
Строим общение с клиентом  
с момента получения емейла 
 
welcome-тактики из практики 
Emailmatrix 2015-2016 
 
 

для EMAILSHOW 2016  



EMAILSHOW 2016 

кратко о EMAILMATRIX   

-  разрабатываем емейл-стратегии с 2009 года 
-  20 специалистов (маркетологи, дизайнеры, 

разработчики) в штате 
-  клиенты: 



EMAILSHOW 2016 

обсудим:   

-  почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
-  эффективность welcome цепочек клиентов Emailmatrix 
(A101, Viline, Allsoft и др) 
-  емейл-реинкарнация или еще один способ получить 

нового  клиента. Пример KiwiTaxi 
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зачем вам вообще база подписчиков?   

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
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строить долгосрочные отношения 
 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
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строить долгосрочные отношения 
 

воспитывать адептов бренда 
 
  

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
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строить долгосрочные отношения 
 

воспитывать адептов бренда 
 

увеличивать средний чек  

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
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строить долгосрочные отношения 
 

воспитывать адептов бренда 
 

увеличивать средний чек  

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
	

продавать больше 

экономить на рекламе 

снижать стоимость привлечения лида 

тестировать маркетинговые теории 

повышать лояльность покупателей 

… 
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что такое лид? 
 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
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лид – это человек 
 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
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лиду-человеку нужны: 
 
-  подход 
-  знакомство 
-  подробности 
-  ценность бренда/продукта 
-  сервис 
-  причина 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
	



EMAILSHOW 2016 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
	

а что он получает? 
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а что он ждет? 
 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
	

поддержку 
 
 сервис 

информацию 

выгодные условия 

ЦЕННОСТЬ 

… 
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а что он ждет? 
 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
	

ПРИВЕТСТВЕННОЕ ПИСЬМО! 
 
цепочку. приветственных. писем 
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   выгода в цифрах: 
 
-  30-50% лидов, не совершивших 

покупку, - качественные. 
верните их 

-  «прогретые» лиды приносят  
 до 50% больше прибыли, чем 
 случайные 

-  +20% к обороту дает правильно 
выстроенная приветственная 
цепочку 

почему важно «прогревать» и воспитывать лиды 
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приветственные кейсы.  
«А101» 
	

Добро пожаловать в наш Город! 
 
 
+0 минут после подписки 
 
uOR=78% 
CTR=25% 



EMAILSHOW 2016 

приветственные кейсы.  
«А101» 
	

Загляните в Город А101! 
 
+2 дня после подписки 
 
uOR=72% 
CTR=52% 
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приветственные кейсы.  
«А101» 
	

5 причин жить в городе А101! 
 
+4 дня после подписки 
 
uOR=60% 
CTR=32% 
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приветственные кейсы. «Viline.tv» 
	

сегментация на этапе получения емейла 
 
ключевые сегменты: 
 
-  родители детей 0-1 год 
-  родители детей 1-3 года 

⇒  запуск приветственных цепочек с контентом, 
подобранным в соответствии с сегментом 

концепция: экспертное мнение и помощь бренда в 
воспитании детей  
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приветственные кейсы. «Viline.tv» 
	

сценарий: 
 
1)  подтверждение подписки 
2)  личный кабинет + подарок 
3)  как стать супер-мамой за неделю 
4)  топ полезных советов для 

молодой мамы 
5)  типичные ошибки родителей 

расписание: 1-2 день интервал между 
письмами 
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приветственные кейсы. «Viline.tv» 
	

средние показатели  
цепочки 
 
uOR=40% 
CTR=50% 
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приветственные кейсы. «Viline.tv» 
	

внимание НЕ ослабевает 
 
показатели письма №4 остаются  
на уровне письма №1 
 
uOR=30% 
CTR=45% 
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приветственные кейсы. «Allsoft» 
	

Харизматичный помощник  
в установке нужного ПО 
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приветственные кейсы.  
«Allsoft» 
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приветственные кейсы.  
«Allsoft» 
	

Олег загрустил без вас( 
 
Пора подтвердить 
подписку 
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приветственные кейсы.  
«Aroma-Butik» 
	

Подсказка на сайте 
после подтверждения 



EMAILSHOW 2016 

приветственные кейсы. «Aroma-Butik» 
	

отправлять рассылки только 
подтвержденным подписчикам 

Арома-бутик отправляет повторное подтверждение 
подписки тем, кто не подтвердил сразу 

результат: +24% подтвержденных емейлов 
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приветственные кейсы.  
«Aroma-Butik» 
	

+0 д. 
Приветствие  
от персонального менеджера 
+ совет 
 
uOR=83% 
CTR=50% 
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приветственные кейсы.  
«Aroma-Butik» 
	

общая схема приветственной цепочки 

% конверсий: 15% от общего объема конверсии 
средний % uOR=50% 
средний % CTR=40% 
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резюмируем 
	

1.  о чем писать в приветственных письмах 

ü  соберите все наиболее ценные характеристики 
бренда, 

ü  привилегии подписчиков и покупателей, 

ü  положительные отзывы клиентов, 

ü  информацию о выгодных условиях доставки, 

ü  советы и рекомендации, лайфхаки, 

ü  подарки и бесплатный контент 
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резюмируем 
	

2. когда отправлять приветственные письма 

ü  проанализируйте жизненный цикл подписчика 

ü  когда происходит первая покупка? 

ü  когда он уходит? 

ü  это определит частоту и количество писем 

например, на принятие решения о покупке 
клиенту понадобится месяц. распределите 
письма, но знайте меру 
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резюмируем 
	

3. когда остановиться 

ü  переведите коммуникацию в другое русло, когда 
подписчик совершил нужное действие (покупка, 
заявка, установка и тд) 

ü  позвольте подписчику перемещаться по сегментам 
и получать подходящий сценарий цепочки  
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заключение 
	

спасибо! 

пишите письма: 
 

lena@emailmatrix.ru 


