie 4 pytania, które pomogą Ci podjąć 

decyzję. 

 

1. W jakim celu publikujesz swój Newsletter? 

Przede wszystkim w celach promocyjnych 

Bądź szczery. Jeśli chcesz publikować w swoim Newsletterze 

głównie nowości i promocje, to zapewne krótka informacja z 

linkiem do Twojej strony będzie świetnym rozwiązaniem. Bo 

przecież chcesz skierować swoich czytelników z powrotem na 

Twoją stronę lub bloga, aby zaoferować im np. specjalną ofertę, 

bonusowy produkt lub po prostu ciekawe i darmowe szkolenie. 

  

Głównie w celach informacyjnych 

Jeśli chcesz opublikować artykuł, który zawiera wartościowe i 

ważne informacje (w celu zbudowania sobie marki eksperta) to 

ma to oczywiście sens, aby opublikować go w całości.  
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2. Co wiesz o nawykach swojej grupy 

docelowej? 

Dużo osób regularnie bada nawyki oraz oczekiwania swoich 

subskrybentów, w celu uzyskania informacji np. czy ich 

Newsletter jest czytany na ekranie komputera, czy na papierze. 

Robiąc takie badania odkryjesz dodatkowo np. jak często Twoi 

subskrybenci chcą otrzymywać od Ciebie wiadomości i jak 

długie powinny one być (badanie tego typu możesz 

przeprowadzić za pomocą prostej ankiety).  

 

3. Publikujesz swoje maile jako czysty tekst, 

czy w kodzie HTML – a może jedno i drugie? 

Jeśli piszesz swoje maile tylko i wyłącznie w postaci czystego 

tekstu, to zapewne już niedługo będziesz się zastanawiać, czy 

nie przejść lepiej na HTML.  

HTML daje Ci dużo większe pole do popisu i maile w tej postaci 

są zazwyczaj ładniejsze i bardziej czytelne. Możesz swój tekst 

kształtować w dowolny sposób: pogrubienia, kursywa, 

podkreślenia itp.  

Jednak musisz zwrócić uwagę na to, aby unikać w tekście 

zbędnej grafiki, ponieważ Twój tekst może się na ekranie 

Twojego subskrybenta po prostu rozsypać.  

Większość autoresponderów daje już teraz taką możliwość, aby 

wysyłać maile w obu postaciach jednocześnie (HTML i tekst). 

Dzięki temu masz większą pewność, że Twoje maile będą 

wyświetlać się w odpowiedniej formie.  
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4. Czy istnieją wyjątki od tych reguł?  

Oczywiście. Istnieje dużo możliwości i wiele różnych wariantów, 

ale najważniejsze jest to, aby w odpowiedni sposób docierać do 

swojej grupy docelowej.  

Dla przykładu: mój Newsletter „Prosty Przepis na Biznes MLM 

Online” jest kombinacją artykułów i różnych wskazówek, które 

publikuję przeważnie jako krótszy lub trochę dłuższy tekst, czyli 

jako tzw. zapowiedź – z linkiem do odpowiedniej strony lub do 

mojego bloga.  

Do promocji np. nowych produktów lub usług wysyłam 

zazwyczaj cały tekst, za pomocą którego opowiadam jakąś 

ciekawą historię (oczywiście z linkiem do oferty). Pamiętaj, że 

celem maila nie jest tak naprawdę sprzedaż tylko zachęcenie 

czytelnika, aby odwiedził stronę z Twoją oferta (bardzo dobrze 

w tym wypadku sprawdzają się właśnie różne historie).  

 

 

 

 

 

 

 

Zapowiedzi nie są aż takie proste. Jest to pewnego rodzaju 

sztuka, którą można porównać do tworzenia skutecznego 

tematu wiadomości. 

 

 

 

Wskazówka!  

Nie drażnij swoich czytelników za pomocą zbyt krótkich 

zapowiedzi. Pamiętaj, aby zawsze dawać wystarczającą 

ilość informacji na temat danego artykułu. Nie 

doprowadzaj do takiej sytuacji, w której Twój czytelnik 

dopiero po kliknięciu w link, dowiadywał się czego dotyczy 

Twój mail.  
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5 wskazówek, jak pisać uwodzicielskie 

zapowiedzi 

 

 

 

 

 

 

1) Daj wystarczająco dużo informacji 

Tak jak już wspominałem, w każdej zapowiedzi musisz zawrzeć 

wystarczającą ilość informacji, aby skutecznie zachęcić 

czytelnika do przejścia na Twoją stronę lub bloga. Podawaj np. 

różne kwoty, liczby, imiona, nazwiska, daty, itp. 

 

2) Rozdawaj „przysmaki” 

Daj jakąś super ciekawostkę z Twojego artykułu (tzw. 

przynętę), która zaintryguje Twojego czytelnika – tak, że od 

razu nabierze ochoty na więcej informacji. 

 

3) Zastosuj „zwrot akcji” 

To taki mój mały sekret na skuteczną zapowiedź. Zastosuj 

zwrot akcji. Jest to klasyczna technika dziennikarzy. W 

Internecie działa to równie dobrze jak w realnym świecie. 

 

 

 

Jeśli weźmiesz pod uwagę te wskazówki, 

to zaczniesz pisać zapowiedzi typu „nie 

mogę się temu oprzeć” – w taki sposób 

możesz zwiększyć współczynnik konwersji 

nawet o 100%. 
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4) Rozwiązuj problemy 

Jest to naprawdę element kluczowy. Musisz opisać w swoim 

artykule jakiś uciążliwy problem i pokazać jego rozwiązanie. 

Opis problemu umieść w swojej zapowiedzi, a rozwiązanie w 

artykule. W taki sposób zarzucisz przynętę dosłownie przed 

nosem swojego czytelnika. 

 

5) Dopieszczaj i jeszcze raz dopieszczaj… 

Po pierwszym szkicu mojej zapowiedzi – bezlitośnie 

dopieszczam dany tekst. I później jeszcze raz. Powtarzam ten 

proces bardzo często, a mimo wszystko zawsze znajdę jakieś 

słowo, które jest niepotrzebne.  

 

Jak napisać skuteczną zapowiedź? 

Skuteczne internetowe zapowiedzi mają swoje wzorce w 

marketingu bezpośrednim i w dziennikarstwie. 

Są takie słowa, które potęgują skuteczną zapowiedź i 

przyciągają najwięcej uwagi: są to seks i pieniądze (czyż nie 

jest to coś, co najbardziej pociąga ludzi…?). 

Poniżej chciałbym przedstawić Tobie dwa przykłady, jak napisać 

skuteczne zapowiedzi. W obydwu przypadkach zostaną 

dodatkowo pokazane dwie wersje. Jedna wersja (Przed) będzie 

wersją skróconą (bez elementów skutecznej zapowiedzi), druga 

wersja (Po) będzie bardziej rozbudowana (z elementami 

skutecznej zapowiedzi). 
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Przykład #1: 

Tytuł artykułu: Starzy przyjaciele mogą być najlepszym 

źródłem gotówki 

 

PRZED 

„On był w 100% przekonany, że jako super sprzedawca, 

również w bardzo krótkim czasie rozwinie swoją własną firmę. 

Ale niestety bardzo szybko okazało się, że Marketing i Pieniądze 

po prostu nie działają. Zobacz teraz, w jaki sposób znalazł 

rozwiązanie swojego problemu braku gotówki…” 

 

PO 

„Jako najjaśniejsza gwiazda wśród sprzedawców w swojej 

poprzedniej firmie, udało się Janowi zwielokrotnić jej zyski aż 

czterokrotnie - z 28 na 112 milionów złotych.  

Ale gdy przyszedł czas, aby zebrać od banków kapitał na jego 

własny biznes, to niestety jego sytuacja już nie wyglądała tak 

różowo. I wtedy przypomniał sobie o zasadzie starej jak świat – 

zwrócił się do swojej rodziny i znajomych. 

