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Przedmowa

Pozyskiwanie klientéw jest coraz trudniejsze.

Koszty rosna, konkurencja jest coraz
wigksza, a to, jak klienci trafiajg na produkty
i marki, w coraz wigkszym stopniu zalezy

od algorytmoéw, platform handlowych i Al

— a nie tylko od Twoich kampanii.
W tym ebooku pokazemy Ci

Wiele marek ecommerce prowadzi to do frustrujgce; krok po kroku, jak taki system
sytuacji: za wiekszymi wydatkami niekoniecznie

idzie szybszy rozwéj. zbudowac — od zamiany

W odpowiedzi firmy jeszcze mocniej stawiajg subskrybentow w klientow
na pozyskiwanie klientow, testujac nowe kanaty .

0 zachecanie do ponownych
i zwigkszajac budzety reklamowe. Czesto jednak P € P Y

prowadzi to do coraz mniejszych zyskdow. zakupéw i budowanie

Wzrostu nie da sie juz po prostu kupic. d’rugoterminowej Iojalnoéci.
Trzeba go swiadomie budowaé.

Szansa tkwi w zasobach, ktére juz masz:
subskrybentach, ktorzy jeszcze nie dokonali zakupu,
klientach jednorazowych oraz powracajgcych
klientach, ktérzy mogliby kupowac czescie).

Dzigki lifecycle automation mozesz
przeksztatci¢ to w spdjny system

— taki, ktéry pomaga w petni
wykorzystac potencjat kazdego klienta.

Przemek Pipiora
Head of Core Products, GetResponse
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Wprowadzenie
do lifecycle automation

Klienci nie postrzegajg Twojego marketingu jako zbioru oddzielnych kampanii.
Dla nich to raczej cigg nastepujgcych po sobie interakcji. 0d momentu zapisu
kazdy kolejny komunikat powinien stopniowo przyblizac ich do tego, aby stali si¢

powracajacymi klientami.

| wiasnie tutaj wiele strategii automatyzacji zawodzi. Skupiajg sie na pojedynczych

scenariuszach, zamiast na tym, jak te elementy tgczg sie w jedna, spdjng catosc.

Trzy etapy wzrostu w ecommerce

Kazdy klient przechodzi przez trzy etapy. Zrozumienie tego sprawia, ze automatyzacja
przestaje byC zbiorem pojedynczych dziatan, a zaczyna by¢ uporzadkowanym systemem.

Twoim zadaniem jest przeprowadzi¢ klienta przez kazdy z tych etapow.
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Jak automatyzacje
ze sobg wspotpracuja

Automatyzacje nie sg odrebnymi kampaniami.
To reakcje na konkretny moment w cyklu zycia klienta

— kluczowe jest to, jak te momenty taczg sie ze soba.

Typowa Sciezka moze wygladac tak: odwiedzajacy
zapisuje sie na liste i trafia do serii powitalnej. Jesli nie
dokona zakupu, dostaje przypomnienie z oferta.

Jesli przeglada produkty, otrzymuje dopasowang
wiadomosc z przypomnieniem. Jesli doda cos do
koszyka, dostaje komunikat o porzuconym koszyku.
Po zakupie trafia do sekwencji pozakupowe;.

A jesli nie wraca, uruchamia sie kampania win-back.

Kazdy kolejny krok wynika z poprzedniego.
To wiasnie sprawia, ze zestaw automatyzacji

zaczyna dziatac jak spojny system.

Co uruchamia
automatyzacje

Za kazdg automatyzacja stoi sygnat — zdarzenie lub

warunek, ktéry informuje system, kiedy zareagowac.

Skutecznos¢ nie polega na liczbie automatyzaciji,

ale na tym, jak dobrze odpowiadajg one na te sygnaty.

W ecommerce automatyzacje najczesciej opierajg sie
na trzech typach sygnatéw: tozsamosci (kim jest
klient), zachowaniu (co robi) oraz czasie (co dzieje sie
w okreélonym czasie). Najlepsze automatyzacje

reagujg na nie w czasie rzeczywistym.

Zacznij od tego,
CO hajwazniejsze

Nie potrzebujesz dziesigtek automatyzaciji, zeby
to dziatato. W praktyce to kilka dobrze wdrozonych

scenariuszy odpowiada za wiekszos$¢ przychodoéw.

Najlepiej zaczg¢ tam, gdzie wyniki sg najstabsze.
Jesli konwersja jest niska, skup sie na dziataniach
na wczesnym etapie. Jesli klienci rzadko wracaja,
popraw komunikacje po zakupie. A jesli spada

zaangazowanie, zainwestuj w retencje i reaktywacje.

Dzigki temu rozwigzujesz realne problemy — zamiast

po prostu doktadaé kolejne automatyzacje.

W tym ebooku pokazemy Ci, jak przeksztatci¢
automatyzacje w ecommerce w spdjny system,

a nie zbidr oderwanych od siebie scenariuszy.

DOWIESZ SIE, JAK:

» skuteczniej zamienia¢ subskrybentéw
w klientéw dzieki automatyzacjom
Z wczesnego etapu;

» zwigkszac liczbe ponownych zakupow
poprzez komunikacje po zakupie, cross-selling
i przypomnienia o uzupetnieniu zapasow;

» wykorzystywac dane i zachowanie klientéw,
aby wysytac wtasciwe komunikaty
we wiasciwym momencie;

» poprawiac retencje i wartos¢ klienta
w catym cyklu zycia, budujgc silniejsze
relacje z klientami;

» skupic sie na dziataniach, ktére realnie
generuja przychdd, zamiast wprowadzac
niepotrzebne komplikacje.



Zanim zaczniesz

Lifecycle automation opiera sie na danych.
Kazdy scenariusz opisany w tym ebooku wymaga wiedzy
o tym, kim sg Twoi klienci i jak zachowujg sie w czasie

rzeczywistym.

Zanim zaczniesz, upewnij sie, ze masz:

v sklep potaczony z GetResponse,

v wigczony tracking,

zsynchronizowane dane
klientow i produktow,

v skonfigurowang domene wysytkowa.

Kanaty takie jak SMS-y czy powiadomienia push
mozesz dodac pdzniej. Najpierw zadbaj o podstawy.

To one sprawiaja, ze wszystko inne dziata.

Wiecej informaciji o konfiguracji technicznej
i dziataniu poszczegdlnych narzedzi znajdziesz

w naszym Centrum pomocy.

Jesli utkniesz lub bedziesz potrzebowaé wsparcia,

nasz zespot obstugi klienta jest dostepny 24 godziny

na dobe, 7 dni w tygodniu — i chetnie Ci pomoze.



https://www.getresponse.pl/pomoc
https://www.getresponse.pl/funkcjonalnosci/wsparcie-techniczne
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To tutaj system
nabiera ksztattu.

Ponizsze automatyzacje stanowig fundament
programu cyklu zycia klienta — zaczynajgc

od najwazniejszej z nich: sekwencji powitalnej.




Cykl powitalny

Wiekszos¢ osdb, ktdre zapisuja sie na Twoja liste, nie dokona zakupu
od razu. Najpierw potrzebujg powodu, zeby Ci zaufac.

Cykl powitalny pomaga przeksztatci¢ poczatkowe zainteresowanie w pierwszy zakup poprzez
przedstawienie Twojej marki, pokazanie najlepszych produktéw i danie subskrybentom jasnego powodu

do dziatania. To tez Twoja pierwsza okazja, zeby zbudowac z nimi gtebsza wiez, zapraszajac ich

do interakcji z Twoimi tresciami, spotecznoscia i kanatami w mediach spotecznosciowych.

Jak to dziata?

Cykl uruchamia sie od razu, gdy ktos zapisze sie na liste — na przyktad przez pop-up lub formularz.
Nastepnie subskrybent otrzymuje sekwencje wiadomosci roztozonych na kilka dni, ktére stopniowo budujg

zaufanie i prowadzg do pierwszego zakupu. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

subskrybent zapisuje sie na listg;

g otrzymuje wiadomos$¢ powitalng, czesto z zacheta zakupowa;

w ciggu najblizszych kilku dni dostaje kilka kolejnych wiadomosci;

a opuszcza scenariusz po dokonaniu zakupu lub po otrzymaniu wszystkich wiadomosci.

To zazwyczaj pierwsza automatyzacja, z ktorg styka sie kazdy nowy kontakt,

dlatego czesto jest jednym z najsilniejszych czynnikdw generujgcych przychody.

Kluczowe elementy

> Natychmiastowe uruchomienie: dziata od razu po zapisie, kiedy zainteresowanie jest najwyzsze.

> Warto$¢ na start: zawiera kod rabatowy lub oferte zachecajaca do pierwszego zakupu.

> Stopniowa narracja: kazdy email nawigzuje do poprzedniego.

> Zakonczenie oparte na zachowaniu: subskrybenci automatycznie wychodzg ze scenariusza po zakupie.
> Tagowanie i segmentacja: kontakty sg oznaczane na podstawie dziatan

(np. klikniecia kategorii produktéw), co umozliwia dalszg personalizacje komunikagiji.



Krok po kroku
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Okresl moment uruchomienia cyklu

Uruchom cykl w momencie, gdy kto$ zapisze sie na Twojg liste. Dzieki temu kazdy
nowy kontakt od razu trafia do kampanii powitalnej — wtedy, gdy jego zainteresowanie
jest najwieksze.

Wyslij wiadomos¢ powitalng

Wyslij pierwszg wiadomos$¢ bezposrednio po zapisie. To Twoja pierwsza szansa

na zrobienie dobrego wrazenia, wiec komunikat powinien by¢ jasny, uzyteczny
i tatwy do wykorzystania. Warto uwzglednié:

» kod rabatowy lub lead magnet,

» krétkie wprowadzenie do marki,

» wyrazne wezwanie do dziatania.

Dodaj opdznienie

Wstrzymaj sie przed wystaniem kolejnej wiadomosci. Dzieki temu subskrybenci majg czas,

zeby zapoznac sie z ofertg i zareagowac na pierwszy email.

u . Lifecycle automation dla ecommerce


https://www.youtube.com/watch?v=PPrKMG6O5Uk
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KROK 7

Wyslij kolejng wiadomosc¢ ze spotecznym
dowodem stusznosci

Kolejna wiadomo$¢ powinna budowac zaufanie i rozwiewac watpliwosci.
Pamietaj o:

» bestsellerach,

» opiniach klientéw,

» efektach i rezultatach,

» linkach do spotecznosci lub kanatéw spotecznosciowych.

Dodaj kolejne opdznienie
Ponownie wstrzymaj komunikacje, aby utrzymac odpowiednie tempo
i nie przyttacza¢ nowych subskrybentéw.

Wyslij wiadomos$¢é dajgcag wartoscé
Kontynuuj komunikacje, pomagajgc subskrybentowi lepiej zrozumied
produkt i da¢ powdd do zakupu. Skup sie na:
» korzysciach,

» zastosowaniach,

» sposobie dziatania.

Sprawdz zakup

Sprawdz, czy subskrybent dokonat juz zakupu.
Jesli tak, mozesz dodac tag i usunac go ze scenariusza.

Wyslij ostatniego emaila

Wyslij kor\cowg wiadomosc, ktdra skupia sie na konwersji
i zacheca do dziatania. Mozesz dodac:

» przypomnienie o ofercie,

» element pilnosci,

» wyrazne wezwanie do dziatania.

Po tym etapie scenariusz sig konczy.

