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Prohlaseni

Tento material je informacnim produktem pro klienty, kteri si jej zakoupili.
Jakékoliv Sifeni nebo poskytovani tfetim osobam je zakazano. Dékujeme za
pochopeni a respektovani tohoto sdéleni. StaZenim tohoto materialu
rozumite, Ze jakékoli pouziti informaci z tohoto materidlu a Uspéchy Ci
neuspéchy z toho plynouci, jsou pouze ve Vasich rukach a autor za né nenese
zadnou zodpovédnost. V tomto materidlu muiZete najit informace o
produktech nebo sluzbach tretich osob. Tyto informace jsou pouze
doporucenim a vyjadienim mého nazoru k této tematice.
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PAR SLOV UVODEM
Vitejte.

Vitam Vas u tématu email marketingu. Podivame na to, jaké nejvétsi
chyby v email marketingu brani tomu, aby vam slouzil ve vasem
byznyse, ve vasich aktivitach, ve vasem podnikani.

VSiml jsem si totiZ, za roky, kdy se vénuji email marketingu, kdy jsme
vyvijeli cely systém SmartEmailing, Zze se dokola opakuji chyby, diky
nimZ dopad vasich e-maild neni takovy, jak byste cekali, Ze prinos email
marketingu nepredstavuje ten ocekavany plan, ktery jste si moina
udélali.

Jakych je tedy téch 10 chyb + 1 bonusova chyba, které vas od toho
odrazuji? Pojdme se na né podivat.

- David Kirs
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CHYBA # 1: NEMATE DATABAZI EMAILU, PROTOZE
LIDE NEMAJIi DUVOD DAT VAM SVUJ EMAIL

Prvni chybou je, Ze pokud nemate databazi e-mailQ, logicky nemuzete
zadny email marketing délat.

Jestli v téhle chvili mate pocit, Ze vase databdze e-maild neni
dostatecné velka, nejspis to znamena, ze pro lidi, vase potencialni
zdkazniky, navstévniky vasich stranek chybi divod k tomu, aby vam dali
svlj e-mail.

Zamyslete se, najednou se dostanite do kliZze vaseho klienta, prijdte na
vase webové stranky, predstavte si sebe v roli navstévnika a zeptejte se,
co by se muselo stat, abyste vloZili vas vlastni e-mail na vasich strankach
do webového formulare.

Predpokladdam totiz, Ze webovy formular je néco, co uz na strankach
mate. NemUZe ani nastat to, Ze byste vybudovali zlaty dul, ten zdroj
vasSich budoucich pfijm0, tzn. databdzi e-mail(, pokud nemate na
strankach webovy formular. TakZe to je samozrejmé krok cislo jedna.

Druhym krokem je, jaky je ten dlivod, pro¢ by vam navstévnici méli
dat e-mail.

Vidycky je to vyména, hodnota, néco za néco, byt se zda, Ze to je jakoby
zdarma, vyména e-mailu za néjaky hodnotny obsah, tak to samozrejmé
neni tak uplné zdarma, protoze e-mail ma velkou hodnotu.

Musite vasim navstévnikiim ukazat, Ze ta hodnota
je fér, Zze dokonce hodnota, kterou dostanou za to,
ze daji svlj e-mail do vasi databaze, prevysi to,
nakolik si svého e-mailu vazi.
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TakZe zamyslete se nad tim, co nabizite vyménou za e-mail
kontakt.

e Co hodnotného méni Zivot vasim potencidlnim klientdm, co jim
nabizite vyménou za e-mail.

e Jaké problémy resite tim, Ze mate na strance hodnotny obsah,
hodnotné video, hodnotny e-book, report, cokoliv, co stoji
navstévnikovi za to, aby vlozil do vaseho webového formulare e-
mail a vyménil ho za informace, které poskytujete.

Cim hodnotnéjsi a kvalitné;jsi tyto informace
jsou, tim hodnotnéjsi a vétsi bude vase
databaze.

Je to pfima Uméra a nezndm Zadny jiny zplisob, jak tohle udélat. Cim
vyssi, kvalitnéjsi divod, hodnotu néjakého kvalitniho obsahu budete
mit na strankach, tim vétsi divod budou mit lidé dat vdm e-mail a tim
vétsi bude vase e-mailova databaze.