Zobacz, jak udało się Janowi tylko za uściśnięciem kilku dłoni, 

zebrać prawie Pół Miliona Złotych na jego nowy biznes…” 
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Przykład #2: 

Tytuł artykułu: Super komputerowe triki i techniki od 

zawodowca 

 

PRZED 

„Jan Kowalski był świetnym internetowym oraz komputerowym 

ekspertem, który opublikował już ponad tysiąc wartościowych 

artykułów (również dla początkujących osób). Oto kilka 

wskazówek i trików do bezpiecznego surfowania po sieci i 

korzystania z komputera…” 

 

PO 

„Wiesz co? 

Poprosiłem Jana Kowalskiego, aby zebrał specjalnie dla Ciebie 

swoje całe doświadczenie w serię bardzo wartościowych 

artykułów i szkoleń, które zdobywał przez ponad 10 lat pracy 

przy rozwiązywaniu przeróżnych problemów swoich klientów.  

Jan oczywiście się zgodził. Od razu zabrał się do pracy i zaczął 

od postawienia następujących pytań: 

Jak to zrobić…? 

Dlaczego to znowu nie działa…? 

Co znowu popsułem…? 

Kto może mi to tak wytłumaczyć, abym wszystko zrozumiał…? 

Znasz już takie artykuły? 

Będziesz w szoku! Poczekaj jednak aż przeczytasz wszystkie 

odpowiedzi Jana…” 
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Która zapowiedź wzbudziła w Tobie większe zainteresowanie? 

Co spowodowało, że masz ochotę przeczytać cały artykuł? Co 

stanowi różnicę? 

Szczerze mówiąc wariantu typu „Przed” nigdy nie 

wykorzystałem.  

Czasami trzeba się naprawdę napocić, aby stworzyć skuteczną i 

interesującą zapowiedź. Nie wiem, czy zauważyłeś ale w 

przykładzie 1 (Po) został wykorzystany element pieniędzy 

(dokładnie liczby), natomiast w przykładzie 2 (Po) zwrot akcji: 

„Poczekaj jednak aż przeczytasz wszystkie odpowiedzi Jana…” 

 

Oto kilka wskazówek na dobrą zapowiedź (co powinna 

zawierać): 

 Specyficzne i ważne szczegóły np. imię, zawód, itd. 

 

 Jakiś nie spodziewany zwrot akcji albo nie oczekiwane 

porównanie. 

 

 Rzeczywiste kwoty np. w $ lub zł (jeśli jest taka 

możliwość). 

 

Jeśli chciałbyś wykorzystać w swoich zapowiedziach element 

seksu, to odpowiedz sobie najpierw na poniższe pytanie. 

Czy na pewno chcesz za pomocą seksu sprzedawać na swojej 

stronie i czy pasuje to do Twojej koncepcji marketingowej? Jeśli 

odpowiesz Tak, to zostaje wtedy jeszcze tylko do ustalenia, jak 

daleko zamierzasz się posunąć.   

 



 

 76 

Wygląda na to, że prawie każdy próbuje za pomocą seksu 

sprzedać w jakiś sposób swoje produkty. Zapewne pokusa jest 

bardzo duża, aby w ten sposób podrasować jakąś stronę,  

ponieważ seks sprzedaje, ale nie zawsze… 

Seks jest tak naprawdę fundamentalną siłą napędową w 

naszym życiu. Niestety pewna część naszego społeczeństwa 

stała się pruderyjna, dlatego wykorzystanie seksu może bardzo 

łatwo wywołać negatywne emocje.  

Najlepiej sprzedaje się oczywiście wtedy, gdy Twój produkt lub 

usługa gwarantuje zwiększenie seksapilu.  

Mogą to być np. perfumy, biżuteria, moda albo jakiś wyjątkowy 

samochód. 

Przy powyższych przykładach seks albo nawet bycie sexy, może 

stać się silną i uwodzicielską zaletą danego produktu.  

Niezależnie od tego, jak daleko zamierzasz się posunąć, możesz 

trafić w dziesiątkę… strona (produkt), o której się dyskutuje, i 

która wzbudza zainteresowanie.  

Seks może nawet pomóc Ci w sprzedaży produktów, które 

wcale nie muszą mieć z nim za wiele wspólnego. Klasycznym 

przykładem może tu posłużyć slogan hotelów Hyatt: 

“Who are you sleeping with? – Z kim sypiasz?” 

Sprawdź reklamy w gazetach, czasopismach i w telewizji. 

Znajdziesz tam bardzo dużo przykładów, jak w łagodny, ale i w 

bezpośredni sposób używa się seksu do sprzedaży produktów. 

Wykorzystaj seks w swoim marketingu, ale pamiętaj, aby go 

nie nadużywać! Ponieważ nawet za pomocą najlepszego seksu 

niczego nie sprzedasz, jeśli wykorzystasz go, tylko i wyłącznie 

po to aby powiedzieć: 
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„Teraz gdy już udało mi się za pomocą seksu pozyskać Twoją 

uwagę, pokażę Ci, jak wspaniałe ubezpieczenie sprzedaję!” 

 

Unsubscribe – czyli anulowanie subskrypcji 

W Twojej pierwszej wiadomości (po zapisaniu się na listę 

nowego subskrybenta) grzecznie go witasz i dajesz mu więcej 

informacji na dany temat lub jakiś darmowy bonus. Powinieneś 

pokazać również drogę do wypisania się z listy – ta opcja 

powinna być dostępna w każdej następnej wiadomości. 

Również list pożegnalny, który wysyłasz po rezygnacji z 

subskrypcji, powinien być miłą formą pożegnania się z osobą, 

która Cię opuszcza.  

Możesz dodatkowo wykorzystać tę wiadomość, aby odkryć, 

dlaczego dana osoba rezygnuje z subskrypcji. Poniżej 

przedstawiam Tobie przykłady 2 listów pożegnalnych. 

Przykład #1 

Drogi przyjacielu/przyjaciółko, 

Szkoda, że postanowiłeś/aś zrezygnować z subskrypcji mojego 

biuletynu Nowoczesny MLM. Oczywiście doskonale rozumiem, 

że musisz ustalać priorytety dla swoich maili. Ja również tak 

robię. 

Nieustannie staram się poprawiać jakość mojego biuletynu tak, 

aby moi czytelnicy byli zadowoleni. Dlatego może poświęcisz mi 

chwilę swojego czasu, abym mógł się czegoś od Ciebie 

nauczyć? Wyślij mi proszę krótką wiadomość pod ten adres 

pawelgrzech@gmail.com i zdradź główny powód, dlaczego 

zrezygnowałeś/aś z otrzymywania moich wiadomości.  

mailto:pawelgrzech@gmail.com


 

 78 

Może nawet z jakąś wskazówką, która pozwoli mi lepiej 

wykonywać moją pracę. 

Bardzo Ci dziękuję i życzę Ci wszystkiego najlepszego na Twojej 

drodze do sukcesu. 

Paweł Grzech 

 

Przykład #2 

Witaj , 

 

Twoja rezygnacja została przyjęta. Dziękuję za dotychczasową 

subskrypcję. 

 

Jeśli tylko możesz to napisz mi proszę w kilku słowach, 

dlaczego rezygnujesz. 

 

Jakie były Twoje oczekiwania i jak oceniasz to, co Ci 

przesłałem...? 

 

Minuta Twojego czasu bardzo pomoże mi stworzyć lepszy 

biuletyn. 

 

Z góry dziękuję. 

 

Pozdrawiam 

Paweł Grzech 

 

 

Większość osób, która dostaje takie wiadomości nie odpowiada. 

Jednak około 10% wysyła mi powód swojej rezygnacji, co mnie 

bardzo cieszy.  
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W odpowiedzi ludzie przeważnie piszą, że dostają zbyt dużą 

ilość maili i nie mają czasu aby to wszystko przeczytać; albo, że 

znaleźli nową pracę itp. 

 

Przykłady ofert do zapisania się na 

Newsletter 

Istnieją dziesiątki różnych trików, aby zachęcić ludzi do 

zapisania się na Twój Newsletter (kilka już poznałeś).  