Lifecycle automation dla ecommerce 10



Aby testowac rézne wiadomosci

lub warianty scenariuszy, podziel ruch

na osobne sciezki i porownuj wyniki.

Lifecycle automation dla ecommerce
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Przypomnienie o ofercie
dla subskrybenta

Wielu subskrybentéw otrzymuje kod rabatowy...
i nigdy z niego nie korzysta.

Byli na tyle zainteresowani, zeby sie zapisac, ale nie na tyle, zeby podjg¢ dziatanie.
A bez dodatkowej zachety zainteresowanie szybko spada. Przypomnienie o ofercie
dla subskrybentéw przywraca poczatkowe zainteresowanie i daje im jasny powdd,

zeby skorzystac z oferty, zanim o niej zapomna.

Jak to dziata?

Ten cykl jest skierowany do subskrybentow, ktdrzy otrzymali zachete,

ale nie dokonali zakupu. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

subskrybent zapisuje sige na liste,
g otrzymuje wiadomos¢ powitalng z oferta,
nie dokonuje zakupu,

g po krétkim czasie dostaje przypomnienie.

Dzieki temu odzyskujesz konwersje, ktdre w innym przypadku przepadtyby

tylko dlatego, ze to nie byt dobry moment.

Kluczowe elementy

[ 2 Targetowanie warunkowe: wysyika tylko do 0sdéb, ktére nie dokonaty zakupu.

> Wyzwalacz czasowy: wiadomo$¢ wysytana z opdznieniem, gdy zainteresowanie jest wcigz zywe.
> Wzmocnienie oferty: jasne przypomnienie o pierwotnej zachecie.

> Niski prég decyzji: powtdrzenie kodu rabatowego i utatwienie podjecia decyzji o zakupie.

> Lekki ton pilnosci: zacheta do dziatania bez koniecznosci stosowania duzych rabatéw.

u Lifecycle automation dla ecommerce 12



Krok po kroku
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Okres$l moment uruchomienia cyklu

Uruchom ten cykl w momencie, gdy kto$ zapisze sie na Twoja liste i otrzyma
pierwsza oferte. Dzieki temu przypomnienie bedzie spdjne z serig powitalna.

Dodaj opdznienie
Odczekaj 3-5 dni przed wystaniem przypomnienia. Dzieki temu subskrybenci majg

czas, zeby zapozna¢ sie z wiadomosciami powitalnymi i przemyslec oferte.

Dostosuj opdznienie do daty wygasniecia rabatu. Na przyktad: jesli

zostawi¢ odbiorcy wystarczajgco duzo czasu na podjecie decyzji.

Lifecycle automation dla ecommerce
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KROK 3

Sprawdz zakup

Sprawdz, czy subskrybent dokonat juz zakupu.
Jesli tak, usun go z cyklu. Jesli nie, kontynuuj.

Wyslij emaila z przypomnieniem

Wyslij kolejng wiadomos¢, ktdéra rozwieje wszelkie watpliwosci i ponownie
skupi uwage odbiorcy na pierwotnej ofercie. Warto uwzglednicé:

» przypomnienie o ofercie,

» dobrze widoczny kod rabatowy,

» wybrane produkty lub kategorie,

» kroétka informacje uzupetniajaca (korzysci lub dowody),

> wyrazne wezwanie do dziatania.

Dodaj kolejne opbéznienie

Odczekaj 1-2 dni, aby da¢ subskrybentom ostatnig szanse

na podjecie decyzji.
VY

Sprawdz jeszcze raz i oznacz wynik

Sprawdz ponownie, czy subskrybent dokonat konwersji.

» Jeslitak — oznacz go jako klienta i usun z cyklu.

» Jesli nie — oznacz go jako osobe, ktdra nie dokonata konwers;ji,
i réwniez usun z cyklu.

Lifecycle automation dla ecommerce 14
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Porzucenie przegladania

Nie kazdy odwiedzajgcy dodaje produkt do koszyka.
Wielu uzytkownikéw przeglada oferte, poréwnuje opcje
i opuszcza strone bez wykonania kolejnego kroku

— nawet jesli sg zainteresowani.

Cykl dotyczacy porzucenia przegladania (ang. browse abandonment) pomoze Ci ponownie trafi¢
do klienta, ktdéry wcigz jest zainteresowany — i skierowac go z powrotem do przegladanych

produktéw lub kategorii.

Jak to dziata

Cykl uruchamia sie w momencie, gdy ktos wyswietli produkt lub kategorie,
ale nie dokona zakupu. Dalsza Sciezka zalezy od tego, czy uzytkownik jest juz na Twojej liscie.

Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

uzytkownik przeglgda produkt lub kategorieg;

system sprawdza, czy dana osoba jest subskrybentem;

jesli nie — pojawia sie pop-up z oferts;

jesli tak — po krétkim czasie dana osoba dostaje kolejne wiadomosci.

Dzieki temu mozesz reagowac w rézny sposéb na anonimowych odwiedzajgcych i osoby z listy,

jednoczesnie wykorzystujgc moment, w ktérym zainteresowanie jest najwieksze.

Kluczowe elementy

Wyzwalacz oparty na zachowaniu: uruchamia sie, gdy ktos wyswietli produkt,
kategorie lub okreslony adres URL.

Podziat na subskrybentéw: rozréznia osoby z listy i anonimowych uzytkownikéw.
Sprawdzenie konwers;ji: zapobiega wysytce wiadomosci do osdb, ktére dokonaty juz zakupu.

Logika wielosciezkowa: tgczy komunikacje email z pozyskiwaniem leaddw na stronie.

15



Krok po kroku
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Obejrzyj film instruktazowy

KROK 1 Okre$l moment uruchomienia cyklu

Uruchom cykl, gdy kto$ wyswietli strone produktu lub kategorii.
: Dzigki temu mozesz zareagowac na zachowanie uzytkownika,
gdy wciagz jest zainteresowany.

Sprawdz, czy uzytkownik jest juz na liscie

Dokonaj podziatu w zaleznosci od tego, czy odwiedzajacy jest juz

subskrybentem, czy nie. Dzigki temu mozesz inaczej komunikowac sie
z 0sobami z listy i anonimowymi odwiedzajgcymi.

Pokaz pop-up osobom spoza listy subskrybentéw

Jesli odwiedzajgcego nie ma jeszcze na Twojej liscie, wyswietl dopasowany

pop-up, ktéry zacheci go do zapisania sie na nig. Warto uwzglednic:
» kod znizkowy,
formularz zapisu,

| 4

» krétka propozycije wartosci,

» wyrazne wezwanie do dziatania,
| 4

opcjonalnie licznik czasu.

u . Lifecycle automation dla ecommerce 16
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https://us-ms.gr-cdn.com/getresponse-0Pv/documents/6751bdf4-25fd-4d75-aa0f-048ee5c1ec3c.zip

Dodaj opdznienie dla subskrybentéw

Jesli odwiedzajacy jest juz na Twojej liscie, poczekaj 1-2 dni przed

wystaniem kolejnej wiadomosci. Dzieki temu dana osoba ma czas, zeby
zapoznac sie z oferta lub samodzielnie dokona¢ zakupu.

: ¢ Przy produktach wymagajgcych dtuzszego namystu
WSKAZOWKA warto wydtuzy¢ ten czas — klienci czesciej poréwnuja
: wtedy rézne opcje przed podjeciem decyzji.

Sprawdz zakup

Przed wystaniem wiadomosci sprawdz, czy subskrybent dokonat zakupu.
Jedli tak — oznacz go odpowiednim tagiem i usun z cyklu.
Jesli nie, kontynuu;j.

Wyslij emaila o porzuconym przegladaniu
Wyslij wiadomoseé, ktéra ponownie wzbudza zainteresowanie
subskrybenta przegladanym produktem lub przegladang kategoria.
Warto uwzglednié:
» przypomnienie ogladanego produktu lub kategorii,

korzysci produktu,

>
» opinie lub inne spoteczne dowody stusznosci,
» wyraZzne wezwanie do dziatania,

>

(opcjonalnie) rekomendowane produkty.

Dynamiczne rekomendacje produktowe oparte na Al moga
znaczaco zwigkszy¢ trafnos¢ wiadomosci przez
przedstawienie doktadnie tych produktow, ktére uzytkownik
NN ;' ogladat, lub podobnych, ktére moga go zainteresowac.

: WSKAZOWKA :

Zakoncz cykl
Cykl konczy sie po wyswietleniu pop-upu lub wystaniu wiadomosci
dotyczacej rezygnacii z przegladania.

Lifecycle automation dla ecommerce 17



Segmentuj zachowania przegladania wedtug

ich ,gtebokosci” (np. strona produktu
vs. kategoria) i dopasuj komunikacje
— traktowanie wszystkich jednakowo czesto
prowadzi do generycznych follow-upéw

o stabych wynikach.

Jak korzystac z warunku Wyswietlenie kategorii?

. . iio

4
5

Jak korzystac z akcji Pokaz pop-up?

0000
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https://www.getresponse.pl/pomoc/jak-korzystac-z-warunku-wyswietlono-produkt-kanal-web.html
https://www.getresponse.pl/pomoc/jak-korzystac-z-warunku-wyswietlono-kategorie-kanal-web.html
https://www.getresponse.pl/pomoc/jak-uzywac-filtra-subskrybent-emaili-kanal-web.html
https://www.getresponse.pl/pomoc/jak-korzystac-z-akcji-pokaz-pop-up-kanal-web.html

NDB0

>

Alert cenowy

Czesc¢ klientow nie dokonuje zakupu ze wzgledu na ceng
— mimo ze wczesniej byli wyraznie zainteresowani produktem.

W wielu przypadkach po prostu czekajg na lepszy moment. Alert cenowy pozwala ponownie
zaangazowac takich uzytkownikdéw dokfadnie wtedy, gdy szansa na zakup rosnie — dajgc im

konkretny powdd (w tym przypadku obnizke ceny), zeby wrdcili i sfinalizowali transakcje.

Jak to dziata

Tu zasada dziatania jest nieco inna. Zamiast tworzy¢ cykl, definiujesz zasady raz, a system dziata
automatycznie w tle. Nadal okreslasz jednak jego mechanike i komunikaty, ale w uproszczonej

formie. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient oglada produkt,

nie dokonuje zakupu,

cena spada,

automatycznie wysytany jest email.

Dzieki temu docierasz do klientéw w momencie, gdy moga zmieni¢ decyzje

i zdecydowac sie na zakup.

Kluczowe elementy

Konfiguracja na poziomie kampanii: nie wymaga budowania cyklu w kreatorze automation.
Automatyczne uruchamianie: emaile wysytane sg w momencie wykrycia zmiany ceny.

Targetowanie zainteresowanych: wiadomosci docierajg tylko do klientéw,
ktérzy wykazali zainteresowanie.

Logika oparta na regutach: samodzielnie definiujesz warunki
(np. procentowy spadek ceny, liczba wyswietlen).

Niewielki naktad pracy: konfigurujesz scenariusz raz, a dziata on automatycznie w catym sklepie.
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Krok po kroku

e

KROK 2

Ustawienia ogdlne

Nazwa kampanii

Obnizka ceny
12/150 znakév, Wybierz nazwe, ktéra pomode Ci rozpomnaé tg kampanie na liscie Twoich kampanii ecommerce

Sklep: (1]
Alert cenowy

) Google Analytics i

Tresc

Skanfiguruj akcje, kidre zostang wykonane po wykryeiu wybranego wyzwalacza.

