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Автоматизация маркетинга: 

как поднять онлайн продажи 

на 400% и выше
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1. Автоматизация маркетинга: 
преимущества и принципы



Автоматизация маркетинга:  5 преимуществ 

ü 80% пользователей: рост количества лидов (VentureBeat)

ü 77% респондентов: рост в конверсиях (VentureBeat)

ü подогретые лиды тратят на покупки на 47% больше (Kapost)

ü коэффициент конверсии лидов на 53% выше (Aberdeen)

ü 73% маркетологов: большая производительность и экономия времени (Statista)

http://venturebeat.com/2015/05/05/marketing-automation-best-bets-80-of-companies-increase-leads-77-increase-conversions/
http://venturebeat.com/2015/05/05/marketing-automation-best-bets-80-of-companies-increase-leads-77-increase-conversions/
http://marketeer.kapost.com/integrating-crm-with-marketing-automation/
http://aberdeen.com/research/7603/ra-marketing-lead-management/content.aspx
http://www.statista.com/statistics/430513/marketing-automation-benefits-worldwide/


Пришел на сайт/лендинг

ХОЛОДНЫЕ ЛИДЫ. Заинтересовался: оставил контакты. 

ТЕПЛЫЕ ЛИДЫ. Перешел по ссылке / позвонил. 

ГОРЯЧИЕ ЛИДЫ. Купил: оформил и оплатил заказ

КЛИЕНТЫ. 
Повторные покупки, увеличение среднего чека, рекомендации

любопытство

интерес

желание

покупка

LTV

*Email Monday: Ascend2 “Marketing Technology Strategy” research

82% маркетологов автоматизируют email-маркетинг*

https://www.emailmonday.com/marketing-automation-statistics-overview/


Email-маркетинг – самый выгодный канал коммуникаций:

ROI: от 3800%* до 4400%**. 

Возврат на инвестиции: $44 на каждый вложенный $1

*GetResponse **Campaign Monitor



Пришел на сайт/лендинг

Приветственные: welcome серия

Продающие: автоворонка продаж

Возвращающие: брошенная корзина

• Допродажа: аксессуары, другой товар, обслуживание, доп.гарантия
• Напоминающие: день Рождения + поощрение (скидка, контент)
• Возвращающие неактивных: реактивационная цепочка
• Информирующие: RSS-to-email (подписка на обновления и новости)

любопытство

интерес

желание

покупка

LTV

Ключевые сценарии email-автоматизации

Обучающие сценарии
(B2B, сложные продукты, 
онлайн сервисы)



Автоматизация маркетинга:

доставка правильного сообщения

правильному человеку

в правильное время,

чтобы он выполнил 

нужное нам действие



2. Автоматизация маркетинга: кейс B2C
Интернет-магазин крупного бренда



A leading German brand of professional skincare and cosmetics

Профессиональная косметика. B2С

Интернет-магазин крупного бренда.

Janssen Cosmetics



Конверсии в продажи из 
первого письма 7.7%

Конверсии из 5 писем 6.48%



1. Рассказываем о бренде

2. Дарим первый подарок: промокод на скидку 500 руб. 

3. Показываем самые соблазнительные предложения.              

Их специально делали под проект

Janssen Cosmetics: письмо №1



Статус эксперта: построение доверия

Говорим о самых важных проблемах клиента

”Мы знаем, что вам нужно”

Janssen Cosmetics: письмо №2



Как решить первую и 
самую важную проблему

ГЛАЗА и КОЖА ВОКРУГ ГЛАЗ

Что делать.
Какой продукт использовать

Janssen Cosmetics: письмо №3



Janssen Cosmetics: письмо №4

Как решить вторую 
по важности проблему

ЦВЕТ ЛИЦА

Что делать? 
Рекомендации продукта
Упоминание скидки



Janssen Cosmetics: письмо №5

КОНСУЛЬТАЦИЯ: остаемся на связи 

Напоминаем про промокод

Подарок: бесплатный набор



5 автоматизированных писем

15% вклад в годовой рост бизнеса

+2% к товарообороту



Самый простой линейный сценарий

Если подписался -> email -> время

5 минут вашей работы

или шаблон автоматизации сценария

ПОДПИСАЛСЯ

ПИСЬМО №1

ЖДАТЬ 3 ДНЯ

ПИСЬМО №2

ПИСЬМО №3

ЖДАТЬ 3 ДНЯ

ПИСЬМО №4

ЖДАТЬ 3 ДНЯ



Email-маркетинг с GetResponse - отличный инструмент 

для моментальной связи с клиентом. 

Леонид Радин, 

директор по интернет-продажам



3. Автоматизация маркетинга: кейс B2C
Онлайн агрегатор продаж ж/д билетов 



Онлайн агрегатор продаж ж/д билетов
(e-commerce)

Travelmart.ru

Агентство 
делового туризма



База 2017 год: 125 000 подписчиков

Только новостные рассылки

База 2018 год: 100 000 подписчиков

Внедрили полную автоматизацию



КОНТЕНТ

АВТОМАТИЗАЦИЯ



Главное наше отличие - это цена. 
Мы стараемся делать продукт одним из самых выгодных на рынке и, как 
следствие, берем количеством клиентов. 
В итоге довольны и покупатели, и продавец.

