EMAIL MARKETING

Automatizacia, triggery a meranie
uspesnosti e-mailového marketingu

O TEJTO TEME:

E-mailovy marketing dnes nestoji na jednorazovych newsletteroch, ale na systéme
automatizovanych reakcii. Vykon neprinasa samotné odoslanie spravy, ale spravny moment, v
ktorom je odoslana. V tejto kapitole sa pozrieme na rozdiel medzi newsletterom a
automatizaciou, na logiku triggerov a na to, ako merat Uspesnost e-mailovej komunikacie bez
toho, aby sme sa nechali oklamat povrchnymi metrikami.

CO SA DOZVIES:

* ako a preco automatizujeme
* ako funguije lifecycle komunikacia a prioritizacia triggerov,

e ktoré metriky maju skuto€ny vyznam pre vykon a retenciu.

Newsletter verzus automatizacia

Lifecycle komunikacia a typy automatizovanych sérii
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Triggery a ich prioritizacia

Meranie Uuspesnosti: viac nez open rate

NEWSLETTER VERZUS AUTOMATIZACIA

Newsletter je planovana sprava. Automatizacia je reakcia na spravanie. Newsletter funguje ako
~push® — znacka si urci Cas a obsah a posle spravu celej skupine odberatelov. Je vhodny na
pravidelnu komunikaciu, budovanie povedomia, zdielanie noviniek ¢i odborného obsahu.

Automatizacia funguje inak. Je zalozena na kontexte. Reaguje na konkrétny moment -
registraciu, navstevu produktu, vlozenie do kosSika, pokles aktivity. V tomto pripade nejde o
kalendar, ale o spravanie pouzivatela. Preto mozno povedat, Ze newsletter je plan, zatial ¢o

automatizacia je system.

Automatizacia Setri Cas, zvySuje relevantnost a stabilizuje vykon. Je menej zavisla od kreativneho
napadu a viac od datovej logiky. V praxi to znamena, ze spravne nastavena automatizacia dokaze
generovat konverzie dlhodobo a predvidatelne.

LIFECYCLE KOMUNIKACIA A TYPY AUTOMATIZOVANYCH SERIi

Zakaznik neprechadza vztahom so znackou nahodne. Pohybuje sa v ur¢itom Zivotnom cykle. Od

prvého kontaktu az po lojalitu — alebo neaktivitu.

Lifecycle komunikacia znamena, ze e-maily nie su izolované spravy, ale tvoria logicky sled. Kazdy
trigger meni obsah a ton komunikacie.

Medzi najCastejSie automatizované série patria:

e Welcome séria — predstavenie znacky a jej hodnét novému odberatelovi.

¢ Onboarding — pomoc pri pouzivani produktu alebo sluzby.

e Opusteny kosik — pripomenutie s motivaciou dokoncit nakup.

* Post-purchase starostlivost — podakovanie, praktické informacie, pripadny upsell.

e Replenishment (doplnenie zasob) - pripomenutie pri produktoch so spotrebnym cyklom.
e  Win-back séria - reaktivacia dlhodobo neaktivnych pouzivatelov.

Cim blizSie je pouzivatel k ndkupu, tym vyssiu prioritu ma automatizovany e-mail. Transakéné e-

maily alebo opusteny koSik maju vyrazne vyssi vykon nez vSeobecny newsletter.

TRIGGERY A ICH PRIORITIZACIA

Trigger je spustac. Ked' nastane stanovena akcia, systé zareaguje. Trigger moze byt:
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e behaviordlny (prehliadanie produktu, kliknutie, Cas straveny na stranke),

e motivacny (ndvrat k produktu, wishlist, opakovana navsteva),

e kontextovy (znizenie ceny, sezona, dostupnost na sklade).
Nie vSetky triggery maju rovnaku hodnotu. Ak pouzivatel vlozil produkt do koSika, ide o silnejsSi
signdl nakupného zameru nez len prehliadanie ur¢enej kategorie. Preto je dolezité prioritizovat.
Cim v&&si ndkupny zamer, tym vyssia priorita komunikacie. Vieobecné newslettere maju
najnizsiu prioritu, pretoze reaguju na kalendar, nie na spravanie. Spravne nastavena

automatizacia znamena, ze pouzivatel dostava spravu vtedy, ked' ma najvacsiu

pravdepodobnost reagovat.

MERANIE USPESNOSTI: VIAC NEZ OPEN RATE
Meranie vykonu e-mailového marketingu nemozno zuzit na jednu metriku.

Open rate vyjadruje mieru otvorenia. Odraza atraktivitu predmetu a déveru k odosielatelovi.
Treba vSak brat do Uvahy technologické obmedzenia, ktoré mézu tuto metriku skreslovat.

CTR (Click-Through Rate) vyjadruje mieru prekliku. Je signdlom relevancie obsahu. Nizke CTR

Casto znamena3, ze obsah nebol dostatocne konkrétny alebo zrozumitelny.

Konverzia je najddlezitejSi vykonovy ukazovatel. M&zZe ist o nakup, registraciu alebo inu
pozadovanu akciu.

Nie vSetky metriky su vSak rovnako hodnotné. Takzvané vanity metrics — napriklad vel'kost
databazy alebo pocet odoslanych e-mailov - mozu vyzerat pozitivne, ale nemusia mat realny
dopad na vykon.

Skutocny vykon sa prejavuje v:

* retencii zakaznikov,

pocte aktivnych odberateloy,

trende angazovanosti v Case,

LTV (Lifetime Value) zdkaznika.

Retencia ma dlhodobo vyssiu hodnotu nez samotna akvizicia. Ak e-mailovy marketing pomaha
udrziavat zdkaznikov aktivnych a zvysuje ich celozZivotnu hodnotu, plni svoju strategicku funkciu.

Automatizéacia nie je technicka nadstavba newslettera. Je to sposob, ako reagovat na spravanie

a budovat predvidatelny vykon.
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Ak je e-mailovy marketing postaveny na datach, kontexte a dlhodobom vztahu, stava sa
stabilnym pilierom marketingovej stratégie. Ak je postaveny iba na masovom rozosielani, jeho
vykon je nahodny a kratkodoby.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?
Case study: Automatizace jako nepostradatelnad sou€ast e-mailingu e-shopu Grizly

Seznamte se s automatizovanymi kampanémi (1. dil)

E-mail marketing: Jak na automatizaci (YouTube)

skillbite.sk


https://blog.ecomail.cz/case-study-automatizace-jako-nepostradatelna-soucast-e-mailingu-e-shopu-grizly/
https://blog.ecomail.cz/seznamte-se-s-automatizovanymi-kampanemi-1-dil/
https://www.youtube.com/watch?v=n-jxiBVFCe8&t=13s