Często widzę, że ludzie popełniają na tym etapie bardzo duży 

błąd.  

Poniżej znajdziesz dwa przykłady, których celem jest właśnie 

to, aby podnieść wartość Twojej oferty. Napisz ją w taki 

sposób, aby czytelnik nie mógł się jej oprzeć. 

 

Przykład #1 

Nie wystarczy napisać: 

Zapisz się na mój Newsletter; Pobierz Bezpłatny Raport 

lub 

Zasubskrybuj mojego bloga, czy Wypełnij poniższy formularz, 

aby uzyskać więcej informacji… 

 

Zrób to w taki sposób: 

Zapisz się na mój Newsletter, a dodatkowo wyślę Ci za darmo 2 

super szkolenia video o łącznej wartości 49,80 zł. 

Gdzie zostawisz swój adres email? Oczywiście, że w drugim 

przypadku. 
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Przykład #2 

NIE TAK: 

Zapisz się na mój Premiowany Newsletter – pierwsza 

wypłata po 48 godzinach w Internecie – za jedyne 47zł, a 

od razu otrzymasz dostęp do wszystkich dotychczasowych 

materiałów. 

 

TYLKO TAK: 

Zapisz się na mój Premiowany Newsletter – pierwsza 

wypłata po 48 godzinach w Internecie – za jedyne 47zł, a 

otrzymasz dodatkowo 5 poradników o łącznej wartości 97zł… 

Są to eBooki osoby, która zasłużyła sobie na opinię jednego z 

najlepszym marketerów w całym Internecie. Człowieka, który 

faktycznie robi to, co mówi i który pomógł już setkom osób 

odnieś sukces w eBiznesie. 
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11 

 

SEKRETY BUDOWANIA LISTY 

KONTAKTÓW 

 

 

1. Oferuj odpowiednie informacje 

Publikowanie wartościowych informacji spowoduje, że Twoi 

subskrybenci będą zachwyceni. Zapewne wiesz co to będzie dla 
Ciebie oznaczać – coraz większą liczbę zadowolonych osób, 

które polecą innym Twój Newsletter. 

Niestety dużo osób popełnia podstawowy błąd. Piszą o 
rzeczach, które tak naprawdę nie interesują ich czytelników. 

Piszą bez namysłu. Bez przygotowania i zbadania rynku – Ale 

Ty nigdy tak nie rób. 

Jako bloger zdecydowałeś się na konkretnie zdefiniowaną niszę 

– to akurat jest dobra decyzja – ale w Newsletterze oferujesz 

informacje, które nie do końca zgadzają się z tą tematyką – a 

to już jest błąd. 

Jeśli piszesz na blogu i w Newsletterze o kolekcjonowaniu 

znaczków pocztowych, to nie ma sensu publikować nagle 

informacji np. o zdrowiu. Teksty na twoim blogu i w 

Newsletterze powinny być kompatybilne, tzn. współgrać ze 

sobą. 

Jeśli nie wiesz co interesuje Twoich subskrybentów, to 

poproś ich o pomoc. 

Zadaj im pytania typu: czego chcieliby się dowiedzieć od Ciebie 

lub np. jaki temat jako następny najbardziej by ich interesował. 
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Albo zapisz się na kilka podobnych tematycznie Newsletterów i 

zobacz, jakie tematy i problemy są tam omawiane. 

 

2. Zakładaj więcej formularzy do zapisania się 
na autoresponder 

Jest to proste, a tak mało osób to robi. Jeśli masz na blogu np. 

1000 artykułów, to powinieneś mieć 1000 formularzy do 

zapisania się na Twój Newsletter.  

Z pewnością na blogu masz sporo miejsca, aby zainstalować 

formularz do autorespondera. Możesz go umieścić na pasku 

bocznym, na początku lub na końcu artykułów - a jeśli te 

artykuły będą wartościowe, to na pewno dużo osób się zapisze. 

 

3. Twórz proces transakcji 

Na wielu blogach budowanie listy subskrybentów nie 

funkcjonuje tak jak należy.  

Dlaczego? 

Duża część blogerów myśli, że ludzie zapisują się na listy 

kontaktów tylko po to, aby otrzymać Newsletter. Jest to dla 

mnie zrozumiałe, jeśli dany Newsletter posiada jakieś naprawdę 
cenne dla czytelnika informacje. Ja oprócz wartościowego 

Newslettera wykorzystuję formę bonusów, jako dodatkową 

motywację do pozyskania adresów email. W taki sposób rozwija 

się proces transakcji, który jest Ci potrzebny, szczególnie jeśli 

jesteś mało znany. 

Jako bonusy mogą Ci posłużyć cudze produkty lub Twoje 

własne.  

 

 

Postaraj się jednak pomyśleć o własnych 

produktach, ponieważ będzie to świetna i 

dodatkowa reklama dla Twojego Newslettera. 
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Własny produkt możesz stworzyć nawet w 15 minut i rozdawać 

go za darmo w Newsletterze. Jeśli piszesz już od jakiegoś czasu 

bloga, to wystarczy wziąć kilka artykułów, trochę je przerobić i 

zapisać w pliku PDF (albo zrobić z tego video).  

 

4. Wykorzystaj „wirusowe” eBooki do 

zdobywania nowych subskrybentów 

Chcesz pozyskać tysiące nowych subskrybentów na swój 

Newsletter, bez wydawania złotówki na reklamę? Wykorzystałeś 

już wszystkie powyższe metody, a Twoja lista nadal stoi w 

miejscu? W takim razie przyszedł już najwyższy czas na 

Marketing Wirusowy! 

Uruchom „wirusa” za pomocą magnetycznych eBooków. Nie 

jest to oczywiście jakaś nowa rewolucja, ale ta metoda nadal 

świetnie działa i dodatkowo buduje Ci markę eksperta.  

Istnieje kilka metod i trików, dzięki którym zaczniesz tworzyć 

wirusowe eBooki. 

Możesz je rozdawać jako bonusowe produkty lub sprzedawać z 

prawami autorskimi – to oczywiście zachęci ludzi, aby również 

taki produkt sprzedać (i w ten sposób dalej promować), 

ponieważ będą mogli zachować całe wynagrodzenie dla siebie. 

Dlatego ten drugi wariant jest o wiele bardziej atrakcyjny. 

 

 

 

 

 

WAŻNE!  

Gdy tylko potencjał pierwszego eBooka zostanie 

wyczerpany, to napisz kolejnego, później następnego i 

jeszcze jednego! Wszystkie w taki sam sposób, wszystkie z 

prawami do odsprzedaży i wszystkie z linkiem, który 

umożliwi zapisanie się na Twój Newsletter. Twoim celem nie 

jest zarabianie na sprzedaży tych eBooków, tylko 

budowanie listy kontaktów. 

 

http://pgrzech.eu/infoprodukt/
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Oczywiście musisz znaleźć osoby, które będą chętnie 

sprzedawać Twojego nowego eBooka, dać im tekst 

sprzedażowy lub nawet stronę, którą będą mogli wykorzystać. 

Jest to pewna droga, aby z czasem zacząć zarabiać pieniądze i 

budować większe listy. 

Dobrą koncepcją na zdobycie nowych subskrybentów są 

również wywiady z ekspertami (np. video lub audio). 

Przeprowadź wywiady z ekspertami, gwiazdami z Twojej 

branży, liderami... przez telefon lub na skypie i nagraj wszystko 

na mp3. Nagranie audio z technicznego punktu widzenia wcale 

nie jest takie trudne, a ekspertów znajdziesz bez problemu.  

Możesz oczywiście pójść jeszcze o krok dalej i nagrać wywiad 

video – w tym celu polecam Ci skorzystać z pokoju do video 

konferencji. 

Jak szybko znaleźć eksperta? To proste… poszukaj w 

Google. Znajdziesz tam dużo ekspertów, z których większość na 

pewno wie bardzo dużo o swojej branży i może dać Ci świetny 

materiał. Powiedz mu lub jej, że chcesz przeprowadzić wywiad, 

ponieważ czytałeś jego lub jej publikację i uważasz, że Twoi 

subskrybenci bardzo dużo na tym skorzystają. 