Takze pokud ted nemate v databazi dostatek e-mailli, vedou k tomu
dva dlvody:

1. Bud nemate vibec webovy formular na strankach,
2. anebo nevysvétlujete dostatecné dlvod, pro¢ maiji lidé vlozit na
strankach sv(lij e-mail a co za to dostanou.

Dejte si pozor na tuto chybu cislo jedna.
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CHYBA # 2: EMAIL NEMA PRIBEH. EMOCE.

Druhd chyba se tykd pribéhl, emoci, pocitli. Pokud vas e-mail nema
pribéh, nema emoce, je jakoby plytky, pak utoci jenom na levou
stranu vaseho mozku, to je ten logicky, systémovy, rozumovy,
rozumové vnimani nas jako lidi, ale vy se musite dostat pod k{zi vaseho
zakaznika.

Pokud budete posilat dalsi e-mail, zeptejte se sami sebe, co do ného
davate ze sebe, jaky pribéh skrz tento e-mail sdilite.

Vzpomernite si na hollywoodské filmy, vzpomerite si na to, pro¢ chodime
do kina, pro¢ se divdme na televizi, pro¢ radi poslouchame pohadky,
pro€ naslouchame nékomu, kdo umi dobre vypravét, protoze nas vtahl
do déje, protoze se zaméril na pribéh, na drama, kde jsou emoce, kde
jsou pocity, kde je néco, co rezonuje s nasimi zkuSenostmi z naseho
Zivota.

Cést z toho byste méli dostat i do textu vaseho e-mailu a zplsobit
situaci, Ze ve chvili, kdy se ¢lovék zacte do prvnich radkd, tak ho to
vtahne do déje, do toho pribéhu.

Vtahnéte ctenare emailu do déje pomoci
pribéhu, emoci, néceho, co s nim zarezonuje.

A ¢im je ten pribéh lepsi a kvalitnéjsi, tim vétsi je pravdépodobnost, ze
precte cely e-mail, precte si cely pribéh, no a na konci, kdyz je tam
spravna vyzva k akci, nasleduje vasi vyzvu, protoZe pokracuje v tom
pribéhu.

Proto je tak dulezité, abyste do vasich texti v e-mailu zapojili emoce,
abyste se nebali sdilet néjaky vas osobni pribéh, abyste se nebali sdilet
pribéhy vasich klientll, abyste se néjakou suchou informaci, kterou
mozna chcete a potrfebujete poslat e-mailem, pokusili zabalit do
pfibéhu, do néjakych pocitd, emoci, do textu, ktery vtahne ¢tenare do
déje.
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CHYBA # 3: MLUVITE PRILIS O SOBE A SVEM SVETE A
MALO O CTENARI A JEHO SVETE

Treti chybou je, Zze mluvime pfriliS ¢asto o sobé a o nasem vlastnim
svété, a uz méné mluvime o svété nasich klient(i, ¢tendrd, prijemci
nasich e-mailll a o jejich svété. Je to problém obecné, pokud nejsou
uspésné webové stranky, reklamni materialy, letaky, tak se to vétSinou
déje praveé z tohoto dlivodu.

Zapomnéli jsme, ze ndas malokdy zajima ten druhy clovék, ale vzdycky

Vg

as zajimame my sami, zajima nas to, co se déje v nas, jak se zméni

>

nas zivot.
Ano, jsme v tomhle tak troSku egoisté. Tohle je myslenkovy model,

ktery v dnesni spolecnosti stdle jesté existuje, a tak jako obchodnici s
nim mUZete pracovat.

Zajima nas to, co se zméni v nasem Zivoté, a
ne to, co se déje v zivoté druhych lidi.

Pribéh druhého clovéka nas zajima jenom v pripadé, ze je natolik
autenticky, osobni, Zze nam pripomina néco z naseho vlastniho Zivota,
pak takovéhle sdileni ma smysl.

