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E-mail marketing patri dlouhodobé mezi kanaly s nejvyssi navratnosti investic. Data jasné
ukazuji, ze jde o velmi efektivni kanal - dokaze privést opakované nakupy, posilovat duvéru
a loajalitu zakazniku a zaroven budovat dlouhodoby vztah s odbérateli.

Presto se v Leadhubu Casto setkdvame s tim, ze klienti rikaji: ,Nam e-mailing nefunguje.” Pro¢ tomu
tak je? A co udélat proto, aby se e-mailing stal jednim z nejsilngjsich kanala vasi marketingové
strategie? To si fekneme v tomto ¢lanku, kde si ukazeme nejcastéjsi davody, pro¢ vam e-mailing
nefunguje tak, jak byste si predstavovali.

1. Spatné zvoleny e-mailingovy nastroj nebo nedostatecné
napojeni na e-shop

Pro kvalitni e-mail marketingovou strategii jsou nezbytna data. Ta ziskate jen diky spravnému
napojeni e-mailingového nastroje na vas e-shop. Jediné tak mizete naplno vyuzit segmentaci a cilit
kampané na zakladé:

« znalosti o odbératelich a zakaznicich - kdy maji svatek, kdy se prihlasili apod.,
¢ jejich nakupniho chovani - co si koupili, co jim dochazi, co si prohlizeli, kolik utratili, ...
» webové a e-mailové aktivity - které stranky navstivili, jaké e-maily oteviraji, ...

Idedlni volbou jsou ¢eské e-mailingové nastroje, které kromeé lokélni a flexibilni podpory nabizi i
rozsahlé moznosti personalizace a segmentace. Se svym e-shopem na Shoptetu mate na vybér
napojeni na nékolik nastroju. Tento ¢lanek vznikl ve spolupraci s nastrojem Leadhub, ktery patii u
Shoptet klientd mezi nejoblibenéjsi, proto i vizualy nize budou pravé z platformy Leadhub.

Cesky CDP nastroj Leadhub najdete mezi Shoptet dopliiky a instalujete jednim kliknutim.
Automaticky propoji vSechna data z vaseho e-shopu a vy je pak miizete vyuzit nejen pro e-mailing,

ale i pro SMS marketing nebo vicekanalova publika, kterd snadno synchronizujete do reklamnich
systému jako Sklik, Google Ads nebo Meta Ads.

Co je CDP?
CDP (Customer Data Platform) je software, ktery shromazduje data o zdkaznicich z ruznych zdroju

(napr. web, prodejny, CRM, dalsi systémy). VSechna data mate na jednom misté, mizete s nimi
pracovat a vytvaret diky nim automatizované scénare.

2. Nekvalitni odbératelska databaze

Kvalitni a aktivni odbératelska databaze je zakladnim pilirem celé tispésné e-mail marketingové
strategie. Pokud ji nemate, je to ¢asto hlavni divod, pro¢ e-mailing nefunguje.

Mnoho firem se snazi posilat e-maily na co nejvétsi pocet adres, ale:



e Casto ani nevi, kdy a jak kontakty udélily souhlas,
» nékdy dokonce importuji volné dostupné adresy z internetu nebo kupuji pochybna data od
tretich stran.

To je cesta do slepé ulicky.
Kvalita vitézi nad kvantitou

Databéze by méla byt slozena pouze z kontaktu, které vam védomé a dobrovolné udélily souhlas se
zasilanim marketingovych sdéleni, a zékazniku, ktefi u vas nakoupili (opravnény zajem).

Dilezité je také sledovat aktivitu odbératelt. Pokud kontakt dlouhodobé nereaguje - neotevira e-
maily, nechodi na web ani nenakupuje (napr. 6-12 mésict necinnosti) - je lepsi ho vyradit nebo
oslovit reaktivacni kampani s motivatorem (nejCastéji sleva), ktery ho muze vratit zpét do hry.

Proc se to vyplati?

Dlouhodobé posiléani na neaktivni adresy vam Skodi - e-mailovi klienti (Seznam, Gmail aj.)
vyhodnocuji vasi doménu jako nedivéryhodnou a e-maily mohou skoncit ve slozce spam.

Naopak pravidelna péce o databazi vam zajisti lepsi dorucitelnost, vyssi open rate, click rate i
trzby.

3. Nevyuzivani dat pro segmentaci a personalizaci

Diky spravnému napojeni e-mailingového nastroje na e-shop maji firmy k dispozici obrovské mnozstvi
dat - o ndkupnim chovéni zakazniku, jejich zajmech, aktivité na webu nebo reakcich na predchozi e-
maily. Pokud s témito daty nepracujete, pripravujete se 0 moznost posilat kampané, které maji smysl
a prinaseji vysledky.

ProcC na tom zalezi?

» Segmentace vam umozni cilit sdéleni na konkrétni skupiny (segmenty) odbératelt (novi
zdkaznici, pravidelni nakupujici, VIP klienti, ti, kterym dochéazi zbozi, nebo ti, kteri si ho pravé
prohlizeli).

» Personalizace zase zajisti, Ze kazdy odbératel dostane obsah Sity na miru (osloveni jménem,
doporuceni produktii, unikatni slevovy kdd, apod.).

Diky tomu jsou vaSe e-maily pro prijemce relevantni a vyrazné roste pravdépodobnost, Ze na né
budou reagovat.

Jak na to v praxi?