Większość ekspertów bez najmniejszego problemu zgodzi się na 

taki wywiad. Z pewnością ucieszą się, że ktoś ich docenia i 

podziwia i chce z nimi przeprowadzić rozmowę np. o ich życiu 

czy biznesie. A gdy już wszystko nagrasz i obrobisz, to odezwij 

się do innych osób z branży (które prowadzą własny Newsletter 

i bloga) i powiedz, że właśnie nagrałeś świetny wywiad z 

ekspertem oraz że z chęcią udostępnisz ten materiał również 

ich czytelnikom.  

Stwórz jeszcze prostą stronę z Twoim nagraniem i dodaj 

formularz do rejestracji na autoresponder np. obok lub pod tym 

materiałem. Zdziwisz się ile osób zapisze się na Twój 

Newsletter (oczywiście pod warunkiem, że ten materiał będzie 
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wartościowy - tylko nie zmuszaj ludzi, aby rejestrowali się 

przed wysłuchaniem Twojego wywiadu). 

 

5. Stwórz Pop-up (spadające okienko) 

Spadające okienka są przez jednych lubiane, a przez innych nie 

lubiane. Jednak nadal są one bardzo efektywne w pozyskiwaniu 

nowych subskrybentów i mogą znacznie przyspieszyć budowę 

oraz rozwój Twojej listy.  

Możesz wykorzystać np. Exit Pop-up – pojawia się wtedy gdy 

dany użytkownik postanowi opuścić Twoją stronę lub np. Pop-

up, który pojawia się wtedy, gdy ktoś wchodzi na Twoją stronę.  

Na moim blogu znajdziesz przykład, jak stworzyć prosty      

Pop-up. 

 

6. Pisz artykuły z formularzem do zapisania 

się na autoresponder 

Ja robię tak z każdym artykułem, który publikuję na swoim 

blogu. Ale można to zrobić w inny sposób. Na przykład: Napisz 

kilka sekwencyjnych, darmowych szkoleń (5-7 lekcji), które 

wysyłane będą w niewielkich odstępach czasu. Warunkiem 

będzie zapisanie się na takie szkolenie, a tym samym zapisanie 

się na Twoja główną listę. 

W artykułach, które piszę np. na temat budowania eBiznesu, 

dodaje link do strony ze wskazówką, że jest tam szkolenie o 

budowaniu biznesu w Internecie oraz opis niezbędnych narzędzi  

 

 

 

http://pgrzech.eu/jak-zrobic-spadajace-okienko-do-zapisywania-sie-na-autoresponder/
http://pgrzech.eu/jak-zrobic-spadajace-okienko-do-zapisywania-sie-na-autoresponder/
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Dzięki tej metodzie możesz dużo zyskać, ponieważ: 

 Takie małe kursy online dają Ci możliwość regularnego 

(przeważnie 5-7 razy na przełomie 5-10 dni) 

kontaktowania się z Twoimi subskrybentami a poza tym 

budowania świadomości Twojej marki. 

 

 Możesz za każdym razem i na nowo (w krótkich odstępach 

czasu) budować sobie markę eksperta. 

 

 A zapisanie się na taki kurs daje Ci jednocześnie prawo do 

tego, aby wysyłać do tych subskrybentów dodatkowo Twój 

Newsletter. 

 

 

 

 

 

Zamiast sekwencyjnych szkoleń możesz także stworzyć kilka 

eBooków na pokrewne tematy. Załóżmy, że napisałeś 3 

poradniki i każdy z tych poradników promujesz na osobnej 

stronie przechwytującej. 

Jeśli teraz ktoś zapisze się na którejś z tych stron, to trafi tak 

naprawdę na jedną i tą samą listę.  

Wystarczy, że w pierwszej wiadomości z kolejki, dodasz linki do 

pobrania każdego z tych poradników – najważniejszy poradnik 

na pierwszym miejscu, a dwa pozostałe jako bonusy. A od 

następnej wiadomości wysyłasz już swój Newsletter. 

 

WAŻNE!  

Jeśli chcesz wykorzystać tę metodę, to musisz używać 

autorespondera, który daje Ci możliwość budowania kilku 

list na jednym koncie np. GVO (więcej w pierwszych 

krokach BIM – integracja autorespondera GVO). 

WAŻNE!  

Pamiętaj, że wszystkie poradniki oraz Twój 

Newsletter muszą być podobne tematycznie. 
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Z tego co zauważyłem, to niewiele początkujących osób 

korzysta z powyższych metod. Może dlatego, że niezbędny w 

tym przypadku autoresponder wydaje się być zaawansowany 

technicznie i trudny w obsłudze… ale to nie prawda. Taki proces 

kontrolowanych sekwencji jest dla narzędzia, które zwie się 

eResponderPro jak bułka z masłem.  

 

7. Wykorzystaj stronę sprzedażową do 

zbierania nowych subskrybentów 

Przetestuj to! Stwórz stronę sprzedażową, za pomocą której 

będziesz budować swoją listę kontaktów. Pisz tak, jakbyś 

sprzedawał jakiś produkt, z tymże na końcu, zamiast przycisku 

„Zamów teraz”, będzie formularz do autorespondera.  

Jeśli odpowiednio napiszesz swój tekst, to do samego końca 

dany czytelnik nie dostrzeże, że tutaj wcale nie chodzi o płatny 

produkt, tylko o coś, za co wcale nie musi płacić. 

Uwierz mi, Twoi czytelnicy będą pod wrażeniem, a Twój 

Newsletter dzięki temu zyska dużo na wartości. Gdy ludzie 

odkryją, że Twój produkt jest gratis, to będą w szoku, że coś 

tak cennego rozdajesz za darmo.  

Jest to prosty i atrakcyjny marketing… wręcz ekscytujący. A 

marketing zawsze powinien ekscytować… dokładnie tak jak 

życie. 

 

8. Rozdawaj próbki 

Większość ludzi niechętnie zostawia swoje dane w Internecie – 

a w szczególności adres email. Chodzi mi tutaj głównie o spam. 

Ale jeśli Ty dasz internautom próbki materiałów z Twojego 

Newslettera (bez konieczności wypełniania formularza), to 

dzięki temu poznają oni wartość Twoich publikacji – a jeśli są to 
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informacje, które ich interesują, to na pewno zapiszą się na 

Twoją listę.  

Niektóre osoby twierdzą, że przez takie oficjalne rozdawanie 

materiałów, ilość subskrybentów będzie maleć ponieważ 

wszystko jest dostępne bez konieczności podawania maila. 

Jednak z własnego doświadczenia wiem, że to nieprawda. Jeśli 

treść jest odpowiednia, to zwycięży wygoda – większość woli 

dostawać nowe materiały bezpośrednio na skrzynkę, bez 

konieczności ciągłego szukania w sieci i marnowania swojego 

czasu. 

 

9. Udzielaj się na forach internetowych 

Metoda stara jak świat. 

W taki sposób nie tylko pozyskasz za darmo i bez dużego 

wysiłku nowych subskrybentów, ale dodatkowo będziesz 

pozycjonować się jako ekspert. Wartościowe sugestie i porady 

pomogą Ci w budowaniu świadomości Twojej marki. 

Możesz bardzo szybko i łatwo zacząć: 

 Wyszukaj w Google odpowiednie forum, które pasuje do 

Twojej tematyki. 

 

 Przejrzyj dokładnie poprzednie wpisy, aby zobaczyć, który 

z uczestników się wyróżnia, kto publikuje wartościowe 

informacje i jakie reguły tam obowiązują. 

 

 Przyłącz się do poszczególnych dyskusji i dodawaj 

komentarze (pomagaj innym). 

 

 Na końcu każdego wpisu, a dokładnie w stopce, podaj 

stronę do swojego Newslettera. 
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10. Reklama na innej liście 

Jest to prosta, a zarazem bardzo skuteczna metoda zdobywania 

nowych subskrybentów. Wymieniasz się po prostu reklamą 

Newslettera z innymi osobami z Twojej branży. Osobiście nie 

miałem jeszcze okazji tej metody przetestować. Myślę jednak, 

że może ona skutecznie działać. Tym bardziej, że istnieją ku 

temu dowody. 

