Stynne hasto ,Bogac sie kiedy spisz” brzmi jak obietnica z reklamy. Ja tez miatem ochote je ignorowa¢, dopoki nie
zobaczytem, co naprawde sie za nim kryje: nie magia, tylko przewidywalnos¢. Dobre automatyzacje sprawiaja, ze
wiadomosci, oferty i przypomnienia trafiajg do ludzi w odpowiednim momencie, bez cztowieka stojgcego nad
kalendarzem. Efekt? Lejek zaczyna pracowaé wtedy, gdy ty $pisz, ale tez wtedy, gdy jestes na urlopie, na

spotkaniu albo po prostu nie masz juz sity na kolejne reczne dziatania.

Automatyzacja lejek sprzedazowych nie oznacza jednak, ze mozna ,odpali¢ i zapomniec”. To raczej projektowanie
zachowan systemu. Jesli zrobisz go Zle, dostaniesz masowa korespondencje i frustracje. Jesli zrobisz go dobrze,

dostajesz spdjny rytm dowozenia wartosci i domykania sprzedazy.

Ponizej opisuje, jak do tego podchodzi¢ praktycznie, gdzie sg putapki i jak mierzy¢ postep, zeby nie budowaé

teatru dla wskaznikow.

Skad bierze sie przewaga automatyzac;ji

W wiekszosdci firm sprzedaz lezy na barkach kilku powtarzalnych proceséw: pozyskanie leadu, kontakt,
kwalifikacja, prowadzenie do oferty i domkniecie. Recznie da sie to prowadzi¢, ale predzej czy pdzniej pojawia sie
ograniczenie przepustowosci. W praktyce to nie jest problem ,checi’, tylko fizyki: ktos musi przeczytac

wiadomos¢, odpisac, przygotowacé odpowiedz, ustawi¢ spotkanie, wystac follow-up.

Automatyzacja odbiera tej czesci pracy tarcie. Nie chodzi o to, by zastapi¢ relacje. Chodzi o to, by system
utrzymywat ciggtos¢ rozmowy wtedy, gdy ty nie jestes w danym momencie dostepny. Najlepsze lejki sprzedaja

nie tym, ze sa gtosne, tylko tym, ze sa we wtasciwej sekwencji.

Miatem kiedy$ kampanie, w ktérej do kazdego zapytania wracatem recznie. Gdy byto po kilkanascie leadow
dziennie, dziatato Swietnie. Gdy leady podskoczyty do kilkudziesieciu, odpowiedzi zaczety wychodzi¢ z
opdznieniem. Nie dlatego, ze nie chciatem, tylko dlatego, ze przeskakiwatem miedzy kanatami, a w nattoku jedna
osoba potrafi przeoczy¢ kilka ,gorgcych” wiadomosci. Po wdrozeniu automatycznej odpowiedzi potwierdzajgcej
kontakt, pézniejszego nudgingu do umdwienia terminu i segmentacji wedtug intencji réznica byta odczuwalna od

razu. Nie dlatego, ze wiadomosci byly sprytne. Dlatego, ze byty szybkie.

.Bogac sie kiedy $pisz” zaczyna sie od jednego: od skracania czasu reakgji i od konsekwentnego prowadzenia do
kolejnych krokow, bez przerw.

Co tak naprawde oznacza ,lejek automatyczny”

Stowo ,lejek” bywa naduzywane. W dobrze zaprojektowanym systemie nie chodzi tylko o przeptyw. Chodzi o
decyzje po drodze. Jesli klient jest na etapie eksploracji, dostaje tres¢ edukacyjna. Jesli prosi o cennik, dostaje
oferte albo mechanizm wyboru wariantu. Jesli umoéwit konsultacje, dostaje pakiet przed spotkaniem. Jedli nie

umoéwit, dostaje przypomnienie i wzmocnienie wartosci.