Obejrzyj film instruktazowy

Akcja zostanie uruchomiona, gdy: cena spadnie o 10 % we wszystkich
wariantach produktu, produkt zostanie wyswietlony 2 razy, klient nie
kupit niczego od przynajmniej 30 dni i klient wySwietlat produkt przez

Zobacz demo krok po kroku

7 Wyzwalacz: Obnizka cen w (

)
)

przynajmnie] 0 minut | 20 sekund.

Okres aktywnosci: 20 dni przed obnizka cen

o Wyélij email ~

Stwdrz emaila, aby poinformowad klientdw o obnikce cen

Okresl moment uruchomienia kampanii

Uruchom kampanie w momencie, gdy cena produktu spada
i w przypadku klienta, ktéry wczesniej go ogladat.

Ustaw warunki spadku ceny

Okresl, co w Twoim przypadku oznacza istotng zmiane ceny oraz kiedy
wiadomo$¢ powinna zostac wystana. Mozesz oprze¢ to na:

» wielkosci obnizki ceny;

» tym, czy obnizka ceny dotyczy jednego wariantu produktu czy wszystkich;
» czestotliwosci wyswietlen produktu;

» tym, jak dawno klient wchodzit w interakcje z produktem;

» tym, czy produkt zostat juz kupiony.

Dzieki temu unikasz sytuacji, w ktdrych wysytasz nieistotne lub zbyt

czeste powiadomienia.

Lifecycle automation dla ecommerce
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https://www.youtube.com/watch?v=LU8FpAW5Zgw
https://getresponse.navattic.com/35s0p7t

KROK 4

Wyslij emaila
Stwdrz wiadomosg, ktéra zostanie wystana w momencie spadku ceny.
Warto uwzglednié:

» zdjecie produktu,

» poprzednig ceng,

» nowa cene,

» wyraZzne wezwanie do dziatania.

Wiadomos¢ powinna by¢ prosta i skupiona na zmianie ceny.

Aktywuj kampanie

Po uruchomieniu kampania dziata automatycznie w tle.
System monitoruje wyswietlenia produktéw, wykrywa zmiany cen
i wysyta wiadomosci wtedy, gdy spetnione sg okreslone warunki.

-
4 7 ‘
Yo "4 |
N
. N g
(o] 2 4
v, % 4

Nie wysytaj alertéw przy kazdej zmianie ceny

— ustaw minimalny prég zgodny
z postrzegang wartoscia (np. 15-20%), inaczej

nauczysz klientow czeka¢ zamiast kupowac.

Dokumentacja Centrum pomocy dotyczgca
I "

k stworzyé kampani mmer tycz. nizki cen?

Lifecycle automation dla ecommerce 21
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Porzucony koszyk

Klienci, ktérzy docierajg do koszyka, sg juz bardzo blisko zakupu.
Wybrali produkty i jasno zasygnalizowali zamiar zakupu.

Mimo to wielu z nich opuszcza strone przed finalizacjg zamoéwienia — czesto z powodu drobnych
utrudnien lub watpliwosci. Kampania porzuconych koszykéw pomaga odzyskac te prawie sfinalizowane

transakcje, przyciggajac klientéw z powrotem, péki ich zainteresowanie jest jeszcze duze.

Jak to dziata

Ta kampania dziata automatycznie po zdefiniowaniu zasad. System monitoruje aktywnosé
w koszyku i wysyta powiadomienie, gdy uzytkownik opuszcza strone bez finalizacji zamdéwienia.
Cho¢ proces przebiega w petni automatycznie, nadal okreslasz jednak jego zasady i komunikaty,

ale w uproszczonej formie. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

produkt jest dodany do koszyka,
klient nie konczy procesu realizacji zamdéwienia,
po uptywie okreslonego czasu koszyk zostaje oznaczony jako porzucony,

uruchamiana jest wiadomos¢ lub cata sekwencja wiadomosci.

Dzieki temu mozesz odzyskac przychody, ktére w innym przypadku zostatyby

utracone na ostatnim etapie Sciezki zakupowe).

Kluczowe elementy

> Konfiguracja na poziomie kampanii: nie wymaga budowania cyklu w kreatorze automation.

[ ] Automatyczne uruchamianie: wiadomosci wysytajg sie automatycznie po porzuceniu koszyka.

> Elastyczne podejscie do czasu: to Ty decydujesz, kiedy uznac koszyk za porzucony.

> Sekwencje wieloetapowe: mozesz wystac jedng wiadomosc¢ lub kilka w ramach serii.

> Kierowanie do réznych grup odbiorcéw: mozesz wysyta¢ wiadomosci zaréwno do subskrybentdw,

jak i 0s6b spoza listy.

> Automatyczne zakonczenie sekwenciji: klienci przestaja otrzymywacé wiadomosci po sfinalizowaniu zakupu.

22



Krok po kroku

=
&=

KROK 1

Ustawienia ogélne

Narwa kampanii

Parzucony koszyk

18/150 znakdw, Wybierz nezwe, kidra pomade Ci rozpoznad Le kampanie na lidcie Twoich kampanii ecommerce
Skiep: 0

Google Analytics
Tres¢

Skanfiguruj akeje, ktére rastany wykonane po wykryciv wybranegs wyrwalacza

{2

Porzucony
koszyk

Obejrzyj film instruktazowy

Uznaj koszyk za porzucony po 4 godzinach

© Wyzwalacz: Porzucony koszyk 2.7 (

Zobacz demo krok po kroku

)
)

Wyslij wiadomoié ~
Stwérz email, ktéry zacheci klientdw do powrotu do Twojege sklepu.

Czekaj ~
Czekaj 2 dni przed przejiciom do kolejnego kroku

Wyslij wiadomoié M
Stwiérz email, ktory zacheci klientdw do powrotu do Twojege sklepu.

4+ Dodaj akeje

Okresl moment uruchomienia kampanii

Uruchom kampanie w momencie, gdy klient doda produkty do koszyka,
ale nie sfinalizuje zakupu.

Okres$l moment porzucenia

Ustal, jak dtugo system powinien czeka¢, zanim uzna koszyk za porzucony.
To ustawienie wptywa na to, jak szybko zostanie wystana pierwsza
wiadomosg, dlatego warto dopasowac je do typowego cyklu zakupowego
w Twoim sklepie.

Lifecycle automation dla ecommerce
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https://www.youtube.com/watch?v=3eLpLNqCXTo
https://getresponse.navattic.com/jks0uny

KROK 5

KROK 8

Wyslij pierwsze przypomnienie

Wyslij wiadomosé, ktéra przypomina o pozostawionych produktach
i utatwia powr6t do koszyka. Warto uwzglednié:

» produkty pozostawione w koszyku,

» krétka, prostg tresé,

» wyraZzne wezwanie do dziatania.

Dodaj opdznienie
Poczekaj przed wystaniem kolejnej wiadomosci.
Daje to klientowi czas na powrét do sklepu.

Wyslij kolejng wiadomosc¢

Kontynuuj komunikacje, odpowiadajgc na potencjalne watpliwosci
i budujac zaufanie. Skup sige na:

» korzysciach produktu,

» dowodach spotecznych,

» zapewnieniach dotyczacych dostawy czy zwrotéw.

Dodaj kolejne opdéznienie

Zanim wyslesz ostatnig wiadomos¢, poczekaj chwile,
zeby nie przyttoczy¢ klienta.

L
Wyslij ostatnie przypomnienie

Wyslij ostatnig wiadomos¢, ktéra ma poméc odzyskac porzucone koszyki
i zachecic klientéw do dziatania. Mozesz dodac:
» wyrazniejsze wezwanie do dziatania,

» poczucie pilnosci,

» opcjonalnie — drobng zachete.

Zakoncz kampanie

Kampania konczy sie po wystaniu ostatniej wiadomosci lub w momencie Pﬁ_.
p' -
dokonania zakupu. e #
s L N d
>
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Niech kampania bedzie krétka i konkretna.

Zazwyczaj wystarcza dwie lub trzy wiadomosci,

zeby odzyskac wigkszos¢ porzuconych

koszykow bez przecigzania odbiorcow.

Lifecycle automation dla ecommerce
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FVELINE

COSMETICS

Case study

Eveline Cosmetics (znani réwniez jako Ewelina Kosmetyczna),
polska marka kosmetyczna o globalnym zasiegu, przeksztatcita
pozyskiwanie subskrybentow w state zrédto przychoddw, taczac
rozbudowe listy kontaktow ze zorganizowanym procesem
wdrazania nowych klientéw.

Zamiast traktowac rejestracje jako jednorazowsg okazje, wykorzystali pop-upy do pozyskiwania
potencjalnych klientéw, a nastepnie wysytali im wiadomosci powitalne, ktére taczyty informacje
edukacyjne, zapoznanie sie z produktem i spersonalizowane oferty. Dzieki temu udato im sie

przeksztatci¢ nowych subskrybentéw w zaangazowanych klientéw juz od pierwszej interakciji.

Na tej podstawie rozwingli dziatania o segmentacje, automatyzacje i spersonalizowane

rekomendacje — tworzgc system, ktéry z czasem przynosi coraz lepsze wyniki.

Efekt:

51 tys. 28 tys. 7 -krotny
ztotych ze sprzedazy ztotych dodatkowego zwrot z inwestycji
dzieki jednej kampanii przychodu dzigki W ciggu miesigca.

emailowej; rekomendacjom produktowym:;

Tak moze to wygladac¢,

gdy pozyskiwanie subskrybentéw

i doswiadczenia powitalne sg pierwszym D
krokiem w ramach catego lifecycle. CVELINE
Crae [rsinamai]
Caeé [[firsiname]} Cuowne miecein do ciala bogale w ekskiurywne.
StAROn i Aktywre Tlagesr

dzisia) w akstrRceein w OkAZji Dnin na saine pl

Duisi 54 Twoje uedziny] Wazystkingo najiepszego <

Z tej okazj przygotowalismy dia Ciebie wyjatkowy
prezent - indywidualny hod rabalowy o wanlose 10 21

Masz ochot ra glow, ubmnawittenk

i adzywiania caaalego cala?
Konlecznle od razu skorzysta) z promk

na zakupy Twoich ulubiomych kogmetylodw Eveling,
e me |
Przeczytaj cate case study, OTO TWOJ KOD: TYLKO A EVELINE L
"COUPON CODE" OKAZJA DNIA KONCZY SIE ZA:

zeby zobaczyé, jak potaczenie

00 10 13 42

GOLD LIFT EXPERT
Luksuscwe ooryweTe mksczhe do data

Kliknij w przycisk ponitej, proejdi na strong
sklepu eveline.pl | skorzystay 2 ursdznowege kedu
rabatowego wpisujac jego fredt w koszyku.

SKORZYSTAJ Z KODU

tworzenia listy kontaktéw,

automatyzacji i personalizacji

przektada sie na stabilny, staty wzrost.

..............
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Pierwszy zakup nie jest celem,
a punktem wyjscia.

Wiekszos$¢ klientéw, ktoérzy kupuja tylko raz,
juz nie wraca — i to wtasnie na tym etapie tracisz
duzg czes¢ potencjatu do wzrostu. Wyzwanie nie
polega juz na przekonaniu kogo$ do zakupu,

ale na daniu mu powodu, by do Ciebie wrdcit.

Najwazniejszy jest tutaj drugi zakup. Klienci, ktérzy
dokonujg zakupu po raz drugi, znacznie czesciegj
pozostajg zaangazowani, rozwijajg sympatie

do marki i z czasem stajg sie statymi klientami.
Innymi stowy, to moment, w ktérym pojedyncza

transakcja zaczyna przeradzac sie w relacje.

