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Jak Erickson zamienit
e-mail marketing w kanat
generujacy ponad

400 000 euro przychodu

Edizioni Centro Studi Erickson S.p.A. to czotowe wtoskie
wydawnictwo edukacyjne. Jego katalog obejmuje ponad
2000 tytutow z zakresu psychologii, pedagogiki i edukaciji
specjalnej, ktorym ufajg nauczyciele, specjalisci kliniczni

i naukowcy w catych Wtoszech. W 2025 roku zespot
marketingu cyfrowego Ericksona wykorzystat CDP i
automatyzacje marketingu Manago Al, aby przebudowac
sposob komunikacji z tg grupg odbiorcow.
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Wyzwanie:

od ogodinej
komunikacji

do realnego
Zaangazowania

Erickson rozpoczat wspoétprace z Manago Al

z mocnym fundamentem: duzg i zaangazowang grupg
profesjonalistow, ktérzy rzeczywiscie interesujg sie
tematykg publikacji wydawnictwa. Brakowato jednak
infrastruktury pozwalajgcej prowadzi¢ komunikacje

z odpowiednig precyzja.

Najbardziej widocznym problemem byt niski CTR.
Odbiorcy otwierali e-maile, ale rzadko przechodzili
do dziatania. Pokazywato to, ze tresci, choc¢ cieszyty
sie zaufaniem, nie byty wystarczajgco precyzyjnie
dopasowane, aby zachecac odbiorcéw

do kolejnego kroku.




Przyczyn byto kilka.

Personalizacja byta wykorzystywana
w bardzo ograniczonym zakresie,

a rekomendacje produktowe w
newsletterach i kampaniach DEM
byty statyczne albo nie pojawiaty
sie wcale. W efekcie katalog
obejmujgcy ponad 2000 ksigzek

i kursow byt wykorzystywany

w e-mailach tylko w niewielkim
stopniu.

Segmentacja réwniez byta
zbyt ogdlna. Psycholog
szkolny i nauczyciel szkoty
sredniej otrzymywali
identyczne wiadomosci, mimo
ze mieli inng historie zakupéw
i zupetnie inne potrzeby
zawodowe.
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Nie wykorzystywano tez kilku
dostepnych mozliwosci platformy.
Powiadomienia Web Push i oparta
na Al personalizacja na stronie

nie byty aktywne. Problemy z
renderowaniem dynamicznych
komponentow w Email Design
Studio, przede wszystkim

Dynamic Carousel w kampaniach
DEM, uniemozliwiaty z kolei
wykorzystanie spersonalizowanych
ramek rekomendacji produktowych
na wiekszg skale.




Rozwigzanie:
komunikacja oparta
ha danych

Dziatania skupiono na trzech obszarach.
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Doktadniejsza segmentacja
bazy kontaktow

Baze kontaktéw Ericksona podzielono na nowo,
wykorzystujgc zaawansowane tagowanie uwzgledniajgce
petng historie zakupow, a nie tylko dane demograficzne.
Po raz pierwszy mozliwe stato sig identyfikowanie na duzg

skale kontaktow, ktore kupowaty tytuty z okreslonych
kategorii tematycznych, i dopasowywanie do nich
komunikacji.

Do indywidualnych profili kontaktéw wtgczono réwniez
scoring programu lojalnosciowego z CRM. Dzigki
temu dane te mogty by¢ wykorzystywane w kolejnych
mechanizmach personalizaciji.

Efekt tych dziatan dobrze pokazuje jedna liczba: 98%
kontaktow w bazie ma aktywng zgode na komunikacje.
To wynik znacznie powyzej srednich rynkowych. Wynika
zarowno z zaufania odbiorcow do marki Erickson, jak i z
konsekwentnego zarzgdzania zgodami marketingowymi.




E-maile, ktore warto otwierac¢

Po uporzadkowaniu bazy zespédt przebudowat program komunikacji e-mail.

W analizowanym okresie wystano pie¢ milionow wiadomosci, a newslettery
wygenerowaty ponad 400 000 euro przychodu.

Usunigto rowniez problemy z renderowaniem Dynamic Carousel. Dynamiczne

ramki rekomendacji produktowych zostaty wigczone do kampanii DEM

tworzonych w Email Design Studio. Dzieki temu w tresci wiadomosci

mozna byto prezentowac spersonalizowane propozycje ksigzek i kursow Al: Most effective channel
na podstawie zainteresowania poszczegolnych odbiorcow okreslonymi Email Marketing

kategoriami. Mobile Marketing

Web Push
Kolejnym krokiem byto wdrozenie testéw A/B réznych formatéw e-maili.
Krétsze wiadomosci, skupione na jednym temacie i prowadzace do jednego
wyraznego CTA, konsekwentnie osiggaty lepsze wyniki niz dtuzsze wysyiki o
charakterze katalogowym.