To sg reguly. Automatyzacja to ich zapis w narzedziach, ktore potrafig reagowac¢ na zdarzenia: zapis do
formularza, klikniecie w mailu, odpowiedz na pytanie, brak odpowiedzi, wejscie na strone z cenami, porzucenie

koszyka albo wypetnienie krotkiej ankiety.

Najwazniejsza zasada, o ktorej mdwig wszyscy, ale mato kto pilnuje w praktyce, brzmi: lejek to nie seria
wiadomosci. To system reagowania na sygnaty. Jesli tego nie dopilnujesz, skonczysz z kampania, ktora brzmi jak

jedna wielka masowa wysytke, a nie jak dopasowanie.



Zaczynaj od mapy decyzji, nie od narzedzi

Zanim wybierzesz CRM, automatyzacje mailowg czy narzedzia do stron docelowych, zréb prosta mape: co lead

wie, czego jeszcze nie wie, i co musi poczué lub zrozumie¢, zeby przejsc dalej.
W praktyce sprowadza sie to do kilku punktéw. Typowo masz:

* wejscie do lejka (formularz, reklama, webinar, polecenie, zapytanie),
* moment kwalifikacji (czy to w ogdle jest projekt dla ciebie),

* etap dowozenia wartosci (materiaty i case'y),

* etap dopasowania oferty (wybdr wariantu, rozmowa, wycena),

* domkniecie (call, podpis, ptatnos¢, onboarding),

* obstuga po zakupie (utrzymanie, upsell, referencje).

Narzedzia sg wtérne. Najwiekszy koszt bteddw to nie licencja, tylko czas, ktory spedzasz, poprawiajac komunikaty

dla Zle ustawionych segmentéw albo naprawiajgc automaty, ktére prowadza ludzi w petle.

W moim przypadku najlepsze efekty dato podejscie ,najpierw logika, potem wdrozenie”. Usiadtem z zeszytem i
wypisatem sygnaty, ktére naprawde co$ znacza. Na przyktad: pobranie materiatu o konkretnym wdrozeniu zwykle
oznacza, ze kto$ rozwaza podobny zakres prac. Widok strony z cenami czesto oznacza, ze budzet jest w
horyzoncie, ale niekoniecznie jest zgoda na rozmowe. OdpowiedZz w mailu potrafi przesuna¢ lead z poziomu

.edukacja” do ,rozmowa”, nawet jesli wczesniej nie spetniat warunkéw kwalifikacji.

Jesli wytapiesz te sygnaty, automatyzacja staje sie precyzyjna, a nie ,gtosna”.

Segmentacja, czyli najcichsza praca, ktora robi najwieksza réznice

Segmentacja bywa traktowana jak dodatek. Uwazam, ze to rdzen. Dla automatyzacji lejkowej segmentacja to

rozne $ciezki, rozne tresci i rézne tempo kontaktu.

Zréb to pragmatycznie. Nie prébuj segmentowac do poziomu ,kazda persona ma wtasng wiadomos¢ na kazde

zdarzenie”. To konczy sie chaossem, bo utrzymanie scenariuszy zjada budzet czasu i gtowy.

W praktyce dziata segmentacja po:

zrédle leada (np. Reklamowy landing, webinar, content SEO),

* intencji (np. Pobranie vs prosba o konsultacje vs wejscie w cennik),
e firmie i kontekscie (np. Branza, wielko$¢, rola w organizacji),

® temperaturze (czas od pozyskania, interakcje w ostatnich dniach),

® zachowaniu w ramach lejka (klikniecia, odpowiedzi, brak aktywnosci).

Jedli robisz to skromnie, ale konsekwentnie, automatyzacja dziata jak ,rozumiejacy asystent”, a nie jak ,maszyny

do wysytania”.

Krotka checklista przed pierwszym wdrozeniem

® (Czy mam jasne kryteria, kiedy lead idzie na rozmowe, a kiedy dalej edukuje?
® (zy kazde zdarzenie w systemie ma sens biznesowy, a nie tylko techniczny?
* Czy wykluczam ludzi, ktérzy juz kupili albo sa w aktywnym procesie?