Na drugi zakup wptywaja trzy czynniki:
doswiadczenie, trafnos¢ i odpowiedni moment.
Doswiadczenie to wszystko, co dzieje sie po zakupie
i to, jak klient ocenia caty proces. Trafnos¢ polega

na wyswietlaniu odpowiednich produktéw
dopasowanych do tego, co klient juz kupit.

W odpowiednim momencie chodzi o to, zeby
skontaktowac sie z klientem wtedy, kiedy jest
najwieksza szansa, ze znéw bedzie czegos

potrzebowat lub chciat.

W tym miejscu kluczowa role zaczyna odgrywac¢ automatyzacja po zakupie.
Zamiast traktowac zakup jako koniec Sciezki, wykorzystujesz go jako punkt wyjscia
do kolejnych interakcji. Ponizsze automatyzacje pomoga Ci przeksztatcic¢ jednorazowy

zakup w statego klienta i zbudowac fundament pod dtugoterminowy wzrost.

Drugi zakup nadaje rozpedu.

To, co zrobisz pdzniej, zdecyduje o tym, czy ten rozped przetozy sie na lojalnosé.
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Komunikacja po zakupie

Zakup to nie koniec Sciezki. Pod wieloma wzgledami
to wiasnie wtedy zaczynajg sie oczekiwania.

Po dokonaniu zakupu klienci chca jasnosci, pewnosci i poczucia, ze podjeli wiasciwg decyzje.
Jesli to doswiadczenie rozczarowuje lub powoduje niepewnosc¢, znaczaco maleje szansa, ze wrdca.
Cykl pozakupowy pomaga ksztattowac¢ doswiadczenie klientéw, prowadzac ich przez kolejne etapy,

budujac zaufanie i tworzac naturalng Sciezke prowadzaca do kolejnego zakupu.

Jak to dziata

Cykl uruchamia sig w momencie, gdy klient dokona zakupu.
0d tego momentu komunikacja trwa dalej — tgczy informacje o transakcji z dodatkowymi
wiadomosciami, ktére pomagajg klientowi w petni wykorzystac zakupiony produkt i ptynnie przejsc¢

do kolejnego zamdwienia. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient dokonuje zakupu,

otrzymuje potwierdzenie oraz kolejne wiadomosci,
dostaje wskazowki lub tresci zwigzane z produktem,
otrzymuje rekomendacje kolejnych produktéw.

Zamiast koriczy¢ podrdz na etapie ptatnosci, ten cykl jg przedtuza i wytycza jasng Sciezke

do ponownego zakupu.

Kluczowe elementy

Wyzwalacz oparty na zakupie: uruchamia sie natychmiast po ztozeniu zamdwienia.

Nastawienie na doswiadczenie: proces nastawiony jest na dbanie o klienta po zakupie, a nie tylko przed nim.
Dopasowanie do produktu: komunikacja moze by¢ oparta na tym, co klient kupit.

Logika oparta na czasie: tresci trafiajg do klienta we wtasciwym momencie po zakupie.

Podstawa utrzymania klientéw: ten proces pozwala na cross-selling, uzupetnianie zapaséw i ponowne zakupy.
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Krok po kroku

EMAIL

.
Za hakdym razem, gdy dokonano
Zakupu w sklepi FinishLine

Ry e = o

L Wyl wiadomaost: Rekomencacie po
E Vs wadomods oy 2 1k i s g I
. > ,
I \ EMAIL
-~ EMAIL

EMAIL

{e

Komunikacja
po zakupie

Obejrzyj film instruktazowy

. .
ﬂ —— i : ﬂ e~ (
. L .

T k/

EMAIL
-

Zobacz demo krok po kroku

o Freenies do cykiu Lizupek ki (
1 [ ¥ (

Pobierz szablon

)
)
)

Okres$l moment uruchomienia cyklu

Cykl uruchamia sie w momencie, gdy klient dokona zakupu. Dzieki temu
kazde nowe zamdwienie od razu rozpoczyna proces obstugi po zakupie.

Mozesz zastosowac to do wszystkich zakupdw lub ograniczy¢ do

konkretnych produktéw, kategorii lub wartosci zamdéwien, w zaleznosci
od tego, jak chcesz zorganizowac swojg komunikacje.

Wyslij pierwszg wiadomos¢

Zaraz po zakupie wyslij potwierdzenie lub podzigkowanie. To Twdj
pierwszy kontakt po zakupie, ktéry wyznacza oczekiwania odnosnie
dalszego przebiegu wydarzen. Warto uwzglednic:

» podzigkowanie za zakup,

» szczegoty dotyczace wysyiki i dostawy,

» dane kontaktowe (w tym do zespotu obstugi klienta).

Pomaga to zmniejszy¢ niepewnos¢ i buduje zaufanie do Twojej marki.

KROK 3 Dodaj opdznienie

Wstrzymaj sie 1-2 dni przed wystaniem kolejnej wiadomosci.
Daje to czas na przetworzenie lub wystanie zamadwienia.

Lifecycle automation dla ecommerce
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KROK 8

Wyslij wiadomosc¢ dotyczacag produktu
Skup sie na tresciach, ktére pomoga klientowi czerpac korzysci z zakupu.
Warto uwzglednic:

» sposoOb uzycia produktu,

» instrukcje konfiguraciji,

» wskazowki i dobre praktyki.

Poprawia to doswiadczenie klienta i zmniejsza ryzyko zwrotéw.

Dodaj kolejne opdznienie
Wstrzymaj sie kilka dni przed wystaniem kolejnej wiadomosci.
Dzigki temu klient ma czas odebrac produkt i zacza¢ go uzywac.

Wyslij kolejng wiadomosc¢ z rekomendacjami
Zaproponuj produkty dopasowane do tego, co klient juz kupit.
Warto uwzglednic:

» produkty uzupetniajace,

» pakiety lub aktualizacje,

» spersonalizowane rekomendacije.

To pomaga klientowi w podjeciu decyzji o kolejnym zakupie.

4

Oznacz klienta tagami (opcjonalnie)

Przypisz do klienta tagi na podstawie zakupdw lub interakciji.
Przyktady:

» kategoria produktu,

» wartos¢ zamdwienia,

» rodzaj klienta.

Dzieki temu przyszta komunikacja bedzie trafnigjsza.

Przenies klienta do innego cyklu (opcjonalnie)

Potacz ten cykl z innymi automatyzacjami, aby kontynuowac sciezke
klienta. Przyktady:

» uzupetnienie produktéw,

» prosba o opinie,

» program lojalnosciowy lub cykl VIP.

Dzieki temu klienci nie wypadnag ze Sciezki po tym etapie.

Zakoncz scenariusz

Scenariusz konczy sie po dostarczeniu wszystkich wiadomosci
lub po przejsciu klienta do nastepnego etapu.
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Odzwierciedl ton i obietnice z komunikaciji
przed zakupem w pierwszym emailu

po zakupie — ta spojnos¢é zmniejsza

dysonans pozakupowy i zwieksza szanse

na kolejny zakup.
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Rekomendacje cross-seli

Pierwszy zakup pokazuje, czym interesuje si¢ klient.
To, co zrobisz z tg informacjg, decyduje o tym, co wydarzy sie dalej.

Bez odpowiedniego pokierowania klienci czesto nie wiedzg, co jeszcze kupi¢ ani dlaczego mieliby
wréci¢ do sklepu. W tym momencie kluczowa role zaczyna odgrywac trafno$¢. Rekomendacije
cross-sell pozwalaja wykorzysta¢ dane o zakupach do proponowania wtasciwych produktow

we wiasciwym czasie, dzieki czemu kolejny zakup nie jest kolejng decyzja, a naturalng kontynuacja.

Jak to dziata?

Cykl uruchamia sie po dokonaniu zakupu przez klienta i wykorzystuje dane z zamdwienia,
aby ksztattowac dalszg komunikacje. Po krétkiej chwili klient dostaje wiadomosé
z rekomendacjami produktowymi, ktére sg bezposrednio powigzane z tym, co juz kupit.

Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient dokonuje zakupu,
nastepuje okres oczekiwania,

wysytany jest email z rekomendacjami.

W zaleznosci od konfiguracji moze to byc¢ czes¢ procesu po zakupie albo osobna automatyzacja

skupiona na odkrywaniu produktow.

Kluczowe elementy

Wyzwalacz oparty na zakupie: wykorzystuje dane dotyczace zamdwien do personalizacji rekomendacji.
Trafnos¢ produktéw: sugeruje produkty uzupetniajgce lub powigzane.

Elastyczna logika: moze dziata¢ samodzielnie lub jako czes$¢ wiekszego scenariusza.

Rekomendacje Al: moze uzywac dynamicznych blokéw produktowych.

Wspieranie ponownych zakupdéw: scenariusz jest zaprojektowany z myslg o zacheceniu
do ztozenia kolejnego zamowienia.
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Okresl moment uruchomienia cyklu

Cykl uruchamia sie¢ w momencie, gdy klient dokona zakupu.

Dzigki temu mozesz wykorzystac¢ dane dotyczgce zamdéwien, aby kierowac tym,

co klienci zobacza w nastepnych krokach. Mozesz zastosowac to do wszystkich
zakupdw lub ograniczy¢ do konkretnych produktdw lub kategorii, w zaleznosci od tego,
jak precyzyjne maja by¢ Twoje rekomendacije.

Dodaj opdznienie
Poczekaj kilka dni, zanim wyslesz rekomendacje. Dzigki temu klient ma czas odebraé

zamowienie i zacza€ korzystac z pierwotnego zakupu. Timing powinien odzwierciedlac
rodzaj Twojego produktu oraz strukture procesu po zakupie.

Sprawdz, czy dokonano ponownego zakupu (opcjonalnie)

Sprawdz, czy klient dokonat juz kolejnego zakupu.

Jesli tak — mozesz oznaczy¢ te osobe tagiem i usunac ja ze cyklu.

Jedli nie, kontynuuj.

Dzieki temu Twoje wiadomosci beda trafne i unikniesz niepotrzebnych rekomendaciji.
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KROK 4

KROK 5

KROK 8

WSKAZOWKA opartych na Al, aby wyswietla¢ produkty dopasowane

"

{ J

Wyslij wiadomosc¢ z rekomendacjg I‘l
Zaproponuj produkty, ktére sg bezposrednio zwigzane z tym,

co klient juz kupit. Warto uwzglednic¢: |
» produkty uzupetniajace, ’

» sugestie ,inni kupili tez”,

» pakiety lub aktualizacje,

» wyrazne wezwanie do dziatania.

Dzieki temu kolejny zakup wydaje sie naturalng kontynuacja,
a nie nowa decyzja.

Skorzystaj z dynamicznych rekomendaciji produktowych

do historii zakupdw i przegladania kazdego klienta.

Rozszerz proces o dodatkowe
rekomendacje (opcjonalnie)

Mozesz dodac kolejng wiadomosc¢ z réznymi rodzajami rekomendaciji, jesli
pasuje to do Twojej strategii. Przyktady:

» propozycje oparte na kategorii,

» bestsellery,

» produkty sezonowe,

» spersonalizowane rekomendacje.

Utrzymuj odpowiednig czestotliwos¢ komunikacii, aby nie przyttoczyc klienta.

¥ LM
Ponownie sprawdz, czy dokonano zakupu

Jeszcze raz sprawdz, czy klient dokonat juz kolejnego zakupu.