Taka wymiana reklamy za reklamę działa dobrze, gdy Twoja 

lista jest mała i szybko się rozwija. Jeśli masz już np. 10.000 

lub więcej subskrybentów na liście, to ciężko Ci będzie znaleźć 

równowartościową wymianę reklam, która będzie się również 

Tobie opłacać.  

Jak znaleźć wydawcę Newslettera, który z chęcią 

wymieni się z Tobą własnymi subskrybentami? 

To proste. Poszukaj w Google stron tematycznie podobnych do 

Twojej z dodatkiem Newsletter np. „ogród Newsletter”. 

Skontaktuj się z odpowiednim autorem i zaproponuj wymianę 

reklamy. Uważaj, aby nie spamować tych osób całą serią maili. 

Na początku zapisz się na ich listy, sprawdź o czym piszą na 

swoich blogach, a następnie skontaktuj się z każdym z nich. 

Jeśli jest taka możliwość, to możesz nawet zadzwonić. 

 

11. Polecaj artykuły 

Porozmawiaj np. z czterema albo pięcioma wydawcami 

Newsletterów, którzy będą skłonni wysłać do swojej listy Twój 

artykuł. To wszystko. Nic trudnego, prawda? Jeśli te osoby się 

zgodzą, to przez noc możesz pozyskać dziesiątki nowych 

subskrybentów. 
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Napisz artykuł, w którym wymienisz najlepsze Newslettery w 

Twojej branży. Oczywiście musisz tam polecić autorów, którzy 

opublikowali Twój artykuł. 

Nie pisz byle czego i nie reklamuj bezinteresownie tych osób. 

Bądź obiektywny i publikuj tylko fakty. Pisz tak jak dziennikarz. 

A jeśli zrobisz to w odpowiedni sposób, to Ty i reszta osób, 

które opublikują taki artykuł, otrzyma wielu nowych 

subskrybentów.  

Bądź aktywny i działaj, szczególnie w marketingu 

internetowym. Nie czekaj aż ktoś pierwszy postanowi się z Tobą 

skontaktować, tylko sam przejmij inicjatywę. To wcale nie jest 

takie trudne i na pewno sobie poradzisz. 

Ta metoda działa równie dobrze przy płatnych produktach. Nie 

musisz tylko zachwalać darmowych Newsletterów, ponieważ 

równie dobrze możesz pisać z innymi autorami o najlepszych 

produktach w branży. Jeśli wszyscy opublikują w swojej liście 

taki artykuł, to w bardzo krótkim czasie każdy z autorów może 

powiększyć swoje zyski.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Uwaga!  

Ta metoda wzajemnej promocji Newsletterów, artykułów, 

produktów itp. może być skuteczna właściwie w każdej niszy. 

Dla przykładu: branża Wellness. Możesz tutaj stworzyć 

własną organizację, w której każdy partner będzie się 

koncentrować tylko na jednym zagadnieniu (np. dieta, 

witaminy, odżywianie, ćwiczenia itp.) i każdy będzie się 

wzajemnie promować.  
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12. Strona z podziękowaniem za subskrypcję 

Kolejna bardzo prosta do zrealizowania taktyka (stosowana w 

USA). Porozmawiaj z grupą właścicieli Newsletterów i wyjaśnij 

im, że bardzo chętnie wyślesz swoich nowych subskrybentów 

do strony z podziękowaniem, na której będą mieć możliwość 

zapisania się również na inne listy (z pewnością Twoi partnerzy 

odwdzięczą Ci się tym samym). 

Metoda ta jest stosowana szczególnie tam, gdzie istnieje bardzo 

duża konkurencja. W pojedynkę niestety za wiele nie zdziałasz 

– ale z silną organizacją partnerów, możesz w krótkim czasie 

zdominować swoją niszę. 

Wystarczy, że ktoś zapisze się na jakiś Newsletter i po 

potwierdzeniu swojego adresu email zostanie przeniesiony na 

stronę z podziękowaniem, na której promowane są Newslettery 

(o podobnej tematyce) innych autorów. 

 

13. Pisz eBooki - rozdawaj lub sprzedawaj 

Tak pokrótce - chodzi tu o produkty informacyjne (szczegóły 

dot. tworzenia i sprzedawania produktów informacyjnych 

znajdziesz w moim szkoleniu: InfoProdukt). 

Nawet jeśli własny eBook nie jest wskazywany jako pierwszy 

krok do internetowego biznesu (produkty z programów 

partnerskich sprawiają, że początki są o wiele łatwiejsze), to nie 

powinieneś lekceważyć faktu, że dzięki swoim produktom 

będziesz mieć o wiele więcej możliwości (100% wynagrodzenia 

ląduje w Twojej kieszeni). 

Napisanie eBooka może Ci zająć nie więcej niż tydzień – jeśli 

oczywiście robisz to dobrze. Możesz np. zacząć od artykułów na 

blogu a później rozbudować je do postaci eBooka.  

http://pgrzech.eu/infoprodukt/
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Możesz również zakupić eBooka z prawami autorskimi, którego 

później napiszesz pod siebie i opublikujesz jako własne dzieło 

(jest to powszechna praktyka w Internecie, która z pewnością 

pozwoli Ci zaoszczędzić sporo czasu).  

Wirusowy eBook – co to jest i po co je tworzyć? Jest to 

eBook, którego zadaniem jest szybkie rozpowszechnienie  się 

(tzw. pocztą pantoflową) po całej sieci. Nie chodzi tutaj głównie 

o to, aby na tym zarobić. Twoim celem jest to, aby jak 

najwięcej ludzi go rozdało.    

A dlaczego? 

Ponieważ w tym eBooku znajduje się formularz do rejestracji na 

Twój Newsletter oraz oczywiście linki partnerskie, które 

prowadzą do innych podobnych produktów. Za każdym razem 

gdy ktoś rozda lub sprzeda Twojego eBooka (zależy jaki wariant 

wybierzesz), to nowi ludzie trafią prosto na Twoje linki. A ile Cię 

to będzie kosztować? Nic… 

Jeśli tysiące osób zacznie rozdawać Twojego eBooka po całym 

Internecie, to możesz zostać jednym z najbardziej znanych 

ekspertów, a tym samym możesz zdominować rynek – zajmiesz 

pozycję, na której zarabia się już naprawdę fajne pieniądze. A 

jak stworzyć takiego wirusa (eBooka)? Oto kilka przykładów: 

 Znajdź odpowiednią koncepcję na swój poradnik, aby za 

jego pomocą promować jakiś określony produkt. To wcale 

nie jest takie trudne… Jeśli promujesz jako partner np. 

kamerę video, to napisz darmowy raport pt. 

„10 prostych kroków, jak kręcić profesjonalne filmy video”. 

 

Twoi czytelnicy Ci za to podziękują, ponieważ w jednym 

miejscu znajdą wszystkie potrzebne im informacje. 

 

 

 

http://akademia-marketingu.info/521-ebooki
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Po za tym w takim raporcie będziesz mógł zareklamować 

swoją ulubioną kamerę (program partnerski). Dzięki temu 

zdobędziesz nowych subskrybentów a dodatkowo zarobisz 

na sprzedaży kamery.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Znajdź odpowiednie narzędzia, które są Ci niezbędne, aby 

odnieść sukces. 

 

Wybierz domenę, którą zarejestrujesz już praktycznie za 

grosze (12-30zł). Najlepiej aby była krótka i opisująca 

zawartość Twojego eBooka (ewentualnie możesz 

wykorzystać subdomenę).  

 

Polecam: 

 

GVO HostThenProfit (więcej w pierwszych krokach BIM – 

integracja autorespondera GVO), który kosztuje 1zł 

dziennie i jest wyposażony we wszystkie potrzebne Ci 

narzędzia, aby skutecznie budować biznes w Internecie. 

