
ГЛАВНОЕ - НЕ 
РАЗМЕР

Станислав  Розен

КАК С МАЛЕНЬКОЙ БАЗОЙ ВЛИЯТЬ НА БОЛЬШИЕ 
ПРОДАЖИ



ЧЕМ ОТЛИЧАЮТСЯ БРЕНДЫ?



ЦЕЛЬ. ОКУПИТЬ ИНВЕСТИЦИИ В CRM В 
ТЕЧЕНИЕ 1 ГОДА

➢ 12 продуктовых категорий

➢ 12 маркетологов

➢ 2 ковровые рассылки в месяц

➢ Новинки продуктов

➢ 1 CRM Менеджер



ШАГ1. ВОВЛЕЧЕНИЕ ИЛИ ПРОДАЖИ?

Увеличение количества акций приводит к снижению вовлечения 
(Click Rate) и покупательской активности.

Узкая сегментация - повышает вовлечение, но не дает желаемого 
охвата и снижает выручку.



ШАГ2. НУЖЕН НОВЫЙ ФОРМАТ

Требования к новому 
формату.

➢ Нужно больше контента

➢ Контент должен быть интересен 
покупателю, а не маркетологу.

➢ Продукты и акции должны 
оставаться - это наш бизнес.

➢ Ввести интерактив и игровые 
механики для вовлечения. Не 
все любят читать.
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Результаты

UCR: 8,4% vs 4,4% 2012 average

Product clicks: 50% of total clicks

Commercial clicks: 68% of total clicks



Newsletters: охват и сбор интересов пользователей

Activation emails: активация целевых сегментов

Product Support: лояльность

ШАГ3. СТРАТЕГИЯ КОММУНИКАЦИИ  



ШАГ4. ПРОДАЖИ

Только 34% покупателей, 
читающие email-ы делают 
покупки в официальном 
интернет-магазине Philips



ШАГ5. ОЦЕНКА УПУЩЕННЫХ 
ПРОДАЖ

Мы допустили, что пользователь 
кликнувший кнопку “Купить” 
находится в состоянии 
“Consideration” воронки продаж.



Отзывы пользователей увеличивают конверсию в покупки на

➢ Конверсия в отзывы = 8%
➢ Средний рейтинг = 4,29 vs 3,75 
➢ Конверсия в покупки = 5,3%

ШАГ6. ГЕНЕРАЦИЯ ОТЗЫВОВ
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Продукт на 
тестирование

Купон на
скидку

Анонс и выбор
продукта

Приглашение

Конверсия в
покупку

ШАГ7. ОТЗЫВЫ НА Я.МАРКЕТ



1. Email стратегия отвечает задачам маркетологов (создание 
знания о продукте) и задачам бизнеса (продажи).

2. Доказано, что email-маркетинг окупает инвестиции в CRM за 
счёт влияния на продажи.

3. Создан механизм генерации отзывов, а отзывы в свою 
очередь влияют на принятие решение о покупке сотен тысяч 
покупателей.

РЕЗУЛЬТАТЫ


