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Кто у вас на сайте:  
посетитель или клиент?  
• Почему в оффлайне клиент тот, кто зашел в магазин, а в онлайне 

только тот, кто купил? 

• Разглядите в «траффике» клиентов, получите разрешение и начните 
общаться персонально. 

 

• Важен каждый контакт!  
ЗНАКОМЬТЕСЬ! 

 



Конверсия посетителя, оставившего контактные 
данные, в покупателя  – дешевле в несколько раз 

РЕТАРГЕТИНГ 
 
 Только 1 картинка или 9-10 слов 

 
 Баннерная слепота – увидит баннер 

максимум 5%  
 

 Стоимость клика 10-50 р 
 

 Число контактов ограничено 
поведением посетителя и старением 
повода 

Е-МЕЙЛ МАРКЕТИНГ 
 
 Полноценный лендинг в письме. 

 
 Прочтений писем до 30% 

 
 Стоимость клика – 80 копеек 

 
 Число контактов не ограничено. 

Вероятность конверсии растет со 
временем. 



Как собирать контакты посетителей?  

• Не врать 

• Играть 

• Вовлекать в общение 

• Помогать 



Дата рождения 
вашего 

ребенка 

• Чтобы мы показывали вам вещи 
наиболее нужные вам и сделали 
подарок на ДР 

емейл 
• А куда 

подарок то 
прислать? 

 
1. Втягивайте пользователя в игру  
или общение 
 



2. Получите разрешение и собирайте 
дополнительные сведения сразу 
 



3. Предложите прислать историю просмотра 



Контакт 
Прочтение 
письма 

Устройство, 
Город,  
Время 
прочтения 

Логин на 
сайте 

Канал 
получения 
Товары 
которые 
смотрел 
Добавление в 
корзину 
 

Клик в 
письме 

Товар 
Цвет 
Тема 
Акции 
 

Заказ 
онлайн 

Район города 
дом / работа 
Товар, Цвет, размер 
История просмотра 
Канал 
Способ оплаты 
 

Фиксируем все действия клиента! 



Собираем данные для 
чего?  Сегментация!  

• Каждый факт о клиенте – 
сегмент 

• Чем больше сегментов тем 
лучше. 

• Для офлайна – карта 
лояльности. Это - возможность 
контакта и сбор информации 



Маркетинговая CRM – сегменты и 
пересечение сегментов 
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Горные 
лыжи 

Горные лыжи 

Москва 

Мужчина 

Рост 190 - 200 

Любит 
красный цвет 

Высокий 
средний чек 

Реагирует на 
подарки 



Письма без эмоций = деньги на ветер! 



Любовь и вина 
 

• Чувство вины — «Если я не приму решение сейчас, кто-то будет 
страдать» 

• Любовь — «Если я приму решение сейчас, я сделаю приятно 
другому человеку» 

 



Страх, соперничество, жадность 

• Если не купишь сейчас – удача достанется другому 

• Письма после проявленного интереса к товару – он заканчивается 
на складе 

• Не примешь решение сейчас – упустишь шанс и потеряешь 
деньги.  

 



Принадлежность к «избранным»  

• «Если я приму решение сейчас, я буду в группе» 

• Клубная система, Игровые механики 

• Реферальная программа с выделением лидеров 

 
Превосходство 

• «Если я приму решение сейчас, 
я буду выглядеть особенным, 
первым» 



Ошибка: коммуникации  
без учета персональных потребностей клиента 

Компании отправляют Покупатели хотят 

Персональные 
предложения Информация о 

халяве 

Персональные 
предложения 

Разные массовые рассылки всем подряд 



Какие делаем рассылки?  
Триггерные VS маркетинговые письма  
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Рост продаж от рассылки 
«Забытая корзина» 
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Транзакционное письмо: 
«Забытая корзина» 
Будьте внимательны к своим клиентам, 
находите к каждому индивидуальный подход. 
Может быть кто-то отвлек его от завершения 
покупки на Вашем сайте. Напомните ему об 
этом и предложите скидку. Тогда клиент точно 
не сможет устоять! 



Частота отправлений писем в е-commerce 

Лояльность покупателей 
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Клиент уходит – скатертью дорога?  

• Персональные скидки, подарочные 
купоны 

Попытка 
реактивировать 

клиента 

• Чем мы вам не угодили 
Исследование / 

опрос 

• Что вы получите, если вернетесь.  

• Что у нас нового / Мы исправились 
Welcome Back 



Одноканальность в персональных 
коммуникациях – это НЕДАЛЬНОВИДНОСТЬ 

email 

Sms / 
viber 

push 

• Кросс постинг контента 
маркетинговых рассылок и 
контента групп в соцсетях. 

• Мультиканальные кампании  
Email – push – viber – sms 

• Push когда человек проходит 
мимо магазина и email  с промо 
акцией и предложением зайти 
повторно если он все-таки прошел 
мимо. 

 



Как вы поступаете, когда получаете письмо, 
неадаптированное, неудобное для прочтения 
на мобильном устройстве?  
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все равно читаю 

просматриваю повторно на стационарном компьютере 

отписываюсь, если оно пришло по рассылке 

удаляю данное письмо 

затрудняюсь ответить 



«Спам слова» в тексте способствуют тому,  
что письмо будет отправлено в папку Спам. 
• Эти слова могут встречаться как в теме, так и тексте письма.  

 «100% бесплатно», «Доступный», «Заработок» 

 «Миллион за минуту», «Свобода», «Инвестиции» 

 «Только сегодня», «Только сейчас», «Не удаляйте» 

 «Выгода», «Поздравляем», «Эксклюзивное предложение» 

 «Срочно», «Доступ», «Зачем платить больше» 

 «Гарантия возврата денег», «Секрет небывалого успеха»….. 

 

 
 



 
 

1. Ежедневно пополняйте базу подписчиков. Купленные базы не эффективны. 

2. Внедрите Double opt-in механизм подтверждения подписки на сайте. 

3. Персонализируйте рассылки и регулярно сегментируйте базу подписчиков.  

4. Собирайте как можно больше данных о своих подписчиках.  

5. Высылайте письма релевантного контента тем, кто на вас подписался. 

6. Настройте автоматические триггерные рассылки.  

7. Отправляйте возвращающие письма тем «угасающим» покупателям. 

8. Вставляйте «товарные рекомендации» для увеличения среднего чека и частоты покупок.   

9. Не используйте «спам-слова» в духе  «100% бесплатно», «доступный», «заработок», 
«свобода»….. 

10. Соблюдайте разумную частоту писем.   

ЧЕК ЛИСТ ДЛЯ САМОПРОВЕРКИ 



• 17 лет на рынке.  
• Мощность – 10 млн писем в час. 
• Рассылаем всему рунету 
• Соответствуем ФЗ 152 о Персональных данных  

и имеем все сервера в РФ для хранения данных клиентов. 
• SMS и Email (Push) коммуникации в одной связке 
• В прошлом  - часть Mail.ru Group 
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