Posiada: wielokrotny autoresponder, hosting, video 

hosting, strony przechwytujące, pokój do 

wideokonferencji, blogi… .  

 

 Planuj rozdziały swojego eBooka jak artykuły. Napisanie 

eBooka od razu w całości jest trudne, a bez konkretnego 

planu dla poszczególnych rozdziałów prawie niemożliwe. 

Na napisanie mojego pierwszego eBooka potrzebowałem 

Wskazówka!  

Sprawdź co się najlepiej sprzedaje i jak się to 

sprzedaje w podobnych niszach, a następnie spróbuj 

wdrożyć te techniki u siebie. Nie musisz na nowo 

wymyślać koła, bo nie o to tutaj chodzi. 
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aż 5 miesięcy. Dzisiaj zajmuje mi to średnio od jednego do 

trzech tygodni.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 Na rynku istnieje już zdecydowanie za dużo poradników, w 

których informacje są tylko odświeżane i które w innym 

miejscu znajdziesz za darmo. Dlatego zadbaj o to, aby 

Twoje poradniki posiadały wyjątkową treść. W przeciwnym 

razie Twój eBook straci dużo na wartości, a konsekwencją 

tego będzie fakt, że o wiele mniej osób będzie go 

promować i oczywiście czytać – ucierpi też na tym Twoja 

reputacja.  

 

Dobrym pomysłem na zdobycie wartościowej treści jest 

wywiad z ekspertem. W taki sposób zdobędziesz dużo 

niezależnych i cennych informacji. Jeśli chcesz napisać 

poradnik np. na temat ogrodnictwa, to na pewno nie 

będzie Ci trudno znaleźć w sąsiedztwie jakiegoś eksperta, 

z którym będziesz mógł porozmawiać osobiście, przez 

telefon albo na skypie. Zebrane informacje będą podstawą 

do Twojego eBooka. 

 

Nie zapominaj nigdy o tym, jaki jest faktyczny cel Twojego 

poradnika – zarabianie prowizji. Tylko rób to w dyskretny 

sposób (nienatarczywy).  

 

Dodanie np. ramki z hasłem „Zapisz się na mój 

Newsletter” sprawi, że nie tylko zarobisz prowizje ze 

sprzedaży, ale także zdobędziesz nowych subskrybentów, 

Moja rada! Wymyśl od 12 do 15 tematów na artykuły i 

napisz o tym. Każda strona powinna mieć pomiędzy 

500 a 1500 słów i musi zawierać wartościowe 

informacje – ale nie takie, które są powszechnie 

dostępne.  
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z którymi będziesz mógł budować relacje – i to bez dużego 

wysiłku. Na samym początku książki, napisz wyraźnie, że 

czytelnik może ją bez najmniejszych problemów dalej 

odsprzedawać.  

 

Musi on wiedzieć, że wraz z książką otrzymał prawa 

autorskie, które upoważniają go do dalszej sprzedaży lub 

po prostu rozdawania jej jako np. bonus – tak często jak 

tylko ma na to ochotę (a im częściej tym lepiej dla Ciebie). 

 

 Napisz tekst sprzedażowy i umieść go na swojej stronie. 

Taki tekst musi dobrze sprzedać Twój poradnik, ponieważ 

w pierwszej kolejności zadecyduje to o Twoim sukcesie 

bądź porażce. Tekst sprzedażowy jest zazwyczaj 

największą przeszkodą na drodze do pierwszych prowizji.  

 

W Internecie (tak jak w realnym świecie biznesu) sprzedaż 

jest bardzo szczególną umiejętnością, którą opanowało 

tylko niewiele osób. Dlatego teksty sprzedażowe należą do 

najlepiej opłacanych współpracowników – Twoim 

wirtualnym sprzedawcą są właśnie teksty. 

 

 Jeśli nie potrafisz pisać dobrych tekstów, to musisz 

koniecznie nauczyć się Copywritingu. Zapobiegniesz 

sytuacji, gdy np. marny tekst sprzedażowy zniszczy Twój 

cały wysiłek. Obojętnie o czym jest Twój eBook, tutaj 

znajdziesz rozwiązanie dla swojego projektu. 

 

 Dodaj do wielokrotnego autorespondera 5-cio częściowy i 

darmowy kurs. Taki internetowy kurs możesz bardzo łatwo 

stworzyć – wystarczy, że weźmiesz kilka pierwszych 

rozdziałów swojego eBooka (który chcesz sprzedać), 

podziel je na krótkie lekcje i wyślij je jako darmową 

próbkę. 

 

http://akademia-marketingu.info/5-bledow-copywritera
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Dołącz do tego czasowo ograniczoną specjalną ofertę i 

zwróć uwagę swoich czytelników na to, że zegar tyka. 

Spokojnie możesz przekazać swojemu potencjalnemu 

klientowi, że jeśli teraz nie będzie działać, to straci okazję 

swojego życia. 

 

Jeśli mimo wszystko nikt nie kupi Twojego eBooka, to 

przynajmniej będziesz wiedzieć, że nie było 

zainteresowania albo, że interesują ich tylko darmowe 

rzeczy. 

 

 Reklama… Obojętnie na jaki temat ruszysz z wirusowym 

marketingiem, rynek posiadasz już na pewno – i jest to 

rynek produktów z prawami do odsprzedaży.  

 

Myślę, że bez problemu znajdziesz w marketingowych 

kręgach sporą liczbę osób, które z chęcią będą promować 

Twojego eBooka, ponieważ zależeć im będzie na dalszej 

odsprzedaży. Na jaki temat jest Twój eBook, to ich tak 

naprawdę nie interesuje – najważniejsza jest możliwość 

odsprzedaży. I właśnie dlatego można tak dużo osiągnąć 

za pomocą niszowych eBooków, które zawierają prawa 

autorskie. 

 

14. Program partnerski jako reklama dla 

Twojego Newslettera 

Wystartuj z własnym programem partnerskim jako reklamą 

tylko i wyłącznie dla Twojego Newslettera. Robiło tak już wiele 

osób i może okazać się to skuteczne, jeśli wiesz, ile warty jest 

Twój subskrybent. 

Jeśli na jednym subskrybencie zarabiasz średnio 50 groszy, to 

możesz płacić swoim partnerom po 30, 40 groszy albo nawet 

100% ceny. Zarówno dla Ciebie jak i dla nich będzie to świetny 
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interes. Chociaż ryzyka oszukanych kliknięć nie należy 

bagatelizować. 

Mniej ryzykowne przedsięwzięcie: stwórz wartościowego 

eBooka albo jakiś inny wirtualny produkt z programem 

partnerskim. Sprzedawaj go w granicach 17-30 zł i dawaj 100% 

prowizji swoim partnerom.  

Nic oczywiście na tym nie zarobisz, ale zbudujesz dużą listę 

kontaktów… nie tylko subskrybentów, ale również klientów (a 

jak wiadomo lista klientów jest na wagę złota). 

 

15. Krótka reklama na końcu maila 

To jest takie proste, a mimo wszystko dużo osób zapomina, jak 

robić to skutecznie. Jeśli wysyłasz dużo maili, to jest to świetna 

metoda, aby pozyskać nowych subskrybentów. Wystarczy 

dodać na końcu każdego maila cztery linijki reklamy Twojego 

Newslettera. Możesz napisać nawet krótkie ogłoszenie, które 

wykorzystujesz w swoich reklamach. Zdziwisz się jak dużo 

nowych subskrybentów możesz pozyskać w taki sposób.  

Poniżej znajdziesz prosty przykład zastosowania tej metody: 
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16. Dodaj coś od siebie. 

Co wyróżnia Twój Newsletter od całej reszty na rynku? Jest to 

jedna jedyna rzecz… Twoja OSOBOWOŚĆ.  

Ważne jest więc, abyś w swoim Newsletterze oferował dużo 

cennych informacji, ale ważne również jest, abyś dał coś 

więcej, coś co odzwierciedla Twoją osobowość, to kim jesteś: 

zabawnym, kontrowersyjnym, dowcipnym, itp. 