* Czy mam plan na leady, ktore znikaja po pierwszym kontakcie?



* (Czy moge tatwo zmieni¢ tresci bez przebudowy catego automatu?

To sa pytania, ktore oszczedzajg nerwy. Wdrozenie w narzedziu jest szybkie, ale pozniejsze sprzatanie bteddw

bywa bolesne.

Jak zbudowac lejek, ktory faktycznie , pracuje”

Wyobraz sobie, ze twdj lead trafia do systemu o 23:17. W tradycyjnym Swiecie kto$ zobaczy formularz rano. W

automatyzacji lejek zaczyna prace natychmiast albo w logicznym oknie czasowym.

W typowym modelu B2B (ale podobne schematy dziatajg tez w B2C) sprawdzajg sie sekwencje oparte o trzy

warstwy:

1) potwierdzenie i szybka warto$¢ po wejsciu, 2) rozwijanie kontekstu i dopasowanie oferty, 3) domykanie przez

propozycje konkretnego kroku.
Najczesciej nie potrzebujesz dziesieciu maili. Potrzebujesz trafnego tempa i wtasciwej odpowiedzi na intencje.

Pamietam projekt, w ktoérym zespdt marketingu upierat sie przy dtugiej sekwencji edukacyjnej, bo ,ludzie
potrzebuja czasu”. Rzeczywistos¢ byta inna: wiekszo$¢ leadow odpowiadata pozytywnie na konkret, czyli na
przyktad na bezposrednie zaproszenie do rozmowy z doprecyzowanym zakresem. Diuga sekwencja tylko
mieszata. Zmiana polegata na skréceniu edukacji i wprowadzeniu warunkdéw: jesli lead pokazuje sygnaty

gotowosci, idzie szybciej do oferty. Jesli nie, dostaje edukacje, ale w innym wariancie.
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To jest roznica miedzy automatyzacja, ktéra ,nie przeszkadza”, a automatyzacja, ktéra prowadzi.

Minimalny scenariusz, ktory ma sens (i nie przestraszy)

Jesli dopiero zaczynasz, potraktuj automatyzacje jak system bezpieczenstwa. Najpierw niech ma mato krokéw, ale

niech sa logiczne.

1. Natychmiastowa wiadomos¢ potwierdzajaca + link do materiatu lub nastepnego kroku.

2. Po 1-2 dniach wiadomos$¢ dopasowana do zrédta lub intencji (np. Inna dla webinaru, inna dla cennika).
3. Po kolejnych 2-3 dniach follow-up z propozycja rozmowy albo krotkim pytaniem kwalifikujacym.

4. Jesli brak odpowiedzi, tagodny ,zamykacz” z opcja rezygnacji lub prosba o wybér tematu.

5. Jesli lead odpowiedziat, automaty przechodza w tryb obstugi (task w CRM, przypisanie do osoby, brak

kolejnych wiadomosci).



To przyktad schematu. U ciebie liczba krokéw moze by¢ inna, ale logika podobna.

CRM i automatyzacje: wspolny jezyk albo chaos

Najczestszy btad, ktéry widze w firmach, to réwnolegte systemy, ktdre nie uzgadniaja stanu klienta. Automaty
wysytaja maile, CRM nie wie, co sie wydarzyto. CRM ma zadania, ktére nie sg aktualizowane. W efekcie handlowcy

widza leady, ale nie majag kontekstu, a automaty nadal ,prébuja”, mimo ze sprawa jest juz zamknieta.
Kluczowe sg zasady synchronizagji:

® kiedy lead przechodzi do kolejnego etapu,
* kto odpowiada za nastepny krok,
® co ma sie sta¢ po odpowiedzi klienta,
* kiedy automat ma przestaé wysytac (stop rules).
W dobrze zbudowanym systemie handlowiec nie jest zaskakiwany. Dostaje informacje, ze lead kliknat,

odpowiedziat, albo ze konkretnie interesowat sie wariantem X. Automat przestaje spamowa¢ w momencie

przejecia sprawy przez cztowieka.