Jestlize se vSak ve vasSich e-mailech zamérfujete jen na to, jaké nové
produkty mate, co jste udélali, co jste neudélali, co jste vylepsili, jakou
akci mate, co nového délate, tzn. je to vSechno v tom vasem svété, ale
ne ve svété klienta, to znamend, co ten vas novy produkt pfinese do
zivota Clovéka, ktery si ¢te vas e-mail, jak mu to zméni jeho podnikani,
jeho Zivot, co vase nova funkce znamena pro toho klienta, jaké vyhody
mu to zpusobi, jaké benefity z toho bude mit, co se mulze stat, kdyz
bude nasledovat to, co mu posilate, zménte to.

Zamérte se ve vasich textech, nejen v e-mailu, ale i na webovych
strankach, v letacich, vzdycky na prinosy a vyhody pro klienta, proc se
ma vasimi vécmi zabyvat a co to znamena v jeho Zivoté.
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CHYBA # 4: E-MAIL HONI CTYRI ZAJIiCE NAJEDNOU.

Zkuste si predstavit, Ze zaCnete honit ¢tyri zajice najednou. Predstavte
si, ze honite jenom dva zajice najednou. Myslite si, ze chytnete alespon
jednoho z nich? Malokdy, myslim si, Ze nikdy.

Ale v e-mailech se tohle déje dnes a denné.

Mame dvé, tfi, Ctyfi dllezZité klicové zpravy, které vSsechny dame do
jednoho e-mailu. Co se pak stane v tom e-mailu? Clovék ma
roztriSténou pozornost a nevSimne si niceho.

e Pro¢ ma nejvyssi ¢tenost vidycky jenom prvni ¢lanek, pokud
posilate v e-mailu tfeba seznam novych ¢lankd na vasem blogu?

e Proc lidé klikaji na odkazy, které jsou v horni ¢asti?

e Proc jsou nejmocnéjsi odkazy na Googlu, které jsou nahore v tom
vypisu?

Protoze my mame schopnost zaméfit se primarné na jednu véc, a tak
kdyZ posilate e-mail, vzdycky si vyberte jednu véc, kterou chcete sdélit.

Omezte vase sdéleni na jednu, maximalné dvé
klicové véci, které potrebujete v aktualnim
mailingu udélat.

Vyvarujte se tomu, Ze mate mnoho akci, lakadel, novinek, zprdv, odkaz(
na stranky. Méli byste si vybrat jednu naprosto klicovou véc a s touhle
informaci poslat vas e-mail. Na tu jednu véc se zamérte, spojte ji s
pribéhem a jdéte do akce, jdéte do podstaty té véci.

CtendFi, kontakty ve vadi databazi se pak mohou jednoduseji zaméfit
pravé na tu jednu véc a zpUsobit rozdil, ktery ocekavate. At uzZ ta akce,
kterou maji udélat, je cokoliv, nakup, precteni ¢lanku, zavolani, vyplnéni
néceho, cokoliv.
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CHYBA # 5: VZHLED EMAILU JE NEPREHLEDNY,
S MALYM PISMEM A PRILIS SLOZITY

Casto se to déje v pfipadé, e posildte moc véci, e-mail je pak prosté
nepfehledny. Clovék ho preleti oéima, ma emocionalni pocit, Ze tam je
spousta véci, Zze na to nema cas.

My jsme neustale ve spéchu, takze potrebujeme véci zjednodusovat.
Slozité e-maily, kde je hodné textd, malé pismo a jesté spousty odstavcll
a rbznych véci kolem, obrazkd, nas zahlti a nemame potrebu je Cist.

Zjednoduste véci, vyberte jednu véc, zvétSete pismo, udélejte e-mail
prehledny a cely ho zjednoduste, protoZe pak jdete do podstaty véci a
lidé na ného muzZou reagovat.

|
: Zjednoduseni je klic k mnoha vécem
: v byznyse.

Casto zbyte¢ndé komplikujeme, zesloZitujeme a  komplexné
pristupujeme k celé problematice.

Pritom by cCasto stacilo jenom zjednodusit véci, ubrat z nabidky, z péti
produktl udélat dva produkty, z pétistrankového textu udélat
jednostrankovy text, z dlouhého prodejniho videa mozna zefektivnit ta
fakta a natocit nékolikaminutové video.