> Jesli tak — oznacz go jako klienta powracajgcego i przenie$ do kolejnego etapu.
> Jesli nie — pozwdl, zeby cykl dziatat dalej, lub zakoricz go.

Dzigki temu mozesz wyraznie odréznic klientéw jednorazowych od statych.

- =

Przenie$ klienta do innego cyklu (opcjonalnie)

Potgcz ten cykl z kolejnym etapem lifecycle. Przyktady:
» prosba o opinie,

» program lojalno$ciowy lub cykl VIP.

» kampania polecen.

Dzieki temu klienci, ktérzy dokonujg kolejnych zakupdw,
mogg ptynnie przechodzic dale;j.

Zakoncz cykl

Cykl koriczy sie po wystaniu wiadomosci z rekomendacjami
lub w momencie, gdy klient przechodzi do kolejnego etapu.
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Opdznij rekomendacje, az klient
zdazy skorzystac z produktu
— wystane zbyt wczesdnie czesto
obnizajg zaangazowanie, bo zakup

wcigz wydaje sie ,niedokonczony”.
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Uzupetnienie produktow

Niektore produkty nie sg przeznaczone
do jednorazowego zakupu. W koricu sie zuzywaja.

Jesli nie dotrzesz do klientéw w odpowiednim momencie, mogg zapomnie€ 0 ponownym
zamowieniu lub wybrac¢ inng marke, gdy znowu bedg potrzebowac tego produktu.
Cykle o uzupetnieniu zapasow przypominajg klientom o ponownym zakupie w momencie,

w ktorym bedzie im potrzebny.

Jak to dziata

Cykl rozpoczyna sie po zakupie przez klienta produktu, ktéry prawdopodobnie bedzie uzywany
przez dtuzszy czas. Na podstawie tego, na jak dtugo zazwyczaj wystarcza dany produkt, system
odczekuje okreslony czas, a nastepnie wysyta przypomnienie o ponownym zakupie.

Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient dokonuje zakupu,
nastepuje okres oczekiwania dopasowany do sposobu uzycia produktu,
wysytany jest email z przypomnieniem o ponownym zakupie,

opcjonalnie wysytany jest SMS lub powiadomienie push.

Celem jest dotarcie do klienta w momencie, w ktérym najprawdopodobniej znéw bedzie

potrzebowac tego produktu.

Kluczowe elementy

Wyzwalacz czasowy: wiadomosci wysytane sg po okreslonym czasie.

Czas dopasowany do produktu: opdznienie moze odzwierciedla¢ cykl zuzycia produktu.
Nacisk na ponowne zakupy: scenariusz zaprojektowany z myslag o regularnych zamaowieniach.
Wielokanatowos$¢é: mozliwos¢ tgczenia emaili z SMS-ami lub powiadomieniami push.

Prosta konfiguracja: tatwos$¢ wdrozenia i skalowania pod katem réznych produktéw.
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Okresl moment uruchomienia cyklu

Uruchom cykl, gdy klient kupi produkt, ktéry wymaga uzupetnienia.
Dzieki temu przypomnienie jest powigzane z produktami,
z ktérych korzysta sie na biezaco.

Mozesz ograniczy¢ to do konkretnych produktéw lub kategorii,
takich jak towary konsumpcyjne lub artykuty wielokrotnego uzytku.

Dodaj opdznienie w zaleznosci
od uzytkowania produktu

Odczekaj okres odpowiadajgcy temu, na jak dtugo zazwyczaj wystarcza
dany produkt. Przyktady:

» Suplementy ~ okoto 30 dni

» Kosmetyki-30-60 dni

» Produkty spozywcze - krétsze cykle

Ten moment jest kluczowy, bo od niego zalezy, czy Twoja wiadomos$¢
dotrze we wtasciwym momencie.
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KROK 3

KROK 4

KROK 5

KROK 7

KROK 8

Sprawdz, czy dokonano ponownego zakupu

Sprawdz, czy klient ponownie zamdwit juz ten produkt.
Jesli tak, usun go z cyklu.

Jesli nie, kontynuuj.

Dzieki temu unikniesz wysytania zbednych przypomnien.

Wyslij wiadomos$¢ o uzupetnieniu

Przypomnij klientowi o ponownym zakupie w momencie, gdy produkt
prawdopodobnie zaczyna sie koriczy¢. Warto uwzglednic:

» zakupiony wczesniej produkt,

» szybka opcje ponownego zamdéwienia,

» wyrazne wezwanie do dziatania,

» opcjonalnie — drobng zachete.

Wiadomos¢ powinna by¢ prosta i skupiona na dziataniu.

Dodaj opd6znienie
Poczekaj chwile przed przejsciem do nastepnego kroku.
Dzieki temu klient bedzie mie¢ czas na odpowiedz na emaila.

Jeszcze raz sprawdz, czy dokonano
ponownego zakupu

Sprawdz, czy klient ztozyt kolejne zamodwienie.

» Jesli tak, usun go z cyklu.

» Jesli nie, kontynuuj.

Dzigki temu masz pewnos$c, ze kontaktujesz sie tylko z tymi klientami,
ktérzy nadal potrzebujg przypomnienia.

Wyslij SMS-a lub powiadomienie push (opcjonainic) .
Wysytaj SMS-y lub powiadomienia web push do klientdw, ktdérzy jeszcze ,;‘"
nie ztozyli kolejnego zamdwienia. Krétka i konkretna wiadomosé:
» odnies sie do konkretnego produktu,

» dodaj link umozliwiajgcy szybkie ponowne zamdwienie.

To rozwigzanie sprawdza sie szczegodlnie dobrze w przypadku produktow,

ktdre szybko tracg waznos¢ lub sie zuzywaja.

Zakoncz cykl

Cykl konczy sie po wystaniu sekwencji przypomnien lub w momencie,
gdy klient dokona kolejnego zakupu.
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Wykorzystuj realne dane o ponownych

zakupach (czas miedzy pierwszym a drugim),

by optymalizowac timing — zamiast opiera¢

sie na zatozonych cyklach zuzycia.
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Prosba o opinie

Zadowolony klient to jeden z najcenniejszych zasobodw, jakie
mozesz miec. Problem w tym, ze wigkszosc¢ klientéw nie podzieli
sie swoimi doswiadczeniami — chyba, ze ktos ich o to poprosi.

Bez ich opinii tracisz szanse na budowanie zaufania wsréd przysztych kupujacych
oraz wzmacnianie relacji z obecnymi klientami. Cykl stuzgcy do zbierania opinii pozwala
zamieni¢ zrealizowane zakupy w dowod spoteczny. Dzigki niemu docierasz do klientéw

w odpowiednim momencie, kiedy mieli juz czas, aby przetestowac produkt.

Jak to dziata?

Cykl uruchamia sie po dokonaniu zakupu, z opdznieniem, ktore daje klientowi czas na odebranie
i przetestowanie produktu. Po tym okresie wysytana jest prosba o opinig, a w razie potrzeby

takze opcjonalne przypomnienie. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient dokonuje zakupu,
nastepuje okres oczekiwania na dostawe i uzytkowanie produktu,
wysytana jest prosba o opinie,

opcjonalnie wysytana jest wiadomo$¢ przypominajaca.

Dostosowujgc moment wystania prosby do doswiadczen klienta,

zwiekszasz prawdopodobieristwo uzyskania wartosciowej opinii.

Kluczowe elementy

Wyzwalacz czasowy: wysytka po odebraniu i przetestowaniu produktu przez klienta.
Podejscie oparte na doswiadczeniu: skupienie na satysfakcji, a nie sprzedazy.
Generowanie dowoddéw spotecznych: zbieranie opinii o produktach i sklepie.

Prosta konfiguracja: tatwos$¢ wdrozenia i skalowania pod katem réznych produktéw.

Fundament zaufania: opinie majg bezposredni wptyw na przyszte konwersije.
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Okres$l moment uruchomienia cyklu

Cykl uruchamia sie¢ w momencie, gdy klient dokona zakupu.
Dzigki temu kazde zamdwienie moze skutkowac prosbg o opinie.
Mozesz zastosowac to do wszystkich zakupdw albo ograniczy¢
do konkretnych produktéw czy kategorii — w zaleznosci od tego,
na czym najbardziej zalezy Ci przy zbieraniu opinii.

Dodaj opdznienie dopasowane
do doswiadczenia z produktem

Poczekaj, az klient otrzyma produkt i bedzie miat czas,

zeby go wyprébowacé. Op6znienie powinno uwzgledniac:

» czas dostawy,

» czas potrzebny na wyprébowanie produktu.

Dzieki temu prosba o opinie trafia do uzytkownika w odpowiednim
momencie i nie wydaje si¢ przedwczesna.
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KROK 3

KROK 4

KROK 5

KROK 6

KROK 8

Wyslij wiadomosc¢ z prosba o opinie

Popros klienta, zeby opisat swoje wrazenia w prosty i bezposredni sposoéb.
Warto uwzglednic:

» krétkie pytanie (np. .Jak Twoje wrazenia?");

» odniesienie do produktu;

» bezposredni link do wystawienia opinii;

» opcjonalnie — drobna zachete.

Wiadomos¢ powinna byc¢ krétka i zachecajaca do dziatania.

Dodaj opdznienie
Odczekaj kilka dni przed kolejng wiadomoscig.
Daje to klientowi czas na odpowiedz bez presji.

Sprawdz opinie lub zaangazowanie

Sprawdz, czy klient pozostawit opinig lub wykonat oczekiwane dziatanie.
» Jesli tak, usun go z cyklu.

» Jesli nie, kontynuuj.

Dzieki temu kolejne wiadomosci trafiajg tylko do oséb,
ktére jeszcze nie odpowiedziaty.

“ W
Wyélij przypomnienie (opcjonalnie)

Wyslij delikatne przypomnienie do klientdw, ktdrzy jeszcze nie zostawili
opinii. Warto uwzglednic:

» krétszg wiadomosé,

» bezposredni link do wystawienia opinii,

» opcjonalng zachete.

Ton powinien by¢ zachecajacy, ale nie natarczywy.

Przenies klienta do innego cyklu (opcjonalnie)

Wykorzystaj ten moment, aby zaangazowanych klientéw skierowac
do kolejnych elementdéw Twojego cyklu zycia. Przyktady:

» kampania polecen lub ,zapro$ znajomych”;

» program lojalnosciowy lub cykl VIP.

» zacheta do ponownych zakupdéw.

To pomaga wzmocni¢ zaangazowanie, zamiast koriczy¢ interakcje.

Zakoncz cykl

Cykl konczy sie po wystawieniu opinii lub po zakornczeniu
catej sekwencji.
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Zamien to w prosty flow NPS: popros klientow

o ocene doswiadczenia (0-10), promotoréw

(9-10) zapros do publicznej recenzji,
a neutralnych i krytykow skieruj
do feedbacku lub supportu,

zanim poprosisz o co$ publicznie.

I ie warunki m zy¢ do tworzeni mentéw
w ramach nowej segmentac;ji?
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Tagowanie I scoring

Klienci nieustannie wysytajg sygnaty — poprzez kliknigcia,
przegladanie i zakupy. Wiekszos¢ z tych sygnatow pozostaje
niewykorzystana.

Bez ich uwzglednienia komunikacja pozostaje ogdlna i oderwana od rzeczywistych
zainteresowan odbiorcow. Tagowanie i scoring pozwalajg przeksztatcic te sygnaty
w konkretne dane, dzieki ktérym przyszta komunikacja lepiej odzwierciedli to,

czym faktycznie interesuje sie klient.

