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Давайте познакомимся

• емейл-маркетолог
• опыт работы: 6 лет
• B2C проекты в сфере развлечений, 
образования и информации
• Восточная Европа, Латинская Америка, США
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Формула успеха в емейл-маркетинге

Trigger Based 
Email Marketing



Чем хорош поведенческий маркетинг в рассылках

У него есть контекст.



Поведенческие факторы оn-site & in-mail

In-mail:
• открытия
• клики

On-site:
• загрузка контента
• неоконченная цепочка действий
• просмотр определенной страницы сайта
• заполнение даты рождения



Поведенческие факторы оn-site & in-mail



Поведенческие факторы оn-site & in-mail

Примеры триггеров для интернет-магазина:
 регистрация в магазине
 оформление заказа
 отсутствие открытий/кликов у писем
 брошенная корзина
 поздравления с праздниками/днем рождения

Еще варианты:
http://www.shopolog.ru/metodichka/customer-

retention/spisok-triggerov-v-e-mail-marketinge



Тактика в действии на реальном примере

Регистрация в магазине



Тактика в действии на реальном примере

Оформление заказа



Тактика в действии на реальном примере

Отсутствие открытий/кликов у писем



Тактика в действии на реальном примере

Брошенная корзина



Тактика в действии на реальном примере

Поздравления с праздниками/днем рождения



Тактика в действии на реальном примере

Проблема:
На втором шаге воронки большой отток 
пользователей из-за необходимости ввести 
номер кредитной карты. 

Как уменьшить drop-off?



Тактика в действии на реальном примере

Решение:
Тем, кто остановился на первом шаге,
отправить напоминание, в котором:
1)постараться преодолеть возражения;
2)предложить помощь;
3)использовать call-to-action.

Результат:
CR увеличился в 2 раза



Тактика в действии на реальном примере

Проблема:
Есть 8 тематических серий и большой лист 
подписчиков, но без информации о 
конкретных интересах, поле, возрасте и тд. 

Как сегментировать базу?



Тактика в действии на реальном примере

Решение:
Подписывать емейл на серию автоматически
при условии, что:
1)есть открытия/просмотры тематического 
контента;
2) и/или есть клик в письме с призывом 
подписаться на серию.

Результат:
подписчики сегментированы по интересам 



Учимся у лучших: Amazon, LinkedIn, Twitter
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Учимся у лучших: Amazon, LinkedIn, Twitter



Спасибо за внимание!

Екатерина Шушунова
Руководитель
отдела емейл-маркетинга

kate.shushunova@justwebit.ru