Testujte, zkousejte vSechny tyhle véci, casto se mi potvrzuje, Ze
zjednoduseni vede i k lepSimu vysledku.

© David Kirs, www.emailacademy.cz
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CHYBA # 6: EMAIL SE POSILA PRILIS CASTO, NEBO
PRILIS MALO
Kdyz budete posilat e-mail pFilis ¢asto, mlzZe se stat, Zze vase prijemce

ty zpravy omrzi, bude toho tolik, Ze je nestihnou absorbovat, nestihnou
na né reagovat, nestihnou je Cist.

Pokud ale budete posilat e-maily prilis malo, pak to znamena, ze na
vas mozna zapomenou, Zze se to pro né stane nevyznamnym, Ze se
ztratite v jejich pozornosti.

Dulezité je, abyste nasli spravnou periodu
praveé pro vasi databazi.

Pro nékteré typy databazi bude ta perioda jednou tydné, pro jiné
jednou mésicné, pro nékoho je dulezité, aby posilal e-maily jednou za
dva tfi dny, protoZze je tam velmi intenzivni tok, komunikace v té
komunité, v té kvalité.

TakZze neni tady jednoznacna odpovéd, Ze je dllezité posilat e-maily
dvakrat za mésic.

Jak casto jste schopni vytvaret kvalitni obsah?

Nasajte si kvalitu vasi databaze, nasajte si také to, jak casto jste schopni
vytvaret kvalitni obsah.

Casto Fikam, Ze je lepsi e-mail neposlat, pokud nemate co kvalitniho
poslat, radsi tyden vynechte, nez abyste posilali nesmysly, které nemaji
hodnotu. Dulezité je posilat naprosto kli€ovou, vyraznou, velkou
hodnotu skrz e-mail, protoze to pak udéla rozdil.

Pokud v kazdém e-mailu budete mit néjaky prinos, hodnotu,
zajimavou, uZitecnou informaci, ktera pomtiZze vasim prijemcam, pak
budou na vase e-maily natéseni.

© David Kirs, www.emailacademy.cz
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Co se stalo na Gmailu nebo Seznamu, jste si asi vSimli, ze pribyly zalozky
Promo/Hromadné a schranky zacal rozliSovat e-maily, které prijemci
dostavaji.

Trosku to moind zesloZiti nasi situaci email marketér, online
marketér(, protoZze nase promotion zpravy, jak to nazval Gmail, se
vlastné dostaly do jiné slozky, nez kterou lidé vidi pfimo, kdyz si Gmail
otevrou, a tak je dulezitéjsi nez kdykoliv dfiv, aby kvalita, vas vztah s
prijemcem byl natolik vytvoreny, natolik hluboky, aby se pravé ty vase
zpravy presunuly ze zalozky promotion do hlavni zalozky anebo do nové
zalozky, kam si je presunou a kde je budou pravidelné cist. Pokud
neposilate hodnotné véci, tak se do takové zdlozky dostanete jen
tézko.

TakZe to klade jesté vice diraz na to klicové v email marketingu,
hodnotu, kvalitu obsahu, ktery e-mailem posilate.

Kvalita obsahu jde ruku v ruce s tim,
jak casto posilat emaily.

Potom se to poji pravé s tim balancem, jak casto informace posilat.
Tohle je uméni email marketéra.

TakZe poradte se, mlzZete se pobavit s vasimi zndmymi, jak to vnimaji,
jak casto si mysli, Ze v té vasi komunité byste méli posilat. Moje perioda
e-maill je zhruba jednou za tyden, ale u vas se mize lisit.

© David Kirs, www.emailacademy.cz
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CHYBA # 7:LIDE NEVI, PROC POSILAJI E-MAILY.

Pokud nemate cil, nemate zamér, nemate fokus, mize se malo véci stat,
respektive nestane se nic, ve vaSem byznyse, ve vasem Zivoté, ve vasem
email marketingu, ve vasem online marketingu. Potrebujete védét,
proc danou véc délate, potrebujete mit zamér — vysledek, potrebujete
védét, kam sméruje vase pozornost.

