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• разрабатываем емейл-стратегии с 2009 года, 

• 26 специалистов (маркетологи, дизайнеры, разработчики) в штате,

• клиенты:
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• что такое персонализация;

• зачем она нужна;

• где взять данные;

• виды персонализации;

• кейс 4 Лапы. .

О чем поговорим
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• слишком большое 

количество писем (69%);

• содержание этих писем уже 

не актуально для 

пользователя (56%).

Причины отписки от рассылок: 
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Что такое персонализация?

Персонализация - это способ подачи контента в письме. 

Помогает подстроиться под характер и поведение клиента. 
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Зачем нужна 

персонализация?

• личное общение с 

пользователем;

• повышение конверсии;

• увеличение лояльности;

• отправка релевантного 

товара/услуги/контента клиенту.
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75% покупателей любят, 

когда бренды 

персонализируют емейлы.

Что думают клиенты:

Источник: AberdeenGroup

77% клиентов ждут 

объяснений, зачем нужны 

их личные данные. 
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После персонализации:

Источник: AberdeenGroup

+14% к CTR

+10% к конверсии

Profit Profit
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Где взять данные для 

персонализации

• формы лидогенерации, регистрации;

• опросы;

• CRM - платформа.
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Персонализация без 

дополнительных механизмов:

• Поведение на сайте;

• Подставное меню;

• Локализация (по языку);

• История покупок - рекомендации товаров;

• Средний чек;

• Время открытия.
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Кейс AromaButik – персонализация по дню открытия:

• Разбили базу 5 равных частей;

• Отправляли письмо с аналогичным содержанием с пн по пт в одно и тоже 

время;



12

Позволяет персонализировать рассылку с точностью до условий, 

в которых происходит открытие.
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Параметры персонализации в Agile:

• Время с учетом часовых поясов;

• Погода в момент открытия;

• Фактическое устройство открытия;

• Местоположение в момент открытия;

• Данные о подписчике.
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• География

1. карта/схема проезда, 

2. погода,

3. наличие товаров/магазинов в регионе,

4. стоимость доставки в регион. 

Нестандартные виды персонализации
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Карта офлайн магазинов от VANS:
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Прогноз погоды от Purina
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Lexus: не боится ни снега, ни дождя, ни гололедицы:
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• Персонализация баннера

В этом письме у каждого подписчика 

персональный баннер, где имя является частью 

креатива.
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• Персонализация по дате 

регистрации

Вот так легко и непринужденно можно 

поздравить и поблагодарить 

подписчика просто за то, что он с вами.
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• Геотаргетированные прогнозы
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• Персонализация по типу устройства 

пользователя 

American Eagle Outfitters
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Подписчики Saks Fifth Avenue видят 

собственные фотографии в письмах:

• Персонализация с помощью соц. сетей

American Eagle Outfitters
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Ссылки на сервисы Agile:

• Изображения с персонализированным текстом на креативе, динамичные 

таймеры, показ видео в нужном формате

http://www.agilemail.ru/

http://www.realtime.email/

https://movableink.com/

• Изображения с персонализированным текстом на креативе, динамичные 

таймеры

https://niftyimages.com/

• Динамичные таймеры

http://motionmailapp.com/

http://www.agilemail.ru/
http://www.realtime.email/
https://movableink.com/
https://niftyimages.com/
http://motionmailapp.com/
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Кейс 4 Лапы
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Была проблема:
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Персональная цена на товар — скрытая скидка, которой пренебрегают

Письма, где цена товара пересчитывается в зависимости от количества 

накопленных бонусных баллов.

Решение:
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В теме письма отразили суть бонусной программы.

Тема: Андрей, меняем баллы на рубли!
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Товары, цены на которые были пересчитаны 

за вычетом накопленных баллов.
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Тег выглядел следующим образом:

*[subscriber_attribute_bonus_balance]*

Для пересчёта цен с учётом бонусных баллов воспользовались методами 

языка C#.
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Если количество баллов превышало стоимость товара, 

его можно было купить только за бонусные баллы. 
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Для вывода цены использовалась следующая команда:

Для каждого получателя мы сформировали карточки 

товаров с основными и персональными ценами.
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ПОКАЗАТЕЛИ РАССЫЛКИ БЕЗ ПЕРСОНАЛИЗИРОВАННЫХ ЦЕН:

• OR — 20,66 %

• UOR — 14,41 %

• CTR — 2,84 %

• UCTR — 2,67 %

ПОКАЗАТЕЛИ РАССЫЛКИ С ПЕРСОНАЛИЗИРОВАННЫМИ ЦЕНАМИ:

• OR — 28,84 %

• UOR — 18,98 %

• CTR — 3,04 %

• UCTR — 2,81 %

Выручка с одного емейла (RPE) превысила средний показатель в 3 раза.
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Конверсия выросла в 1,7 раза.

Кейс подтвердил работу персонализации.

Персонализируйте письма и заботьтесь о клиентах! 

Вместо заключения



Пишите письма!

Артемова Алина
Менеджер по развитию по маркетингу

alina.artemova@emailmatrix.ru

+7 (910) 624 37 73

Буреничев Андрей
Интернет-маркетолог 4 Лапы

+7 (926)860 95 90

aburenichev@4lapy.ru