Jak to dziata?

Ten cykl dziata w tle i reaguje na okreslone dziatania uzytkownika — takie jak klikniecia,
odwiedziny czy zakupy. Za kazdym razem, gdy wystapi zdefiniowane przez nas zachowanie,
przypisywany jest tag lub punkt scoringowy, ktére moga by¢ pdzniej wykorzystane

w komunikacji. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient wykonuje okreslong akcje,

ﬁ{ przypisywany jest tag lub punkt scoringowy,

kolejne wiadomosci sa dopasowane na podstawie tych danych.

Z czasem tworzy to warstwe wiedzy o kliencie, ktéra zwigksza trafnosc

automatyzacji — bez koniecznosci rozbudowywania kazdego scenariusza osobno.

Kluczowe elementy

> Sledzenie oparte na zachowaniu: reaguje na klikniecia, odwiedziny i zakupy.

[ 2 Prosty scoring: lekki system punktowy zamiast ztozonych modeli.

> Tagowanie intencji: oznaczanie klientdw wedtug konkretnych zainteresowan.

> Dane do ponownego uzycia: mozliwe do wykorzystania w réznych automatyzacjach.
> Lepsze targetowanie: umozliwia wysytke bardziej trafnych komunikatow.



Krok po kroku

KROK 1

EMAIL
L]

Za kazdym razem, gdy kliknigto
konkretny link w wiadomosel...
Zobacz szczegolowe statystyki

EMAIL
L]
Przypisz tag: Oferta_VIP
Zobacz szezegdlowe statystyki
[
EMAIL
L]

Dodaj 3 pkt.
Zobacz szczegblowe statystyki

Okresl, jakie zachowania chcesz sledzic¢

Zacznij od wskazania dziatan, ktére rzeczywiscie sygnalizujg intencje
— np. kliknigcia, wyswietlenia produktéw czy zakupy. Przyktady:

» kliknigcie linku do produktu lub kategorii,

» odwiedzenie konkretnej strony,

» zakup produktu.

Skup sie na sygnatach, ktére wskazujg na realne zainteresowanie,

a nie tylko ogdlng aktywnosg.

Przypisz tagi na podstawie zachowania

Dodawaj tag, gdy klient wykona okreslong akcje.

Przyktady:

» wyswietlenie kategorii - zainteresowanie_pielegnacja_twarzy
» klikniecie oferty subskrypcyjnej - zainteresowanie_subskrypcja
» zakup produktu - klient

Dzieki temu kazdy sygnat mozesz wykorzystac¢ w innych cyklach.

Lifecycle automation dla ecommerce
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Tagowanie
I scoring

Obejrzyj film instruktazowy

Zobacz demo krok po kroku

(
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(
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https://www.youtube.com/watch?v=fiimfs8RohU
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KROK 4

KROK 6

Dodaj scoring (opcjonalnie)
Przypisuj punkty réznym dziataniom, aby odzwierciedli¢ poziom intenciji.
Przyktady:

» zakup - +5 punktéw

» klikniecie -» +2 punkty

» odwiedziny - +1 punkt

Dzieki temu z czasem tatwiej zidentyfikujesz bardziej zaangazowanych
lub wartosciowych klientéw. Warto zachowac prostote — nie potrzebujesz
rozbudowanego modelu.

Uzywaj tagdéw i punktéw scoringowych
w innych cyklach

Wykorzystaj te sygnaty do personalizacji komunikacji w catym lifecycle.
Przyktady:

» wysylanie konkretnych ofert na podstawie zainteresowania kategoria,
» traktowanie klientéw z wysokim wynikiem priorytetowo w promocjach,
» uruchamianie kampanii na podstawie sygnatow intencji.

To moment, w ktérym realnie wida¢ wartosc¢ tagowania i scoringu.

Aktualizuj sygnaty na biezaco

W miare kolejnych interakcji automatycznie aktualizuj tagi i scoring.
Dzieki temu komunikacja pozostaje trafna — bez koniecznosci
rozbudowywania kazdego scenariusza osobno.

Zakoncz cykl

Ten mechanizm dziata nieprzerwanie w tle. Za kazdym razem,
gdy wystapi okreslone zachowanie, tagi i scoring sg aktualizowane.

Jak korzystac z tagowania?

' ' ”
Jak uzywac¢ warunku 'Tag' w automation?
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Case study SR

wurth MODYF, globalna marka odziezy roboczej, przeksztatcita
emaile i automatyzacje w jeden z gtéwnych czynnikéw
wptywajacych na ponowne zakupy i utrzymanie klientow.

Zamiast opierac sie na jednorazowych kampaniach, stworzyli system bazujacy
na segmentacji, komunikacji opartej na zachowaniu oraz lifecycle automation. Dzigki temu
mogli dopasowywac oferty na podstawie historii zakupéw, zaangazowania i zachowan na stronie

— utrzymujac wysoka trafnos¢ komunikacji na kazdym etapie Sciezki klienta.

Uzupetnili to o zautomatyzowane kampanie, takie jak odzyskiwanie porzuconych koszykéw,
promocje sezonowe czy spersonalizowane rekomendacje produktowe, co przetozyto sie na staty

wzrost zaangazowania i sprzedazy.

Efekt:
+46% +72% +30%
wigcej zaméwier wigksze przychody wigcej odwiedzin na stronie

Taki jest efekt, gdy komunikacja

po zakupie jest zorganizowana

jako spdjny system, a nie seria

niepowigzanych ze sobg kampanii.

Przeczytaj cat t

i zobacz, jak segmentacja, automatyzacja

i personalizacja pomagaja zwigkszaé

JETZT SHOPPEN & EINLOSEN:

liczbe ponownych zakupéw

=
ESPACES
VERTS
o
]

-

=
LOGISTIQUE .
TRAMSORT B (S5 s e &

i’ 1 5
: : < Klionts HAREY
i dtugoterminowg wartos¢ klientéw. BIRTHDAY
. [ 3 H"Js'
‘e cercectcescens AUTOMOBILE
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% GetResponse

Kolejny zakup to dobry znak,
ale nie gwarantuje lojalnosci.

Klienci nadal moga odejsé, przejsé

do konkurenciji albo po prostu przesta¢ mysleé
o Twojej marce. Na tym etapie wyzwaniem nie
jest juz sktonienie do pojedynczego dziatania,

ale zbudowanie trwatej relaciji.

Zmienia sie tez cel. Zamiast skupiac sie

na pojedynczych transakcjach, pracujesz
nad zwiekszeniem czestotliwosci zakupow,
wzmochnieniem lojalnosci wobec marki

i przeksztatceniem klientéw w ambasadorow.

W tym przypadku wigksze znaczenie ma
konsekwencja niz pilnos¢. Klienci nie potrzebuja
kolejnej znizki za kazdym razem, gdy sie z nimi
kontaktujesz. Potrzebujg powodu, zeby sie
zaangazowac, wracac i czuc sie zwigzani

z Twojg markg przez dtuzszy czas.

Na tym etapie masz tez cos$, czego wczesniej Ci brakowato: dane.

Mozesz identyfikowac najbardziej wartosciowych klientéw, rozpoznawac wzorce

zakupowe i wychwytywac pierwsze sygnaty spadku zaangazowania. Dzieki temu

mozesz réznicowac komunikacje, zamiast traktowac wszystkich tak samo.

Twoja rolg jest utrzymywanie tej relacji, nagradzanie lojalnosci i reagowanie,

zanim klient zacznie sie oddalac.

Ponizsze automatyzacje pomoga Ci zatrzymac klientéw, zwigkszy¢ ich wartos¢

w czasie i przeksztatci¢ powracajgcych

Lifecycle automation dla ecommerce

kupujacych w lojalnych klientéw.
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Automatyzacja dla VIPow

Nie wszyscy klienci maja taki sam wptyw na rozwoj Twojej firmy.

Niektorzy kupuja sporadycznie. Inni wracaja regularnie i generujg znaczna czesc¢ przychodow.

Rozpoznanie tej réznicy pozwala budowac silniejsze i bardziej wartosciowe relacje.

Program VIP pomaga zidentyfikowac najbardziej wartosciowych klientéw i traktowac ich

inaczej — nagradzajac ich lojalnosc¢ i dajgc im powdd, by nie tracili zaangazowania.

Jak to dziata?

W miare rosngcej aktywnosci system sprawdza, czy klient spetnia okreslone kryteria statusu VIP
— np. liczbe zamowien lub tgczng wartos¢ zakupdw.

Tak wyglada zwykle schemat dziatania:
klient robi zakupy,

osigga okreslony prog,

zostaje oznaczony jako klient VIP,

trafia do dedykowanej komunikac;ji lub cykli dla VIP-6w.

Zamiast traktowac wszystkich klientéw tak samo, mozesz w ten sposdb docenic

i nagrodzic tych, ktérzy wnosza najwiekszy wktad w rozwdj Twojej firmy.

Kluczowe elementy

Logika oparta na progach: uruchamianie na podstawie liczby zakupdw lub tacznej kwoty wydatkow.

Automatyczne tagowanie: automatyczne nadawanie statusu VIP.
Gotowos¢ do segmentacji: mozliwos¢ uwzglednienia klientéw VIP w innych automatyzacjach.
Obstuga wielu kanatéw: emaile, SMS-y, powiadomienia push.

Podstawa lojalnosci: wsparcie wczesniejszego dostepu, nagréd i ofert na wytgcznosé.
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Krok po kroku

~ EMAIL
Za kazdym razem, gdy dokonano
zakupu w sklepie FinishLine {g}
Zobacz szczegotowe statystyki
Automatyzacja
. EMAIL dla VIP6W

Zapisany segment: vip
Zobacz owe statystyki

o

( Obejrzyj film instruktazowy )

EMAIL ( Zobacz demo krok po kroku )
]
Przypisz tag: Klient_’
@ Zobacz szczec ystyki ( Pobierz szablon )
L]

EMAIL

Okresl moment uruchomienia cyklu

Cykl uruchamia sie po tym, jak klient dokona zakupu. Dzigki temu mozesz
Sledzi¢ jego aktywnosc w czasie i sprawdzic, kiedy osiggnie status VIP.

KROK 2 Sprawdz, czy klient spetnia kryteria VIP

Sprawdz, czy klient osiagnat prog VIP. Przyktady:

» Co najmniej 5 zakupéw

» taczne wydatki powyzej okreslonej kwoty

Jedli tak, kontynuuj.

Jesli nie, zakoncz cykl.

Dzieki temu do kolejnego etapu trafiajg wytacznie klienci
0 najwyzszej wartosci.
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https://www.youtube.com/watch?v=JbDLEloCZdQ
https://getresponse.navattic.com/u6s09ep
https://us-ms.gr-cdn.com/getresponse-0Pv/documents/5040b53b-8436-4b3d-9ab8-e9aa2df4f2fe.zip

KROK 4

KROK 5

Nadaj status VIP

Oznacz klienta jako VIPa w momencie, gdy spetni okreslone kryteria.

Dzieki temu jego status jest widoczny w catym systemie lifecycle,
co pozwala traktowac go inaczej w przysztej komunikacji.

Przenies klienta do cyklu VIP (opcjonalnie)

Przekieruj klientéw VIP do okreslonych cykli lub kampanii stworzonych
z myslg o nich. Przykiady:

» Wczesny dostep do nowych produktéw

> Wyjatkowe promocje

» Nagrody lojalnosciowe

To moment, w ktérym realnie widac¢ wartos¢ segmentaciji VIP.