A tak ve chvili, kdy posilate e-mail, si vzdycky polozte otazku:

ProC to délam? Co je tim vysledkem? Co je tim cilem? Co se ma stat?
Kam maji lidé pfrijit? Kam maji kliknout? Co si maji precist? Jak maji
zareagovat? Co maji koupit? Co maji vyplnit? Kam maji zavolat?

Tohle jsou klicové véci, na které pokud vy neznate odpovéd, jak tu
odpovéd muze znat prijemce? Jestlize neznate odpovéd, jak ji mizZou
znat tisice pfijemcu, tisice kontaktl ve vasi databazi?

Zamér, pozornost a cil, pro¢ posildte e-mail, je naprosto klicovy. Je
klicovy i v tom, abyste védéli, v jaké fazi nakupniho procesu se
nachazite.

Cesta zakaznika: védét, vérit, koupit, doporucit.

e Jakou fazi téhle cesty podporuje vas dalsi e-mail, ktery posilate?

e Je to e-mail prodejni? Nebo je to jen e-mail, ktery buduje dvéru?

e Je to e-mail, ktery vytvari hlubsi vztah, anebo je to e-mail, ktery
jde do akce a prodava?

e Je to e-mail, ktery dékuje zakaznikovi, ktery si nakoupil, a vytvari
pak takovy wow efekt z toho, jak jste skvely prodejce, jak
pecujete o zakazniky?

e Anebo je to jen série néjakych e-mail(, které ndsleduji v
prodejnim procesu?

Musite si byt védomi toho, v jaké fazi a pro€ posilate e-maily. Tohle je
Casta chyba. Nékdy se na ni zapomina. Neékdy je jenom podvédoma, ale
je dulezité, abyste zvédomili tuhle ¢innost.

© David Kirs, www.emailacademy.cz
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CHYBA # 8: SPRAVNY EMAIL MARKETING SI ZADA
SPRAVNE NASTROJE.

Ja predpokladam, Ze nikdo z vas, kdo se zajimate o email marketing a
Ctete tyto radky tak, neposilate hromadné e-maily pres Outlook,
Thunderbird, Gmail nebo dalsi tyto online klienty, které jsou urcené pro
komunikaci jeden na jednoho.

Potrebujete nastroj,

o kde mUzete sledovat statistiky vasich kampani,

e kde si mlzete evidovat kontakty v seznamech,

e potrebujete ndstroj, ktery vdm umozni, aby se lidé mohli odhlasit
z vasich kampani, jinak nedodrzujete zakon,

e potrebujete nastroj, ktery vam umoini jednoduse umistit
webové formulare na vase stranky, diky kterym budujete
databazi kontaktd,

e potrebujete nastroj, ktery vdm umozni automatizovat.

To vSechno je k dispozici v modernich emailmarketingovych nastrojich,
at jiz pouzivate SmartEmailing, MailChimp, GetResponse, téch nastroju

je spousta.

Vyberte si jeden, ktery vam vyhovuje, a zacnéte ho pouzivat. Pokud to
tak nedélate, moznd je to dlivod, pro¢ vas email marketing nespliuje
vase ocekavani.

© David Kirs, www.emailacademy.cz
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Autoresponder, cesky autoodpovida¢ nebo néjaky autoemail,
autorobot, ktery posila e-maily, je klicem k tomu, abyste mohli
automatizované pracovat s cestou zakaznika.

To znamena, pokud si nékdo zaregistruje e-mail na vasich strankach, je
dilezité, aby nasledovala série e-mailll. A prece ji nebudete posilat
rucne.

TakZe pokud ted nemate sérii e-mailll na nékolik tydnt nebo mésicl se
zajimavymi informacemi, obsahem, tipy, triky, odpovédmi na nejcasté;jsi
otazky, které by automat tfeba co 14 dni rozesilal na vasi databazi,
nevytvarite tu cestu zakaznika, ktera pak vede k prodeji, tak pfichazite o

obrovskou vyhodu automatizace a obrovskou vyhodu, kterou prinasi
autorespondery.

E-mail tedy opravdu neni rucni prace. Je v poradku posilat aktualni
zpravy, e-maily s vécmi, které se u vas aktualné déji, ale doplnite tyto
véci o autorespondery.