Możesz być wszystkim, tylko w żadnym wypadku nie możesz 

być nudziarzem! 

Twoim ostatecznym celem jest to, aby być atrakcyjnym dla 

swojej publiczności. Spraw więc, aby ludzie Cię polubili, poznali 

i Ci zaufali! 

 

17. Ręce precz od spamu! 

Jeśli będziesz kupować listy adresowe, to możesz bardzo 

szybko zdobyć reputację spamera, a to może oznaczać koniec 

dla Twojej Internetowej kariery. 

Oto kilka wskazówek, aby tego uniknąć: 

 Zadbaj o politykę prywatności, 

 Nigdy nie kupuj żadnych maili,  

 Unikaj konkretnych słów w tytule i treści swoich maili, jak 

np. „za darmo”, „spam”, „gratis” itp.  

 Upewnij się, że programy partnerskie, do których 

dołączyłeś, nie łamią prawa i nie stosują spamu.  
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18. Specjalna strona tylko dla abonentów 

Jeśli chcesz bardzo szybko zwiększyć ilość subskrybentów, to 

stwórz stronę/bloga, który będzie udostępniony tylko i 

wyłącznie dla nich. Kluczem do sukcesu jest treść, która musi 

być na tyle dobra, abyś mógł dzięki niej zdobyć całe rzesze 

klientów. Dlatego Twoje informacje muszą być zawsze na 

najwyższym poziomie. 

Ta strategia „Zawsze dawaj informacje na najwyższym 

poziomie”, może w niektórych niszach bardzo się opłacić a 

szczególnie dla Twoich późniejszych kampanii marketingowych 

(dzięki temu w dość krótkim czasie zbudujesz sobie markę 

eksperta). 

 

19. Darmowe szkolenie dla nowych 

subskrybentów 

Twój darmowy kurs jest jak wehikuł, dzięki któremu możesz 

reklamować wszystko, czym akurat się zajmujesz.  

Obojętnie, czy są to produkty z programów partnerskich, Twoje 

własne produkty, czy inny Newsletter.  

Uważaj, aby nie wysyłać maili sprzedażowych codziennie, ale 

tylko i wyłącznie wtedy, gdy masz naprawdę coś wartościowego 

do zaoferowania. W taki sposób Twoja lista będzie szczęśliwa i 

nie zostanie zasypana całą serią śmieciowych maili, których i 

tak nikt nie czyta. 

Na początku potrzebujesz dobrego tytułu dla swojego kursu -

nikt się nie zapisze, jeśli nie będzie wzbudzać zainteresowania.  

Tytuł, a właściwie nagłówek danego kursu jest miejscem, w 

którym wielu autorów psuje sobie dobry strat (również tutaj 

obowiązuje zasada, o której wcześniej Ci wspomniałem: nawet 
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darmowy kurs musi być dobrze sprzedany). Tytuł musi być tak 

ekscytujący i przykuwający uwagę, jak to tylko możliwe. 

Oto kilka przykładów na kiepski tytuł: 

 Zarabiaj przez Internet 

 Raport : Ulga w Migrenie 

 Twórz w prosty sposób własne infoprodukty 

 Graj w piłkę jak zawodowiec 

Może za szybko uznaję powyższe tytuły za słabe – ale brakuje 

mi tutaj po prostu tego czegoś (bądź kreatywny).  

Oto kilka przykładów, jak można je trochę przerobić: 

 Wiadomość z pierwszej ręki: program partnerski, w 

którym zarabiasz 24h na dobę 
 

 Koniec z migreną – 5 prostych kroków 
 

 Czy wiesz jak napisać własny Poradnik, zdobyć status 

eksperta i stworzyć prawdziwe internetowe imperium? 
 

 Strzelaj jak Lewy i broń jak Szczęsny – Graj w piłkę jak 

prawdziwy zawodowiec! 

Jak w prosty sposób stworzyć 5-cio dniowy kurs: Napisz po 

prostu 5 artykułów i zapakuj je po kolei do swojego 

wielokrotnego autorespondera. 

 

 

 

 

Dużo prościej będzie Ci podzielić wszystko na mniejsze części. 

Dla przykładu: jeśli ja pisałbym kurs na temat tworzenia i 

sprzedawania własnych przynęt (mam na myśli łowienie ryb), 

to mój projekt wyglądałby mniej więcej tak: 

Uwaga!  

Nie popełniaj błędu początkujących osób, które od razu 

próbują napisać tysiące słów... przez co szybko tracą 

motywację do pracy i nigdy nie kończą swojego dzieła.  
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1. Artykuł: Dlaczego tworzenie własnych przynęt jest tak 

opłacalne? 

2. Artykuł: Jak w zaciszu własnego domu tworzyć 

profesjonalne przynęty? 

3. Artykuł: Jak zautomatyzować proces tworzenia własnych 

przynęt? 

4. Artykuł: Jak sprzedawać przynęty Offline? 

5. Artykuł: Jak skutecznie sprzedawać własne przynęty 

Online? 

W każdym z tych artykułów dodałbym link do mojego głównego 

Newslettera. Ale pamiętaj, że Twoje materiały muszą być 

wartościowe i nie mają służyć tylko do tego, aby przyciągać 

nowych ludzi, których będziesz później tyranizować całą masą 

ofert sprzedażowych.  

Nie działaj na swoją szkodę. Postępując w ten sposób tylko 

odsuniesz od siebie swoich subskrybentów. 

Nie możesz również wysyłać całego stosu nieposortowanych 

artykułów. Wszystko musi być w odpowiedni sposób 

poukładane i musi posiadać konkretny cel. Twój pierwszy mail 

może być np. podziękowaniem za zapisanie się na Twoją listę, 

dodatkowo możesz tu wkleić link do darmowego bonusu. 

W taki sposób od samego początku zadbasz o pozytywną 

atmosferę.  

 

20. Załóż własne forum 

Jest to kolejna bardzo dobra metoda na powiększenie Twojej 

listy kontaktów. Stworzenie społeczności wokół własnej marki 

zagwarantuje Ci, że odwiedzający będą zawsze wracać i właśnie 

dlatego ilość twoich subskrybentów będzie systematycznie 

rosnąć. 
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21. Napisz do poprzednich klientów i 

subskrybentów 

Niestety niewiele osób korzysta z tej metody albo nie 

dostrzegają w niej potencjału. Uważam, że warto się jej 

przyjrzeć.  

Jeśli posiadasz listę klientów oraz subskrybentów 

(nieaktywnych), to napisz do nich, że właśnie wydajesz nowy 

Newsletter i że w każdej chwili mogą się zapisać. Jest to dobry 

moment, aby się im przypomnieć. 

To są osoby, które już kiedyś zainteresowały się Tobą lub tym, 

co piszesz i Ci zaufały, być może zaufają Ci po raz drugi. 

 

22. Reklama Pay-Per-Click (PPC) 

Osoby, które dopiero zaczynają swoją przygodę z eBiznesem 

bardzo często nie biorą tej metody nawet pod uwagę – a chodzi 

mi tu o tzw. płatne kliki od Google AdWords. A jeśli ktoś się już 

na to zdecyduje, to zazwyczaj kieruje cały ruch na stronę 

sprzedażową (lub kiepską stronę przechwytującą), aby od razu 

coś sprzedać. Szanse, że to zadziała są praktycznie zerowe. 

Jeśli chcesz z czytelnika zrobić klienta, to najlepiej kieruj 

się tą drogą: darmowy i wartościowy bonus za adres email. 

Zaoferuj na swojej stronie przechwytującej jakiś atrakcyjny 

bonus, coś wartościowego, co zachęci ludzi do zapisana się na 

Twoją listę. W taki sposób pozyskasz płatnych subskrybentów.  

Opłacalność kampanii PPC można łatwo sprawdzić. Ile 

kosztuje Cię jeden adres email i ile zarabiasz na jednym adresie 

email? 