To jest ,mniej pracy”, ale tez ,wiecej jakosci”. | to wida¢ w rozmowach.

Najtrudniejsze punkty w praktyce: kiedy automatyzacja boli
Automatyzacja ma granice. Nie dlatego, ze jest zta, tylko dlatego, ze swiat ludzi ma niuanse.

Pierwszy problem to odpowiedzi wieloznaczne. Lead odpisuje ,Dzieki, prosze o wiecej informacji” i nie wiadomo,
czego doktadnie chce. Jesli automat potraktuje to jak prosbe o cennik, mozesz wystaé nieadekwatne tresci.

Rozwigzaniem bywa jedno krétkie pytanie kwalifikujgce, zadane od razu, ale tak, by klient nie czut przestuchania.

Drugi problem to zmiany w ofercie. Gdy zaktualizujesz landing albo cennik, automaty z poprzednich tygodni
nadal moga kierowac¢ do starych stron. Trzeba pilnowa¢, by kluczowe elementy tresci byty zalezne od aktualnych

danych, a nie od ,raz ustawionych plikow".

Trzeci problem to przecigzenie bodzcami. Jesli automatyzacja ma dziesie¢ kanatéw naraz, lead bedzie miat
wrazenie, ze firma go obserwuje. Widzialem scenariusze, gdzie mail idzie, SMS idzie, dodatkowo jest remarketing,
plus wiadomos¢ na LinkedIn. W efekcie rosnie odptyw i rosnie ryzyko negatywnej opinii. Automatyzacja ma robi¢

rytm, a nie szum.

Czwarty problem to legalnos¢ i reputacja. Nawet jesli marketing jest ,tadny”, to stopien ryzyka rosnie, gdy Zle

ustawisz zgode na komunikacje, ponowne kontakty czy baze. Nie warto tu improwizowac.

Automatyzacja lejek sprzedazowych jest skuteczna, ale trzeba jg traktowac jak proces kontrolowany.

Jak pisa¢ wiadomosci do automatu, zeby nie brzmiaty jak automat

Automatyzacja czesto upada na copy. Nie na dtugosci, nie na liczbie stéw. Na tonie i na tym, ze wiadomos¢ nie

niesie konkretu.

Dobre automaty mailowe maja trzy cechy: Po pierwsze, sg osadzone w zdarzeniu. ,Widze, ze pobrates X", albo ,W
formularzu wpisate$ Y. Po drugie, daja natychmiastowg warto$¢, nie tylko uprzejme ,dziekujemy”. Po trzecie,

domykaja decyzje, czyli proponuja nastepny krok, a nie pozostawiaja klienta z ogélnym CTA.



Miatem sytuacje, w ktérej sekwencja byta ,poprawna” jezykowo, ale kompletna bez sensu praktycznego. Kazda
wiadomos¢ mowita o tym, co robimy, dopiero ostatnia wspominata o rozmowie, a lead musiat sam sie domyslic,
ze moze dosta¢ konkretng pomoc. ZmieniliSmy to na podejscie zadaniowe: kazde kolejne zdanie odpowiadato na
pytanie, ktore klient mogt mie¢ wtedy, gdy przeczytat poprzednia wiadomos¢. Efekt byt lepszy, mimo ze teksty

byly krotsze.

W automatyzacji ,wartos¢” to nie slogan. To odpowiedz na realng potrzebe w danym momencie.

Pomiar: co sprawdzad, zeby nie wpas¢ w putapke wskaznikow

.Bogac sie kiedy $pisz” brzmi jak KPI od zysku, ale w praktyce najpierw musisz kontrolowac¢ fundamenty. Inaczej

bedziesz optymalizowa¢ dekoracje.
Sa trzy poziomy pomiaru:

* czy lejek dowozi ludziom informacje i reaguje,
® czy ro$nie jakos¢ leadow (nie tylko liczba),

e czy finalnie rosnie liczba transakgji i ich wartos¢.