Autorespondery nejsou neosobni, pokud zapojite emoce a pribéh, tak i
e-mail odeslany automatem muze byt velmi Gcinny, mUZe vytvofit a
prispét k tomu, co chcete, aby se o vas lidé dozvédéli a aby si u vas
nakonec koupili.

© David Kirs, www.emailacademy.cz
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CHYBA # 10: ODHLASENI NENi KONEC SVETA.

Tou chybou je vlastné védomi, Zze se déje néco Spatného, kdyz se lidé
odhlasuji. Ja vas zvu k tomu, abyste si z toho nedélali hlavu. Prosté je to
tak, jak to je. Lidé prichazeji a lidé se odhlasuiji.

Vasim ukolem je, aby lidé do vasi databaze prichazeli ve vétSim poctu,
nez se odhlasuiji.

Odhlaseni je naprosto prirozena soucast email
marketingu.

Odhlaseni znamena3, ze jste nékoho nepresvédcili o vasi hodnoté, nebo
ten ¢lovék jednoduse nerezonuje s tim, co délate, nebo o to aktudlné
nema zajem, coZz neznamend, Zze o to nebude mit zdjem treba za dva
meésice, za dva roky. Vydrzte. Stante se mistrem okamziku, ktery si
pocCka na toho svého zakaznika.

Nezapomeite, Ze slovy Vitaeho: There is a customer born every minute
— kaZdou minutu se rodi novy zdkaznik.

Tahle véta vam dava obrovskou nadéji a obrovsky optimismus, ze pokud
se nékdo odhlasi, nic to neznamena, protoze v tuhle minutu se
narodilo mozna nékolik vasich novych potencialnich zakaznikd.

Kolobéh bézi dal, je to cesta, podnikani neni zavod, ale je to cesta,
kterou muzete poklidné jit a nastavit ji tak, aby pfinasela hodnotu vasim
klientm a vdm aby pak pfinasela za tu hodnotu penize, tohle je
soucast podnikani, o kterou se tady.

Takze nedélejte si z toho hlavu, odhlaseni je naprosto prirozené a
nemusi vas trapit.

© David Kirs, www.emailacademy.cz

16


http://emailacademy.cz/

10+1 CHYBA: NEJSTE AUTENTICTI, NEJSTE SAMI
SEBOU.

Pokud z néjakého divodu vas email marketing ted nefunguje podle
vasich ocekavani, zeptejte se na otazku, zda jste dostatecné autenticti a
dostatecné sami sebou.

Ve vasem projevu, ve vasem pisemném projevu, ve vasich textech, e-
mailech, v tom, co fikate klientdm, jak autenticky sdilite to, co se ve vasi
firmé déje, jak jste upfimni a pfirozeni, to ma obrovsky vliv na to, jak
potom vase zprava rezonuje s vasim prijemcem.

To, jak jste upFimni a prirozeni ma obrovsky
vliv na to, jak vase zprava rezonuje s prijemci.

Mozna si stale na néco hrajete, na jisté Urovni si vSichni porad na néco
hrajeme a snazime se zbavit vSech téch masek a ndnosu, nasich roli, ale
krok za krokem je duleZité dostat se dovnitf, dostat se k nasi podstaté, k
nasi autenticité a skrz tu sdilet nas Zivotni nebo podnikatelsky pribéh.

Tohle kdyZz se vam podafi a budete v e-mailu sami sebou, spojite to se
emocemi, s vasim pribéhem, s pribéhem, jak to muize pomoci vasim
klientim, vytvofite prostfedi, kde se budou vase kontakty citit dobre,
kde uvidi, Ze o né mate opravdu zajem, Ze vam zalezi na tom, jak se citi
a jak jim mUzZete pomoct, tenhle pfistup vSechno méni.

Podivejte se na vaSe procesy, e-maily i webové stranky a polozte si
otazku, jak jste autenticti a jak jste ve vasem brandingu a komunikaci do
vnéjsiho svéta opravdu sami sebou.
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AKCNi KROKY, ANEB ZKONTROLUJTE, ZDA VAS
EMAIL MARKETING SPLNUJE TYTO ZAKLADNI BODY:

[ ]Mate webovy formulaF

[ ]Hodnota, kterou dostanou navitévnici vaseho webu za to, Ze daji
svlj e-mail do vasi databdze, prevysuje to, nakolik si svého emailu
Vvazi.