Jeśli średnio potrzebujesz 10 odwiedzin na swojej stronie (10 

klików: 1 klik = 10 groszy), aby 1 osoba zapisała się na 

Newsletter, to jeden adres email kosztuje Cię 1zł.  

http://akademia-marketingu.info/Google-Adwords


 

 103 

I jeśli średnio jeden z 10 subskrybentów zostaje Twoim 

klientem, to kosztował Cię on 10 zł. A więc, Twój przeciętny 

przychód ze sprzedaży wynosi ponad 10 zł. 

 

23. Pozwól subskrybentom korzystać z 

Twoich artykułów 

Powiedz swoim subskrybentom, że bez problemu mogą Twoje 

materiały przekazywać dalej np. do swoich znajomych. I pozwól 

im również wykorzystać część Twojego Newslettera w ich 

własnym – oczywiście z Twoimi danymi i linkiem do Twojej 

strony, czyli do źródła. 

 

24. Pozytywne opinie o produktach 

Prosta metoda, aby zdobyć kilku nowych subskrybentów. Jeśli 

kupiłeś produkt, który naprawdę Ci się spodobał, to napisz 

opinię o nim. 

 

 

 

 

Twoim celem jest, aby pozyskać w taki sposób jak największy 

ruch na stronie i jak największą ilość zapisów na Twój 

Newsletter. Do takiego typu promocji możesz stworzyć osobną, 

łatwą do zapamiętania domenę, którą podepniesz pod swoją 

stronę przechwytującą. 

 

 

Większość firm bardzo chętnie opublikuje 

wartościowe opinie na temat swoich produktów i 

dodatkowo poda link do źródła (czyli do Twojej 

strony).  
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25. Kup wartościowy produkt i rozdaj go jako 

nagrodę 

Jest to fajny i innowacyjny sposób, aby pozyskać kilku nowych 

subskrybentów. Kupujesz po prostu wartościowy produkt i 

dajesz go w nagrodzie osobie, którą wylosujesz jako zwycięzcę 

swojego konkursu.  

Z pewnością dużo osób zarejestruje się na Twój Newsletter, aby 

wygrać ten produkt.  

Pamiętaj jednak, aby koniecznie zadbać o osoby, które nie 

wygrały. W przeciwnym razie większość może bardzo szybko 

wypisać się z Twojej listy. Dlatego dobrym pomysłem dla tych 

osób może być jakaś fajna nagroda pocieszenia, którą ogłosisz 

dopiero w momencie, gdy zwycięzca konkursu zostanie już 

wyłoniony (ta nagroda również musi być wartościowa). Będzie 

to dla nich miłe zaskoczenie, tym bardziej, że nie wygrały, a i 

tak coś za darmo otrzymały. Jestem przekonany, że docenią 

Twój gest. 

 

Jak wylosować zwycięzcę? 

Dobre pytanie. 

 

Jest na to kilka sposobów. 

Możesz to zrobić np. tak jak w radiu – pierwsza dobra 

odpowiedź zwycięża.  

Możesz również polegać na zwykłym przypadku. Da się to 

bardzo łatwo zrobić: skopiuj listę uczestników i zapisz jako 

dokument tekstowy. Zamknij oczy i przesuwaj tak długo 

myszką aż Twój asystent powie „Stop!” Zwycięzcą jest osoba, 

na której imieniu zatrzymał się kursor Twojej myszki.  
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Takie losowanie może też przebiegać publicznie. To nie musi 

być zawsze skomplikowane – stosuj proste i wiarygodne 

metody, aby wylosować swojego zwycięzcę.  

Jeśli masz do rozdania kilka głównych nagród, to możesz 

oczywiście wylosować więcej niż jednego zwycięzcę.  

Więcej emocji, więcej zwycięzców… więcej subskrybentów! 

 

26. Pisz komentarze i rozdawaj darmowe 

eBooki oraz poradniki na innych blogach 

Na pewno wiele stron chętnie skorzysta z Twoich materiałów. 

Dlatego jeśli tworzysz darmowe raporty, to zaproponuj je 

blogerom i stronom, które żyją z darmowej treści. 

Dodatkowo na innych blogach możesz zostawiać swoje 

komentarze. I jeśli nie będziesz pisać spamu, to będzie to 

akceptowane i doceniane. Takie komentarze muszą zawsze 

zawierać link zwrotny do Twojej strony np. do strony 

przechwytującej. Takie posunięcie może się okazać bardzo 

opłacalne.  

 

27. Nagraj film i wgraj na YouTube 

Jest to moim zdaniem jedna z lepszych metod budowania listy 

kontaktów. 

Do każdego artykułu, który napisałeś zrób slajdy w Power 

poincie i nagraj krótki filmik. Pod każdym filmem dodaj link do 

np. oryginalnego artykułu na blogu z formularzem do 

autorespondera lub do strony przechwytującej. 

Google lubi filmy video, dlatego też w taki sposób możesz 

zyskać dużo darmowego ruchu na swoich stronach i oczywiście 

szybko oraz za darmo budować listę kontaktów. 
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28. Pisz bloga i publikuj wartościowe treści 

Jeśli chcesz budować listę, to koniecznie pisz bloga i publikuj 

tam wartościowe materiały. Ludzie to docenią i zaczną polecać 

Twoje artykuły swoim znajomym, klikając np. w przycisk „Lubię 

to” z Facebooka. 

Dodatkowo dziel się swoimi artykułami na Facebooku i YouTube 

– z każdego artykułu jaki masz na blogu, możesz nagrać film 

video i wrzucić go na YouTube. A jeśli będziesz trzymać się 

wskazówek z punktu nr.2, to na pewno zyskasz wielu nowych 

subskrybentów. 

 

29. Wykorzystaj na blogu WP Greet Box 
 

Jest to specjalna wtyczka do WordPressa, dzięki której możesz 

w prosty sposób budować listę kontaktów. Obecnie najwięcej 

zapisów na listę mam właśnie dzięki tej wtyczce. 

Poniżej przykład zastosowania Wp Greet Box. 
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Możesz ją zainstalować bezpośrednio z panelu swojego 

Wordpressa lub pobrać z tej strony. 

 

Właśnie poznałeś 29 przykładowych metod budowania listy 

kontaktów. Oczywiście nie musisz stosować każdej z tych 

metod jednocześnie.  

Na początku skoncentruj się na 2 lub 3 metodach np. załóż 

własnego bloga i dziel się wartościową treścią (na każdej 

podstronie i pod każdym artykułem umieść formularz do 

rejestracji na autoresponder i dodatkowo możesz również 

wykorzystać wtyczkę WP Greet Box) lub np. udzielaj się na 

forach internetowych (pisz wartościowe i merytoryczne posty).  

Jak opanujesz pierwsze dwie metody, to możesz stopniowo 

dodawać kolejne do swojego arsenału np. każdy artykuł jaki 

masz na blogu przerób na film video i wgraj na YouTube itd., 

itd. 

Jeśli przestudiowałeś dokładnie ten przewodnik, to myślę, że 

zgodzisz się ze mną, że… 

… Atrakcyjny Marketing to kreatywny Marketing! 

 

Jednak nie zatrzymamy się w tym miejscu… to dopiero 

początek Twojej przygody z Email Marketingiem.  

Wypatruj mojej wiadomości, ponieważ raz w tygodniu będę 

wysyłać Ci konkretne porady, dzięki którym Twoja lista 

kontaktów zamieni się w prawdziwe złoto Internetu. 

 

 

http://wordpress.org/extend/plugins/wp-greet-box/
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Życzę Ci samych Sukcesów! 

 
 

Mam nadzieję, że podobał Ci się mój poradnik i że pomoże Ci 

on wykorzystać potęgę Email Marketingu w Twoim biznesie.  

 

Od tej pory wszystko leży już w Twoich rękach, aby wykonać 

odpowiednią pracę i spełnić marzenie o internetowym biznesie 

(tak, trzeba rzeczywiście pracować).  

 

Pamiętaj tylko aby nigdy się nie poddawać i nie rezygnować z 

marzeń. Pracuj ciężko każdego dnia i sięgnij po upragniony 
sukces z All-In-One Business System. 

 

Pozdrawiam serdecznie, 

Paweł Grzech  

 

 

 


