
ГЕНЕРАЦИЯ 
ЕМЕЙЛ-ЛИДОВ: 

несколько хороших 
примеров 



Процесс генерации 
емейл-лидов должен 
быть системным. 



Есть система — есть результат  
(регулярный объем качественных емейл-лидов). 

 

Нет системы — нет результата 
(неудовлетворительный объем емейл-лидов 
сомнительного качества). 

 



Система — это наступление по всем фронтам 

1. Промо-страницы. 

2. Формы. 

3. Партнерские рассылки. 

4. Виджеты в соцсетях и др. 



1. Уместность (соответствие 
процессу, в котором находится 
пользователь). 

2. Прозрачность (открытое 
разъяснение цели сбора 
емейл-адреса). 

3. Привлекательность конечной 
цели, используемых образов, 
интонаций. 

Система — это повсеместный уровень 
качества коммуникации 



1 000 → 41 000 
подписчиков 

Кейс 



Сайт: страница подписки 

Пользователь попадает на 
страницу подписки только в том 
случае, если его интерес осознан 
и велик.  

 

Поэтому на странице уместно 
дать развернутое описание 
предстоящих взаимоотношений 
и предоставить на выбор 
несколько серий рассылки. 



Сайт: всплывающие слои 

Пользователь видит всплывающий 
слой после совершения на сайте 
действий, говорящих о его 
интересе к тематике сайта и 
сервису в целом. 

Поэтому предложение 
подписаться уместно, но должно 
быть довольно лаконичным и 
четко выражать одну главную 
мысль. 

 



Кросс-маркетинг: Davno.ru 

Схема кросс-маркетинговой коммуникации с подписчиками Davno.ru. 

Приветствие 

Письмо с 

рекламой 

OKTOGO 

Перешли на целевую страницу и 
подписались 

Регулярная 
рассылка 
OKTOGO.RU 

Перешли на целевую страницу, но не 
подписались 

 

Предложение 
подписаться в 
1 клик 

 

Приветствие 
Регулярная 
рассылка 
OKTOGO.RU 



Кросс-маркетинг: Davno.ru 

Письмо подписчикам DAVNO.RU с рекламой 
сервиса OKTOGO.RU: реклама логично вытекает 
из тематического для данной рассылки текста и 
не противоречит интересам подписчиков. 

 

 Subject Line: 

«Ваша скидка на путешествие - Прага, 
Барселона, Хельсинки, Рига» 

Метрики письма: 

Open Rate = 24%, 

CTR = 38%. 



Кросс-маркетинг: Davno.ru 

2-шаговая целевая страница для 
регистрации на OKTOGO.RU: 
бонус при регистрации 
преподносится как эксклюзивная 
возможность. 



Кросс-маркетинг: KupiVIP.ru 

Письма с рекламой OKTOGO.RU для 
подписчиков KupiVIP: отрыв от основной 
темы рассылки компенсируется наличием 
подарка. 

 

Subject Line: 

«Наталья, получите подарок от нашего 
партнёра – клуба онлайн- шопинга 
KupiVIP.ru!» 

Метрики письма: 

Open Rate = 16%, 

CTR = 19%. 



«Приведи друга» 

Письмо с анонсом акции «Приведи друга» для 
подписчиков OKTOGO.RU 

Subject Line: 

«Вам подарок! Купоны по 1000 
рублей для вас и трех друзей!» 

Метрики письма: 

Open Rate = 26%, 

CTR = 19%, 

583 новых пользователя 



База подписчиков увеличилась  

с 1 000 до 41 000. 



Кейс 

1х → 5x новых 
подписчиков 

 



Сайт: промо-страница клуба подписчиков 

 
Позиционирование рассылки как клуба-
аккумулятора профессиональных знаний 
для специалистов отрасли подкрепляется 
эмоционально притягательным 
изображением. 

 

 



Сайт: ссылка на страницу подписки на 
главной странице 

Размещение формы экпресс-подписки 
или ссылки на страницу подписки в 
шапке сайта уже является 
распространенным стандартом. 

 

 



Сайт: ссылка на страницу подписки на 
главной странице 

Чекбоксы экспресс-подписки на рассылку 
внедрены в формы запроса пользователем 
определенной информации (регистрация на 
вебинар, технические расчеты), что говорит о 
вероятной заинтересованности пользователя и 
в данных рассылки. 

 

 



Сайт: всплывающий слой 

Всплывающий слой имеет клубный, 
«закрытый» в хорошем смысле этого 
слова дизайн. Преимущества 
членства в клубе поданы в виде 
списка, т. к. формат всплывающего 
слоя предполагает необходимость 
мгновенного восприятия 
информации. 

 



Интенсивность прироста листа с сайта 
увеличилась в 5 раз. 



Будьте везде. Будьте на уровне.  

И лиды к вам потянутся! 

 



Наталья 
Семагина 
Директор по работе с клиентами 

 
+7 (910) 624 37 73 
natalya.semagina@emailmatrix.ru 
 
       
      natalya.semagina 
 
      facebook.com/natalya.semagina 

Спасибо за внимание! 