[ ]Vase emaily v sob& nesou pFibéhy, emoce, néco, co se Etenéfi

zarezonuje.

[ ]Mluvite vice o svété Etenafe a o tom, co se déje v jeho Zivoté, ne?
0 sobé a svych produktech.

[ ]V emailu se soustiedite vidy na jednu véc, maximalné dvé.
[ ]Email je jednoduchy a piehledny.
[ ]Kvalita obsahu emaild jde ruku v ruce s tim, jak &asto je posilate.

[ ]PFed odeslanim emailu méte jasny zamér, kterou z ¢asti cesty
zdkaznika (védét, vérit, koupit, doporucit) timto emailem
podporujete.

[ ]VyuZivate profesiondlni nastroj email marketingu.
[ ]VyuZivate pro sv(j email marketing autorespondery.
[ ]Souddsti Vasich emailli je moZnost se odhl3sit.

[ ]V emailech jste autenticti, sami sebou.
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ZAVERECNA SLOVA OD DAVIDA

Tohle bylo 10 + 1 nejcastéjSich chyb, které vnimdm u svych klient(,
vnimal jsem je i sam u sebe v drivejSi dobé a branily mi v tom, abych
email marketing poradné vyuzil a vytézil ho v podnikani. A vy vite, ze
databaze e-mailll je naprosty klic v online byznyse a v podnikani
jakéhokoli typu v dnesni dobé. Databaze je zlaty dil.

Ani ve snu bych se nenadal, co vSechno mi mlZe databdze prinést.
Nejen v prodeji produktl a sluzeb, které mam sam, ale i treba v affiliate
prodeji, jak jsme si ukazali v jinych videich. Tohle vsechno vam da
databaze, vytvori komunitu, ktera vam bude rekrutovat nové a nové
klienty, bude vdm prindset nové prilezitosti.

Budovani databaze je kli¢ a kvalitni email marketing je kli¢ k tomu,
abyste databazi opecovavali, abyste z ni mohli to zlato vytézit, protoze
dlivéra a vztah je tim zlatem v tom dole email databdze.

Preji vam, abyste s tim dolem dobre nakladali. Méjte
se krasné a zjednoduste si Zivot diky internetu.

- David Kirs

© David Kirs, www.emailacademy.cz

19


http://emailacademy.cz/

	eBook k email marketingu
	10+1 věc, které mohou brzdit výkon vašeho email marketingu

	Pár slov úvodem
	Chyba # 1: Nemáte databázi emailů, protože lidé nemají důvod dát vám svůj email
	Takže zamyslete se nad tím, co nabízíte výměnou za e-mail kontakt.

	Chyba # 2: Email nemá příběh. Emoce.
	Chyba # 3: Mluvíte příliš o sobě a svém světě a málo o čtenáři a jeho světě
	Chyba # 4: E-mail honí čtyři zajíce najednou.
	Ale v e-mailech se tohle děje dnes a denně.

	Chyba # 5: Vzhled emailu je nepřehledný, s malým písmem a příliš složitý
	Chyba # 6: Email se posílá příliš často, nebo příliš málo
	Jak často jste schopni vytvářet kvalitní obsah?

	Chyba # 7:Lidé neví, proč posílají e-maily.
	A tak ve chvíli, kdy posíláte e-mail, si vždycky položte otázku:
	Cesta zákazníka: vědět, věřit, koupit, doporučit.

	Chyba # 8: Správný email marketing si žádá správné nástroje.
	Potřebujete nástroj,

	Chyba # 9: Email není jen ruční práce. Autoresponder není nepřítel.
	Chyba # 10: Odhlášení není konec světa.
	10+1 chyba: Nejste autentičtí, nejste sami sebou.
	Akční kroky, aneb zkontrolujte, zda váš email marketing splňuje tyto základní body:
	Závěrečná slova od Davida

