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Бизнес-модель интернет-магазина 
AAR-модель бизнеса (Acquisition > Activation > Revenue) 

Как конвертируется трафик? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. В заказы (если повезет) 
2. В повторные заказы (если очень повезет) 
 
 
 
 
 
 
 
 

= 



Как увеличить вероятность везения? 



Бизнес-модель интернет-магазина 
AARRR-модель бизнеса (Acquisition > Activation > Retention > Referral  > Revenue) 

Как конвертируется трафик? 
 
В лид любого качества (от запроса уведомления о 
поступлении товара на складе до регистрации и 
заказа) 
 
В подписчика (в процессе генерации лида или 
позднее с помощью followups-проработки лида ) 
 
 

 
Встаём на рельсы 
емейл-маркетинга 
 
 
 
В заказы и повторные заказы (путем рассылки 
анонсов новинок, спецпредложений, обучающих 
материалов по теме) 
 
 
 
 
 
 

= 

= 

= 



Sapato.ru предлагает пользователям подписаться на 
уведомления о поступлении товара в продажу: 
генерирует лид 



Sapato.ru предлагает пользователям подписаться на 
еженедельную рассылку всплывающим попапом: 
генерирует подписчика 



TopShop.com предлагает пользователям подписаться на 
еженедельную рассылку во время отправки товаров из 
корзины себе на почту: генерирует лид в подписчика 



Heverest.ru высылает анонсы товаров для путешествий… 

МОВЕТОН 
 



Нужно  

- Увлекать; 

- Интриговать; 

- Развлекать; 

- Вовлекать 

и тогда… 

 



Subject Line: 

Яркие впечатления с доставкой на дом! 
Бесплатно по Москве. 

Метрики письма: 
OR = 23 %, CTR = 13 %, Unsb = 0,40 % 
 
 

 

Dostavka.ru высылает анонсы товаров по электронике с 
легким экскурсом в историю: конвертирует подписчика в 
заказчика 



Subject Line: 

Конкурс, игра и настоящий клад! + 
Специальные цены на все! 

Метрики письма: 
OR = 47 %, CTR = 37 %, Unsb = 0,3 % 
 
 

 

4lapy.ru предлагает принять участие в игре «Кто 
быстрее накормит своего питомца»: конвертирует 
подписчика в заказчика 



VS 

Вовлекать или удерживать – что выгоднее? 
AAR-модель бизнеса AARRR-модель бизнеса 



Вовлекать или удерживать – что выгоднее? 

VS 

AAR-модель бизнеса AARRR-модель бизнеса 



В чем прелесть емейл-маркетинга? 

1. Облегчение процедуры поиска товара и оформления заказа для пользователя. 
 
2. Возможность регулярной коммуникации с пользователем, который сам дал 
согласие на это. 

 
3. Полноценная передача визуальной информации (в отличие от СМС). 
 
4. Статистика реакции каждого пользователя на каждое письмо. 
 
5. Высокий ROI. 



Продающие механики емейл-маркетинга 

1. Напоминания о незавершенном заказе. 
 

2. Рекомендации в транзакционных письмах. 
 
3. Followups-серии: приветствие, рассказ о преимуществах, предложение подписки. 
 
4. Персонализация посредством сложной сегментации и динамического контента. 
 
5. Возврат «спящих» клиентов путем спецпредложений и деактивация «мертвых» 
подписчиков. 



dostavka.ru реактивирует своих «спящих» подписчиков 
посланием от Генерального директора 

Subject Line: 

Письмо от генерального директора! 

Метрики письма: 
UOR = 40 %, UCTR = 20 %, Unsb = 1,1 % 
 
RPE всего в 5 раз меньше, чем у 
регулярных писем по активному сегменту. 
 

 



dostavka.ru использует рекомендательный потенциал 
транзакционных сообщений, снабжая письмо-
подтверждение заказа сопутствующими товарами 

Subject Line: 

Информация о вашем заказе на 
dostavka.ru 

Метрики письма: 
UOR = 60 %, UCTR = 50 %, Unsb = 0 % 
 
RPE в 90 раз больше, чем у регулярных 
писем. 
 

 



Ваши письма – ценность для вашего клиента 

Ценность -> Удержание -> Большее время жизни - > Больший объем продаж 
 
Life Time, Life Time Value – метрики оценки жиснеспособности бизнес-
модели 
 
Больше Life Time -> Больше Life Time Value –> Больше капитализация 
бизнеса 



Как узнать, что вас ценят? 

(NPS – Net Promoter Score) 

Средний показатель NPS находится на уровне 5 - 10 %. 



Digital.ru проводит опрос через емейл-рассылку 

Шаг 1. Письмо-опрос 
 
Выборка:  
5 500 случайных человек, совершивших 
покупку в течение 2-х последних 
недель. 

Subject Line: 

Поделитесь своим мнением, и мы 
изменимся! 

Метрики письма: 
OR = 62 %, CTR = 20 % 
 
Однозначная победа ответа «10 баллов» 
(максимальная оценка) 
. 
 

 



Digital.ru проводит опрос через емейл-рассылку 

Шаг 2. Благодарность и результат 
 
Письмо отправлялось тем,  кто проголосовал. С 
помощью динамического контента подтягивается 
актуальное количество  
голосовавших. Актуальное распределение баллов 
на момент рассылки. 

Subject Line:  

 
Спасибо вам, {Имя}! 

Метрики письма: 
OR = 107,02 %, UOR = 76,27 % 
 
Уровень ценности (NPS) около 30% 
 

 



Вспомним! Основные топ-бизнес цели, которые 
решает AARRR – модель бизнеса 



Всё еще сомневаетесь? А зря! 



Добавьте в вашу бизнес-модель емейл-маркетинг и 
буквально через пару месяцев вы убедитесь, что 

 

- стоимость одного нового пользователя упадет в 5 раз; 

 

- возрастет процент повторных продаж; 

 

- ваш подписчик будет довольным. 

  



Дерзайте! Мечтайте! Делайте! 
 
Успех в новом году вам обеспечен! 



Спасибо за внимание! 

Наталья Семагина 
Директор по работе с клиентами 
 
+7 (910) 624–37–73 
natalya.semagina@emailmatrix.ru 
  
      natalya.semagina 
 
      facebook.com/natalya.semagina 