 Vyuzijte nakupni historii - doporucte produkty, které dopliuji ty jiz zakoupené, upozornéte
na zbozi, které dochazi, nebo se pripomente uréitou dobu po posledni objednavce.

e Pracujte s chovanim na webu - pripomente produkty, které si zdkaznik prohlizel, a
nabidnéte mu k nim vhodné tipy.

» Reagujte na zivotni udalosti - narozeniny, svatek, vyro¢i prvni objednavky.

Cim lépe vyuZijete dostupna data, tim vice budou vase kampané plisobit osobné a relevantné. A to je
recept na vy$si miru otevreni, vice proklikt, niz$i miru odhlaseni a lep$i vysledky v prodejich.



4. Rozesilani bez strategie

Jedna z ¢astych chyb v e-mail marketingu je pristup ,hlavné néco poslat”. Firmy posilaji newslettery
bez jasného planu a promysleného obsahu - jen aby ,nezustaly zticha“. Vysledkem jsou pak e-maily,

vV

poctu odhlaseni.

Na opac¢né strané jsou firmy, které newslettery neposilaji vilbec, protoze v nich nevidi smysl a
povazuji je za ztratu Casu. Tim se ale pripravuji o obrovskou prilezitost.

Co vam to prinese?
Newsletter neni jen ,néco, co musite posilat”. Je to strategicky kanadl, diky kterému:
 udrzujete pravidelny kontakt se zédkazniky,
« posilujete povédomi o znacce,
e pravidelné se pripominate,
 podporujete opakované nakupy,
« prinasite uziteCny obsah, inspiraci i zabavu.
Jak na to v praxi?

Vytvorte si obsahovy plan - stanovte si témata na mésic nebo ¢tvrtleti dopredu (novinky, tipy,
sezdénni témata, akce). Staci jednoducha tabulka, ktera vam usetri spoustu prace a neefektivnich
krokd.

Drzte se pravidelnosti - jestli budete posilat 1x tydné, 1x za 14 dni nebo 1x mésicné, neni tak
dulezité. Klicem je konzistence.

Myslete na hodnotu pro ¢tenare - newsletter by nemél byt jen o slevach. Inspirujte, vzdélavejte a
bavte. Sdilejte tipy, rady, navody nebo zajimavosti ze zékulisi znacky.

5. Chybéjici automatické kampané

Mnoho e-shopti sice rozesila newslettery, ale u automatickych kampani Casto kon¢i. Bud je vibec
nespoustéji, nebo jich maji jen minimum. Pritom pravé automatizace dokaze oslovit zdkazniky ve
spravny okamzik a bez nutnosti manualni préce.

Usetrite spoustu ¢asu i penéz a zvysite efektivitu.
Automatické kampané vam usSetri spoustu casu i penéz a zaroven zvysi efektivitu. Jednou je nastavite
a na zékladé spoustécl (ndkup, prihlaseni, svatek - moznosti je cela rada) pak samy odesSlou e-mail

na relevantni publikum. Magie? Ne. Jen chytré vyuziti dat, ktera mate v Leadhubu k dispozici, a
dobre nastavené automatizované scénare.

Které automatickych kampané byste méli pouzivat?
-» uvitaci e-mail nebo série
-» sleva na prvni nakup

- opustény kosik



-» retencni kampané

-» dochazeji zbozi

-» prohlizené produkty

-» cross sell a up sell kampané

Leadhub nabizi radu predpripravenych automatickych kampani, které spustite doslova béhem par
minut.

6. Zadné vyhodnocovani ani testovani kampani

Nesledujete vysledky u kampani? Prichazite tak o prehled, co funguje, co je potreba zménit a kde
zbyteéné ztracite prilezitosti.

Stejné tak bez testovani se budete tocit v kruhu stale stejnych vysledku - nikdy nezjistite, jestli by
mald uprava (predmétu, casu odeslani, designu nebo obsahu) neprinesla ndsobné lepsi efekt.

Co ziskate vyhodnocovanim a testovanim?

zjistite, které kampané vam prinaseji nejvic trzeb,

poznate, jaky typ obsahu funguje na ruzné segmenty,
muzete optimalizovat predméty a zvysit open rate,

objevite, kdy je pro vase publikum nejlepsi ¢as k odesilani,
 postupné zlepsite dorucitelnost i celkovou reputaci domény.

Jak na to v praxi?

1. Sledujte zakladni i pokrocilejsi metriky - open rate, click rate, konverze, odhlaseni,
navstévnost webu, pocet objednavek od novych vs. vracejicich se zakazniku, vlozeni produkti
do kosiku z e-mailu apod.

2. Testujte (A/B testy) - vyzkousSejte ruzné predméty e-maild, ¢asy odeslani nebo rozlozeni
obsahu.

3. Pravidelné vyhodnocujte - idedlné po kazdé kampani a jednou za Cas i celkové
(mésicné/ctvrtletné). A optimalizujte na zakladé zjiSténi stavajici kampané.

Jen diky vyhodnocovani a testovani posunete e-mailing dal. To, co dnes prinasi slusné vysledky, muze
po malych upravach fungovat jeSté mnohem lépe.

Jak na e-mailing, ktery bude fungovat?

E-mailing nefunguje jen tehdy, kdyz mu nedéte spravné zdklady. S kvalitni databdazi, automatickymi
kampanémi a pravidelnou optimalizaci se stane jednim z nejsilnéj$ich kanall vasi strategie.
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