Zakoncz cykl

do kolejnego etapu.

Cykl konczy sie po nadaniu statusu VIP i przeniesieniu klienta ‘ (

Wprowadz ,migkkie sygnaty VIP” (np. wczesniejsze
benefity przed petng kwalifikacja), aby przyspieszy¢
zachowania — klienci czesto dorastajg do segmentu,

do ktérego sygnalizujesz, ze naleza.

'7
k przenosic lub kopiowac kontakty miedzy cyklami?
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Wczesny dostep

Doswiadczenia Twoich najlepszych klientéw powinny sige réznic.

Jesli kazda premiera, promocja czy nowa kolekcja trafia do nich w tym samym czasie

co do nowych lub nieaktywnych odbiorcdw, trudno oczekiwac, ze poczuja sie docenieni

i bardziej sie zaangazujg. Powiadomienia o wczesnym dostepie dajg Twoim najbardziej
zaangazowanym klientom poczucie priorytetowego traktowania, pozwalajgc im odkrywac

nowe oferty i mie¢ do nich dostep przed innymi.

Jak to dziata?

Cykl uruchamia sie, gdy klient zostanie przypisany do konkretnej kampanii lub oferty
— najczesciej poprzez nadanie odpowiedniego tagu. Komunikacja jest tak zaplanowana,
zeby idealnie zbiec sie z momentem, w ktérym Twoja oferta stanie sie dostepna.

Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

do klienta przypisywany jest tag wczesniejszego dostepu;
Cykl czeka do momentu uruchomienia;

wysytana jest wiadomos¢é o wczesniejszym dostepie;
sprawdzane jest zaangazowanie;

osoby, ktére nie otworzyty wiadomosci, moga otrzymac kolejng wiadomosé przez inny kanat.

Dzieki temu mozesz lepiej koordynowac premiery i jednoczesnie nagradzac najbardziej

zaangazowanych klientéw priorytetowym dostepem.

Kluczowe elementy

Wejscie oparte na tagu: rozpoczyna sie, gdy klient zostanie oznaczony jako uczestnik
wczesniejszego dostepu.

Precyzyjna synchronizacja: komunikacja jest wysytana doktadnie w momencie startu oferty.
Wielokanatowa komunikacja: tgczy emaile z SMS-ami, zeby zwigkszy¢ widocznosg.
Podziat na podstawie otwarcia: SMS-y trafiajg tylko do oséb, ktére nie otworzyty emaili.

Dostosowanie do premier: to rozwigzanie sprawdza sie swietnie przy premierach,
uzupetnieniach zapaséw i edycjach limitowanych.
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Krok po kroku

(T.) Czekaj do 05.05.2026,
= Zobacz szczegotlowe S

- L]
Wyslij wiadomosé: Nowy produkt - Zapisany segment: Otwarto wiadomosé
wczesny dostep o wczesnym dostgpie

KROK 1

EMAIL
.
Czekaj, az przypisanym tagiem bedzie
info_early_bird
Zobacz szczegMowe statystyk

cr © Wczesny

s il dostep

14:00 Czekaj 4 godzin
tatystyk Zobacz szczegilowe statyst

’ EMAIL EMAIL

e

T ( Obejrzyj film instruktazowy

EMAIL
2 Zobacz demo krok po kroku
Wyslij SMS Wezesny dostep do phone z ( P
domeny gré.to (domysina domena)
Zobacz szczegMowe statystyki
Q o ( Pobierz szablon

)
)
)

Okres$l moment uruchomienia cyklu

Uruchom cykl w momencie, gdy klient zostanie przypisany

do wczesniejszego dostepu — najczesciej poprzez nadanie
odpowiedniego tagu. Dzieki temu do cyklu trafig tylko osoby przypisane
do konkretnej premiery, oferty lub promociji.

Poczekaj do momentu uruchomienia

Wstrzymaj scenariusz do momentu, w ktérym oferta stanie sie dostepna.
Przyktady:

» start premiery produktu,

» publikacja nowej kolekciji,

» rozpoczecie promaociji.

Dzieki temu wiadomosc¢ trafi do klienta doktadnie wtedy,

gdy moze podjg¢ dziatanie.

Lifecycle automation dla ecommerce
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https://www.youtube.com/watch?v=qE3nZVYs0o4
https://getresponse.navattic.com/yts0um5
https://us-ms.gr-cdn.com/getresponse-0Pv/documents/a5947f3b-0246-4804-980f-b4c5609f91ed.zip

KROK 3

KROK 7

Wyslij wiadomos¢ o wczesnym dostepie

Poinformuj klientéw, ze maja wczesny dostep do oferty.
Warto uwzglednic:

> jasng informacje o wczesniejszym dostepie,

» podglad produktu lub kolekcji,

» komunikacje o ograniczonej dostgpnosci lub czasie,
» wyrazne wezwanie do dziatania.

Dzieki temu Twoi najbardziej lojalni klienci poczuja sie wyjatkowo i beda
mieli poczucie priorytetowego traktowania.

Dodaj opdznienie
Odczekaj kilka godzin, aby dac klientom czas na otwarcie
wiadomosci i reakcje.

Sprawdz zaangazowanie

Sprawdz, czy klient otworzyt wiadomos¢ lub w jakis sposéb
na nig zareagowat.

» Jesli tak, mozesz zakoniczy¢ cykl lub kontynuowaé go poézniej.
» Jesli nie, przejdz do nastepnego kroku.

Dzieki temu nasilasz komunikacje tylko wtedy, gdy to potrzebne.

Wyslij SMS-a lub powiadomienie push

Wyslij krotkg wiadomos¢ do klientdw, ktorzy nie zareagowali na emaile.
Warto uwzglednié:

» krétkie przypomnienie o wcze$niejszym dostepie,

» odniesienie do produktu lub premiery,

» bezposredni link do zakupu.

Pozwala to dotrze¢ do 0sdb, ktére mogty przeoczy¢ pierwszg wiadomosc.

Zakoncz cykl

Cykl koriczy sie po dostarczeniu wiadomosci lub nawigzaniu
kontaktu z klientem.
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Ogranicz dostepnos$¢ lub czas trwania

wczesnego dostepu — nawet sztucznie
— aby doswiadczenie byto naprawde

ekskluzywne.
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Wysoka intencja zakupowa

Gdy powracajacy klient odwiedza Twoja strone,
rzadko jest to przypadek.

W wielu przypadkach oznacza to ponowne zainteresowanie, rozwazanie lub zamiar zakupu.
Jesli nie zareagujesz, ten moment moze szybko ming¢. Powiadomienia o ponownych
odwiedzinach 0séb 0 wysokim poziomie zainteresowania pomagajg Ci zareagowac

na ten sygnat, nawigzujac ponownie kontakt z klientem, poki jest zainteresowany.

Jak to dziata?

Cykl uruchamia sie, gdy powracajacy klient odwiedza konkretng strone, kategorie lub produkt,
wskazujgc tym samym na ponowng intencje zakupu. Od tego momentu reakcja zalezy od tego,
czy znasz juz tego klienta i czy podejmie on jakie$ dziatania.

Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient wraca na stroneg sklepu i odwiedza kluczowa podstrone;
system sprawdza, czy dana osoba jest subskrybentem;

jesli tak, po krétkim czasie wysytana jest kolejna wiadomos$é;
jesli nie, pojawia sie pop-up lub powiadomienie push.

Reagujac na zachowanie w czasie rzeczywistym, mozesz wykorzystac ulotny moment

zwiekszonego zainteresowania.

Kluczowe elementy

Uruchamianie na podstawie zachowania: cykl uruchamia sie, gdy powracajacy klient
odwiedza wybrang strone.

Logika automation: cykl reaguje zaréwno na subskrybentdéw, jak i anonimowych uzytkownikow.

Elastyczne kierowanie: obstuguje doktadne adresy URL, symbole wieloznaczne i dopasowanie
oparte na parametrach.

Opcja powiadomien push: mozesz zaprosi¢ klientdw do subskrypcji powiadomien web push.

Dziatanie po ponownym pojawieniu sie zamiaru zakupu: pozwala zareagowac, gdy klient znéw
okaze intencje zakupu.
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Krok po kroku

WEE

-
— Za kazdym razem, gdy kategoria Men
% Shoes [id: 195286335533] zostanic. ..

=7 e

WEB
L]
irmipie e o Wysoka intencja

? g zakupowa

. .
(T) Czekaj 4 godzin ﬁ P_okaz alement Email popup
— Zobacz szczegdlowe statysty Zobacy szezegilowe statystyk

EMAIL

) . [ Obejrzyj film instruktazowy )
Zapisany segment:
@ z_akum:«aszyk dzisiaj
O [ Zobacz demo krok po kroku )

T EMAIL
L]
E Wysllj wiadomesé: VIP prome email 1
Zobacz szczegdlowe statystyi
.

Pobierz szablon

KROK 1 Okres$l moment uruchomienia cyklu

Uruchom cykl w momencie, gdy powracajacy klient odwiedzi konkretny
produkt, kategorie lub strone. Mozesz to okresli¢ na podstawie takich
sygnatow jak:

» konkretne produkty lub kategorie,

» liczba odwiedzin,

» czas spedzony na stronie.

Dzieki temu skupiasz sie na realnych sygnatach zainteresowania,

a nie przypadkowym przegladaniu.

Sprawdz, czy odwiedzajacy jest subskrybentem

Sprawdz, czy powracajgcy uzytkownik jest juz na liscie.

» Jesli tak, przejdz do kolejnej wiadomosci.

» Jesli nie, zache¢ go do subskrypcji.

Dzigki temu mozesz inaczej komunikowac sie z osobami z listy i anonimowymi
odwiedzajgcymi.
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KROK 3

KROK 4

KROK 5

KROK 6

KROK 7

STEP 8

Dodaj opdznienie dla subskrybentéw
Zanim wyslesz kolejng wiadomos¢, poczekaj chwile, np. 1-4 godziny.
Dzieki temu dana osoba ma czas, zeby zapoznac sie z oferta
lub samodzielnie dokona¢ zakupu.

Sprawdz zakup

Sprawdz, czy klient dokonat zakupu po powrocie.
» Jesli tak, usun go z cyklu.

» Jesli nie, kontynuuj.

Dzieki temu unikasz zbednych wiadomosci.

Wyslij kolejng wiadomos¢
Skontaktuj sie ponownie z klientem, poki jego zainteresowanie jest jeszcze
zywe. Warto uwzglednié:

» przypomnienie oglagdanych produktéw lub kategorii,

» spersonalizowane rekomendacije,

» opcjonalnie — drobng zachete,

» wyrazne wezwanie do dziatania.

Pomaga to przeku¢ ponowne zainteresowanie w zakup.

Zaangazuj anonimowych
UthkOWhikO'W (opcjonalnie)

Jesli odwiedzajacy nie jest subskrybentem, wyswietl pop-up lub zapro$
go do subskrypcji powiadomiert web push. Dzigki temu zyskujesz
mozliwos¢ ponownego kontaktu w przysztosci.

Wyslij powiadomienie push (opcjonalnie)
Jesli uzytkownik wyrazi zgode, wyslij krotkie powiadomienie push.
Niech wiadomos¢ bedzie krotka i konkretna:
» nawigz do odwiedzin,

» wyréznij produkt lub oferte,

» dodaj link do szybkiego powrotu.