Na poczatku najwazniejsze sg metryki behawioralne i etapowe: czas reakcji, odsetek odpowiedzi na wiadomosci,

przejscie miedzy etapami w CRM, oraz udziat leadow, ktore trafiajg do sprzedazy z odpowiednim kontekstem.

Przy automatyzacji bacznie obserwuj tez ,zatrzymania”. Czasem automaty zwiekszaja liczbe aktywnosci, ale w
rzeczywistosci tworza Slepe uliczki. Przyktad: ludzie klikaja linki, ale nigdzie nie ma kolejnego kroku. Albo lead

dostaje kilka wiadomosci, ktore konkuruja ze sobg, i rezygnuje.

Dobra automatyzacja powinna zmniejsza¢ chaos informacyjny. A to wida¢ w tym, ze lead czesciej dochodzi do

rozmowy lub do decyzji.

Budzet czasu: ile automatyzacji potrzebujesz na starcie

Wiele oséb mysli, ze automatyzacja to projekt na miesigce. Da sie zrobi¢ sensowny start szybciej, pod warunkiem,

ze ograniczysz zakres.

Ja stosuje zasade: najpierw jeden segment, jedna Sciezka, jedno jasne CTA. Nie buduje od razu ,krélestwa
scenariuszy”. Uruchamiam prosty przeptyw dla ruchu, ktory generuje leady o podobnej intencji. Dopiero potem

rozgateziam.

Na ile to jest ,prosto”? Tyle, by dato sie to utrzymac¢ po dwodch tygodniach bez przetaczania sie miedzy
dokumentami. Jesli scenariusz wymaga instrukcji na pieciu stronach i komus fatwiej go ,zdebugowac niz

zrozumiec”, to znaczy, ze przesadzite$ z ztozonoscia.

Automatyzacja ma by¢ narzedziem, nie nowa firma w firmie.

Ryzyka i trade-offy, ktorych nie da sie pomingc¢
Kazde rozwigzanie ma koszty. W automatyzacji sg trzy typowe trade-offy:

Po pierwsze: szybkos¢ vs trafnos¢. Jesli automat odpowiada natychmiast, mozesz wystaé cos, co nie pasuje do
wariantu potrzeb klienta. Rozwigzaniem sg warunkowe $ciezki na podstawie sygnatéw i krotkie pytanie

kwalifikujace.



Po drugie: personalizacja vs skala. Skrojone wiadomosci dziatajg, ale rosnie koszt produkgji i testow. Dlatego

segmentacja powinna by¢ ,kilkoma sensownymi korytarzami”, nie setka drzwi.

Po trzecie: kontrola vs elastycznos¢. Automatyczne reguty Swietnie dziataja, dopoki oferty i procesy w firmie sie

nie zmieniaja. Potrzebujesz procedury aktualizacji i przegladow.

To nie sg powody, by rezygnowac. To powody, by projektowaé swiadomie.

Przyktad z zycia: kiedy automatyzacja podniosta sprzedaz bez zmiany
oferty

W jednej z firm, z ktéra pracowatem, problem nie byt w ofercie. Problem byt w kolejnosci dotarcia. Udato sie
pozyskac ruch i leady, ale sprzedaz spinata sie dopiero, gdy handlowiec miat czas po stronie kalendarza. W

weekendy i w nocy leady ,wisialy” bez reakcji, a czes¢ oséb podejmowata decyzje szybciej, niz zaktadaty zespoty.

Wdrozylismy prosta automatyzacje: wiadomos¢ startowa z konkretnym materiatem, nastepnie przypomnienie z
pytaniem o kontekst projektu oraz propozycja krétkiego terminu rozmowy. Najwazniejsze byto stop rule: jesli

lead odpowiadat, automaty sie wytaczaty, a task trafiat do konkretnej osoby z informacjg o tym, co kliknat.