Email Marketing

Mobile Marketing

£ Send email to Contact

Najwazniejszym elementem automatyzacji byt workflow Erickson Scholar,
przygotowany dla najbardziej zaangazowanego segmentu profesjonalnych
odbiorcéw marki. Dostarcza on tresci i rekomendacje produktowe na [2) Send text message to Contact
odpowiednim etapie relacji z danym kontaktem. W zestawieniu wynikow z Web Push

IV kwartatu 2024 i IV kwartatu 2025 workflow osiggnat 69% OR oraz 13,33%
CTR. Dla automatycznych sekwencji srednie rynkowe wynoszg okoto 35-45%
OR | 5_8% CTR 3¢ Send Web Push notification
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Pozyskiwanie leadow i aktywacja na stronie
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Aby newsletter skuteczniej pozyskiwat Dostep do danych utatwita integracja z Google
nowych odbiorcow, zespot testowat Analytics, ktéra pozwolita na monitorowanie
pop-upy zapisu w dwoch wariantach kampanii w czasie rzeczywistym oraz analize
uruchomienia: po 30 sekundach od wejscia atrybucji miedzy kanatami. Interfejs platformy
na stroneg oraz po przewinieciu 50% jej Manago Al zostat réwniez przetgczony na jezyk
zawartosci. Wdrozono réwniez pop-upy wtoski, co utatwito zespotowi codzienng prace.
exit intent, wyswietlane uzytkownikom

Zzamierzajgcym opuscic strone. Dodatkowo wdrozono zdarzenia produktowe

w workflow z filtrowaniem wedtug kategorii.
Pozwolito to uruchamiac dziatania na podstawie
zachowan uzytkownikow zwigzanych z
konkretnymi obszarami tematycznymi.



Wyniki: IV kwartat 2024 vs |V kwartat 2025

8= = N
400 000 ~10 000 5 000 000

Transakcje z udziatem taczna liczba wystanych

eu ro + punktéw styku Manago Al e-maili

Przychdod z newsletterow

S 4
98% 69% 13,33%

Odsetek kontaktéw ze Erickson Scholar, Erickson Scholar, CTR
zgoda na komunikacje open rate
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Takiego poziomu przychodu
Z newsletterow nie osigga sie
samg skalg wysyiki. Kluczowe
jest dopasowanie konkretnej
rekomendacji do konkretnego
specjalisty w odpowiednim
momencie. Gdy takie
podejscie dziata na dobrze
posegmentowanej bazie,
newsletter staje sie kanatem,
ktory realnie wptywa na wynik
finansowy firmy.
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Open rate workflowdw Erickson
Scholar na poziomie 69% mowi
0 czyms wiecej niz skutecznych
tematach wiadomosci. To
rezultat zaufania do nadawcy,
tresci zwigzanych z codzienng
pracg odbiorcéw oraz
czestotliwosci komunikacii,
ktora nie jest odbierana jako
spam. CTR na poziomie 13,33%
potwierdza, ze zainteresowanie
przekfada sie rowniez na
konkretne dziatania.

9

98% kontaktéw ze zgoda na
komunikacje to fundament,
ktory umozliwia osiggniecie
pozostatych wynikéw. Baza,
w ktorej niemal kazdy kontakt
Swiadomie zdecydowat sie
otrzymywac¢ komunikacje
marki, oznacza mniej
nieefektywnych wysytek,
wysokg dostarczalnosc i
odbiorcéw bardziej sktonnych
do interakcji. To na niej opiera
sie cata reszta programu.




Podejscie, ktore mogg wykorzystac rowniez inne marki

1 3
Buduj baze na zgodach, nie na samym Wykorzystuj historie zakupow do doboru tresci.
wolumenie. Baza, w ktorej 98% kontaktow ma Rekomendowanie logicznie kolejnej ksigzki lub kursu
aktywng zgode na komunikacjg, jest fundamentem na podstawie wczesniejszych zakupow odbiorcy daje
wszystkich wynikéw opisanych w tym case study. mu wiekszg wartosc niz ogdlny newsletter. Zwigksza
Jakos¢ bazy procentuje w czasie w sposob, réwniez szanse na kolejng transakcje.

ktorego sama liczba kontaktow nie zapewni.

2 4
Nazwij i jasno zdefiniuj swdj kluczowy workflow. Testuj nie tylko przekaz, ale tez format. Krotsze e-maile
Erickson Scholar ma wfasng nazwe skupione na jednym temacie i jednym CTA osiggaty lepsze
i precyzyjnie okreslong grupe odbiorcow. wyniki niz dtuzsze wiadomosci katalogowe. To podejscie
To wtasnie swiadomos¢, do kogo kierowana jest warto przetestowac¢ w kazdej marce dysponujgcej duzg
komunikacja i jaki jest jej cel, pomaga osiggnac¢ iloscig tresci, niezaleznie od branzy.

69% OR. Same funkcje platformy nie wystarcza.
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Podsumowanie

Odbiorcy Ericksona (nauczyciele, psychologowie
i specjalisci ochrony zdrowia) kupujg ksigzki i kursy

przede wszystkim z myslg o swojej pracy zawodowe.

Gdy komunikacja marketingowa odpowiada na te
potrzeby poprzez trafne rekomendacje, dobrze
zaplanowane automatyzacje i baze budowang na
Swiadomie udzielonych zgodach, przektada sie to na
konkretne wyniki biznesowe.

Opisany program wygenerowat ponad 400 000 euro
przychodu z newsletteréw i blisko 10 000 transakcji,
a kluczowy workflow osigga wyniki znacznie
powyzej srednich rynkowych. To model oparty na
konsekwentnym wykorzystaniu danych i dobrym
zrozumieniu odbiorcéw, ktéry mogg zastosowac
réwniez inni wydawcy oraz marki dziatajgce

w gospodarce opartej na wiedzy.
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Nowoczesny marketing powinien by¢ prosty

Manago Al to Al Customer Engagement Platform, ktéra pomaga zespotom lepiej rozumiec
klientow, zamienia¢ sygnaty behawioralne w konkretne dziatania itworzy¢ kampanie
wspierajgce wzrost.

CDP Dashboard

Contacts overview

529 450 323565 124 293

Contact analytics & conversion

Contact analytics Conversion funnel
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