Zakoncz cykl
Cykl konczy sie po wystaniu wiadomosci lub w momencie podjecia _

dziatania przez klienta.
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Priorytetyzuj powtarzajgce sie wizyty

na tej samej stronie produktu/kategorii

— czestotliwos¢ to silniejszy sygnat intencji

zakupu niz pojedyncza sesja.

Lifecycle automation dla ecommerce
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Wyjatkowe okazje

Nie kazda interakcja z klientem musi by¢ bezposrednio
powigzana z zakupem.

Czesto najwiekszg wartos¢ majg momenty, w ktérych traktujesz klienta nie jak transakcje,

ale jak osobe — np. urodziny, rocznice czy wazne etapy w jego relacji z Twojg marka.
Emaile z okazji waznych wydarzer wzmacniajg wiez z klientem i budujg dtugoterminowe

Zaangazowanie.

Jak to dziata?

Cykl uruchamia sie, gdy klient osiggnie okreslong date lub kamiery milowy — np. urodziny,
rocznice czy prog lojalnosciowy. W odpowiednim momencie wysytana jest wiadomosc,
a jesli klient nie odpowie, opcjonalnie wysytane jest przypomnienie.

Tak wyglada zwykle schemat dziatania:

klient osigga kamiert milowy,

uruchamiana jest wiadomosg¢,

opcjonalnie wysytana jest wiadomos$¢ przypominajaca.

Pozwala to budowac obecnos¢ nie tylko w momentach czysto transakcyjnych

i z czasem wzmacniac relacje z klientem.

Kluczowe elementy

Uruchamianie na podstawie czasu i wydarzen: scenariusz bazuje na datach lub kamieniach

milowych w lifecycle.
Personalizacja: komunikacja jest dopasowana do konkretnego klienta.
Zaangazowanie emocjonalne: pozwala budowac wiez, ktdra wykracza poza promocje.

Elastyczne zastosowania: sprawdza sie w programach lojalnosciowych,
przy okazji rocznic i wyjgtkowych chwil.

Maty wysitek, duzy efekt: rozwiazanie jest tatwe w konfiguracji i utrzymaniu.
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Krok po kroku

EMAIL

L ]
Co rok i 14 dni przed dniem okreslonym
w polu birthdate

L

EMAIL

H Wyslij wiadomosc: Urodziny - kod 10%
L

.
C_:zekaj?gni ) ahaps
.

KROK 1

KROK 2

Okresl moment uruchomienia cyklu

Uruchom cykl w momencie, gdy klient osiggnie okreslong date lub kamieri
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» urodziny;
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Przenies do cyklu Zapros:

» kamien milowy w programie lojalno$ciowym.

Dzigki temu wiadomos¢ jest powigzana z istotnym momentem.

Wyslij wiadomosc¢ okolicznosciowa

Nawigz do okazji i zadbaj o osobisty, naturalny charakter komunikaciji.

Warto uwzglednié:

>

>

>

odniesienie do kamienia milowego;

osobisty, konwersacyjny ton;

opcjonalnie nagrode (np. rabat, prezent, wczes$niejszy dostep);

wyrazne wezwanie do dziatania.

Wiadomos¢ powinna by¢ prosta i autentyczna.

Lifecyc
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KROK 3

KROK 5

Dodaj opdznienie

Odczekaj kilka dni, aby dac klientowi czas na reakcje. Czas powinien by¢
dopasowany do tego, jak dtugo dana okazja lub oferta jest aktualna.

Sprawdz reakcje lub dziatanie

Sprawd?, czy klient podjat oczekiwane dziatanie.
Przyktady:

» dokonat zakupu,

» wykorzystat nagrode,

» kliknat w wiadomos¢,

Jesli tak, usun go z cyklu.

Jesli nie, kontynuu;.

Dzigki temu kolejne wiadomosci sg wysytane tylko wtedy, gdy to konieczne.

Wyélij przypomnienie (opcjonalnie)

Wyslij delikatne przypomnienie do 0sdb, ktére nie zareagowaty.
Warto uwzglednié:

» przypomnienie o kamieniu milowym lub nagrodzie;

» element pilnosci (np. .nadal dostepne”);

» wyrazne wezwanie do dziatania.

Ton powinien by¢ zachecajacy, ale nie natarczywy.

Przenies klienta do innego cyklu (opcjonalnie)

Wykorzystaj ten moment, aby zaangazowanych klientéw skierowacé
do kolejnych elementdw Twojego lifecycle. Przyktady:

» program VIP,

» programy lojalno$ciowe lub systemy nagréd,

» kampanie polecen.

Pozwala to przedtuzy¢ zaangazowanie poza pojedynczg interakcje.

Zakoncz cykl

Cykl konczy sie po wystaniu wiadomosci lub w momencie,
gdy klient podejmie dziatanie.
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Powigz nagrody z przysztym

zachowaniem (np. .wykorzystaj w ciaggu

7 dni"), a nie samym kamieniem
milowym — to przektada emocjonalne

zaangazowanie na mierzalny przychaod.

A
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Kampanie win-back

Nie wszyscy klienci pozostajg lojalni przez dtuzszy czas.

Czesc¢ z nich stopniowo przestaje otwiera¢ wiadomosci, wchodzi¢ w interakcje z marka
czy w 0gole zwracac na nig uwage. Gdy staje sie to widoczne, czesto jest juz za pézno
na skuteczng reakcje. Kampanie majace na celu odzyskanie klientéw pomagajg rozpoznac

wczesne oznaki spadku zaangazowania i zareagowac, zanim stracisz klienta na dobre.

Jak to dziata?

Cykl dziata stale w tle i regularnie sprawdza poziom zaangazowania klientéw. Gdy klient spetni
okreslone kryteria braku aktywnosci, uruchamiana jest komunikacja majgca na celu jego

odzyskanie. Tak wyglada zwykle schemat dziatania:
klient dotgcza do listy;

system czeka przez okreslony czas;

sprawdzane jest zaangazowanie;

g jesli klient jest nieaktywny, wysytana jest wiadomos$¢ majaca na celu jego odzyskanie;
jesli klient nadal jest aktywny, za jakis czas proces sie powtarza.

Dzieki temu mozesz w prosty sposoéb Sledzi¢ zaangazowanie klientéw i reagowac,

zanim catkowicie stracg zainteresowanie.

Kluczowe elementy

[ 2 Cykliczna weryfikacja: regularne sprawdzanie zaangazowania wedtug ustalonego harmonogramu.
> Logika oparta na segmentach: wykorzystywanie zapisanych segmentow nieaktywnych kontaktow.
> Konfiguracja niskim naktadem pracy: jeden cykl moze dziata¢ nieprzerwanie w tle.

> Przejrzyste rozgatezienia: wiadomosci majace na celu odzyskanie klientéw trafiajg tylko do osob,

ktére naprawde tego potrzebuija.
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Zdefiniuj segment nieaktywnych klientow

Zacznij od utworzenia segmentu klientéw uznanych za nieaktywnych.
Przyktady:

» brak otwar¢ emaili przez ostatnie 180 dni,

» brak zakupdéw przez ostatnie 180 dni,

» brak kliknie¢ na stronie lub odwiedzin na niej w okreslonym czasie.
Dzieki temu masz jasng i uniwersalng definicje braku aktywnosci,

ktérg cykl moze sprawdzic.

Okres$l moment uruchomienia cyklu

Uruchom cykl w momencie, gdy klient dotgcza do Twojej bazy, aby jego
aktywnos$¢ mogta by¢ Sledzona w czasie. Mozesz zastosowac to do
wszystkich kontaktow lub, jesli chcesz, ograniczy¢ to do konkretnych list.
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KROK 8

Dodaj opdznienie przed pierwszym
sprawdzeniem

Poczekaj przez okreslony czas, np. 180 dni, zanim sprawdzisz,

czy nie ma aktywnosci. Dzieki temu masz czas na okreslenie wzorcéw
zaangazowania, zanim uznasz klientdw za nieaktywnych.

Sprawdz, czy klient jest nieaktywny
Sprawdz, czy klient nalezy do segmentu nieaktywnych klientow.

» Jesli tak, przejdz do wiadomosci majgcej na celu odzyskanie klienta.
> Jesli nie, wrdé do okresu oczekiwania.

W ten sposdb tworzysz cykliczny system, ktory stale monitoruje
zaangazowanie.

Wyslij wiadomos¢ majaca na celu
odzyskanie klienta

Skontaktuj sie z klientem, wysytajgc wiadomos¢, ktéra ma na celu jego
ponowne zaangazowanie. Warto uwzglednié:
proste pytanie typu ,,Czy nadal jestes$ zainteresowany?”;
przypomnienie o wartosci Twojej oferty;

>
>
» wybrane produkty, tresci lub kategorie;
» opcjonalnie — zachete;

>

wyrazne wezwanie do dziatania.
Wiadomo$¢ powinna by¢ konkretna i sktaniajgca do reakcji.

Dodaj opdznienie

Odczekaj okoto 7 dni, aby dac¢ klientowi czas na reakcje.

Wyslij przypomnienie (opcjonalnie)
Jesli klient nadal nie wykazuje aktywnosci, wyslij drugg wiadomosc.
Warto uwzglednié:

» krétsze przypomnienie,

» wyraZzne wezwanie do dziatania,

» opcjonalnie element pilnosci lub dodatkowa zachete.

Niech wiadomos¢ bedzie prosta i konkretna.

Wro¢ do monitorowania

Po zakoriczeniu cyklu przywrd¢ klienta do okresu oczekiwania,
aby system mdgt dalej monitorowac jego aktywnosc¢ w czasie.
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Uzywaj tymczasowych tagow, aby oznaczaé

klientéw w trakcie kampanii win-back, i usuwaj
je po jej zakoriczeniu — pozwala to wykluczyé
ich z regularnych kampanii, uniknaé
mieszanych komunikatéw i dac¢ przestrzen

dziataniom reaktywacyjnym.
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Podsumowanie:

od automatyzacji do systemu

Wigkszosci marek ecommerce nie brakuje narzedzi — brakuje im struktury.

Automatyzacje czesto powstajg w izolacji, bez uwzglednienia tego,
jak sie ze sobag tgcza. To wiasnie wtedy mozna zauwazyc¢ stagnacje.

To, co udato Ci sie stworzy¢ z pomoca tego
ebooka, to nie zbidr procesoéw, ale system.

Kazda automatyzacja odpowiada na konkretny
moment w Sciezce klienta, prowadzi go dalej i tgczy
sie z kolejnym etapem.

Nie musisz wdraza¢ wszystkiego naraz.
Zacznij od tego, co najwazniejsze, wypetnij
najwieksze Iuki i rozwijaj system krok po kroku.

Bo dzi$ rozwdj to juz nie tylko kwestia zwiekszenia
ruchu na stronie. Chodzi o to, zeby lepiegj
wykorzystac ruch, ktory juz masz.

A gdy automatyzacje dziatajg jak
system, kazda interakcja staje sie
okazjag do przyblizenia klienta

do kolejnego zakupu — i w dtuzszej
perspektywie, do lojalnosci.

¥ GetResponse

GetResponse to polska platforma
automatyzaciji lifecycle dla firm,

ktore chca przeksztatcac klientéw

w powtarzalne przychody.

taczac email, automatyzacje i dane
o klientach w jeden spdjny system,
GetResponse pomaga markom wyjs¢
poza jednorazowe kampanie

i budowac Sciezki lifecycle,

ktére konwertuja i sprawiaja,

Ze klienci wracaja.

UMOW SIE NA DEMO

LUB WYPROBUJ ZA DARMO
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