Po kilku tygodniach zauwazalny byt wzrost odpowiedzi i skrécenie czasu miedzy leadem a rozmowa. Co ciekawe,
rosnagca skutecznos¢ nie wynikata z ,lepszego marketingu”. Wynikata z lepszego momentu. Oferta byta ta sama, a

jednak decyzje zaczety zapadac szybciej, bo klient nie czekat.

To jest sedno ,Bogac sie kiedy $pisz”. Nie sprzedajesz magicznie. Po prostu nie pozwalasz, by zainteresowanie

wygasto z powodu opoznienia.

Jak podejs¢ do automatyzacji, jesli masz maty zespot

Jezeli jeste$ w zespole kilkuosobowym, nie potrzebujesz armii narzedzi. Potrzebujesz spojnych regut i jednego

miejsca prawdy o kliencie.
W praktyce pomaga:

® prosty pipeline w CRM z etapami odpowiadajgcymi faktycznym stanom,
* automaty, ktére tylko domykaja kroki, a nie probuja prowadzi¢ catego klienta ,za reke”,

® ograniczenie kanatéw do maksimum dwoch w sekwencji,



® jasne zasady, kto przejmuje lead, gdy ten zaczyna odpowiadac.

W matym zespole automatyzacja ma dziata¢ jak asystent, nie jak dodatkowy handlowiec. To robi ogromna réznice

w utrzymaniu systemu.

Utrzymanie: automatyzacja nie konczy sie po wdrozeniu

Najwieksza réznica miedzy zespotami, ktore osiggaja wyniki, a zespotami, ktoére ,majg automaty”, polega na

utrzymaniu.
Co jakis$ czas wracasz do pytan:

® czy Sciezka nadal odpowiada na to, co ludzie pytaja,
® czy te same leady maja te same problemy (czasem rynek sie przesuwa),
® czy zmienita sie oferta albo ceny,

* czy wskazniki odpowiedzi i przejscia przez etapy nie spadaja.

Jezeli nie https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/bogac-sie-kiedy-spisz-vasco-da-gama/ robisz  przegladdw,
automatyzacja zaczyna dziata¢ jak stary mechanizm w samochodzie. Nadal jedzie, ale gorzej, a ty dowiadujesz sie

dopiero wtedy, gdy juz jest za p6zno, bo spada liczba rozmow.

W dobrym procesie przeglad jest czescig rytmu pracy. Nawet krotka analiza raz na miesigc potrafi ujawni¢, ze

jeden element sekwencji przestaje dziatad.

Co dalej: twoja pierwsza ,wersja robocza” lejka

Jesli chcesz zaczaé dzis, potraktuj to jak projekt iteracyjny. Nie probuj robi¢ wersji idealnej. Zréb wersje, ktéra

dziata wystarczajaco dobrze, by zebrac dane.
W twojej pierwszej wersji najwazniejsze jest, zeby:

® automat reagowat na zdarzenie,

byt dopasowany do podstawowej intencji,

* miat stop rule po przejeciu przez cztowieka,

i zeby$ miat mierzalny sygnat, czy lead dochodzi do rozmowy.

Automatyzacja lejek sprzedazowych nie daje natychmiastowego ,zysku za $niegiem” w sensie dostownym. Daje
stabilnos¢ i przewidywalno$¢, a to w biznesie ma wartos¢. Kiedy lejek ma rytm, mozesz planowaé, mozesz

skalowac¢, a ludzie przestaja czeka¢ w ciemnosci na odpowiedz.

A wtedy slogan ,Bogac sie, kiedy $pisz” przestaje by¢ reklama, a staje sie opowiescig o procesie, ktory dziata w
twoim imieniu. Nie dlatego, ze wszystko jest automatyczne, tylko dlatego, ze wazne kroki nie czekaja na twoj

wolny wieczér.