Сергей Гутов, маркетолог



• скидки/промокоды на железнодорожные билеты
• горячие акции с повышенными скидками
• скидки, приуроченные к мировым распродажам
• рассылки к праздникам

• письма с обновлениями на сайте/в продукте
• новости, приуроченные к ж/д тематике

Контент: о скидках весело и задорно



• Подписался: 
ü после покупки (1)
ü поп-ап на сайте, форма RSS (2)
ü через контекстную рекламу / тег - про скидки (3)
ü через push (4,5)

• Подписчик: соответствующее настраиваемое поле

• Динамический сегмент определяет, какой именно подписчик перед нами

• Далее отправляется письмо (с промокодом или нет)

• В письме есть разный контент на выбор: акции, новости и пр.

Приветственная цепочка

1

2

3

4



Пример письма автоматизации
(при подписке)



• Годовой OR первого письма welcome-серии = 67,73% 
• CR = 49,51% 
• Объем рассылок более 70 000 подписчиков



• если подписчик не открывает письма, ему добавляется 1 балл

• чем больше баллов, тем менее активный подписчик

• если достигается порог в 15 баллов, подписчик получает 

письмо ”предупреждение” об отписке

• если открывает, баллы сбрасываются

• если нет, подписчик попадает в bad_mails и удаляется из 

списков 

• на любом этапе подписчик может вернуться и подписаться 

снова

Цепочка авто-отписки

Автоматическая гигиена базы контактов



База: 125 тысяч подписчиков

Уникальные открытия: 17,6%

Уникальные клики: 2,5%

База: 100 тысяч подписчиков

Уникальные открытия: 26,5% (+50%)

Уникальные клики: 5,01% (+100%)

2017: было

2018: стало



РЕЗУЛЬТАТ:



+ 40,2% продаж с email-канала за год

poezd.ru

с момента внедрения автоматизации



Автоматизация работает и это, конечно, настоящая магия. 

Сергей Гутов, маркетолог



4. Автоматизация маркетинга: кейс B2B
Организаторы офлайн мероприятий



Автоматизация маркетинга в B2B: задачи

1. Перевести на следующий этап воронки продаж

2. Освободить менеджеров / поддержку от рутинных вопросов

3. Устранить типовые возражения перед покупкой

4. Научить подписчиков пользоваться продуктом

любопытство

интерес

желание

покупка

LTV



Организаторы офлайн мероприятий. B2B

Autoboss

Клуб руководителей
автобизнеса

www.a-boss.ru



СЕГМЕНТАЦИЯ

АВТОМАТИЗАЦИЯ

KPI И КОНТЕНТ РАССЫЛКИ



Сегментация базы контактов



Создание рассылок: KPI и контент



Email-автоматизация: 
цели и сегменты по digital воронке



«Догонялки» с помощью email-автоматизации



Сценарии автоматизации: пример



Рост продаж с сайта:  429% за 1 год

Доли email в общих продажах:   с 6% до 23%



Инструменты и сценарии автоматизации в 

1. Welcome серия

2. Лендинги (мероприятие)

3. Автоворонка продаж: «догонялка-добивалка»

4. Поздравление с днем Рождения

5. Вебинары с экспертами



Email-автоматизация: шаблоны сценариев (процессов)



Шаблоны для автоматизации онлайн школ и курсов



Каталог сценариев автоматизации по воронке продаж



Каталог сценариев автоматизации по воронке продаж



Каталог сценариев автоматизации для партнеров



EASY! 

ВСЕ СДЕЛАНО ЗА ВАС 



У НАС ДЛЯ ВАС 

ПОТРЯСАЮЩИЙ ПОДАРОК!



МЕЖДУНАРОДНАЯ СЕРТИФИКАЦИЯ

ПО АВТОМАТИЗАЦИИ МАРКЕТИНГА

(на русском языке)

• 7 международных экспертов

• 22 видео-урока

• Признанный в индустрии 

международный сертификат



СЕРТИФИКАЦИЯ В ПОДАРОК!

ПОДХОДИТЕ К НАШЕМУ СТЕНДУ 



ВОПРОСЫ ПО АВТОМАТИЗАЦИИ?

СОТРУДНИЧЕСТВО?

julia.rakova@getresponse.ru

facebook.com/julia.rakova

instagram.com/julierakova

youtube.com/c/JuliaRakova

ЮЛИЯ РАКОВА
Директор по маркетингу

в России

mailto:julia.rakova@getresponse.ru


B2B: 
все еще сомневаетесь в email-маркетинге?



ПРОИЗВОДСТВО:

Продажа завода 

через email-рассылку


