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О чем поговорим?
1. Первичная лояльность: 
• Снимаем первые сливки с помощью приветственной 
цепочки 
• Онбординг емейлы, предугадываем мысли подписчика 

2. Сохраняем лояльность: 
• Контент, которым хотят делиться 
• Комплексные проекты: емейлы + интерактивные 
страницы 

3. Измеряем лояльность: 
• Жизненный цикл клиента 
• Как вернуть интерес подписчика? 
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Первичная лояльность
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Снимаем первые сливки с 
помощью приветственной цепочки

Зачем нужны welcome-емейлы?

- поприветствовать подписчика
- рассказать о том, что ждет его дальше
- заинтересовать
- мотивировать к действию
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Что писать?

- преимущества подписчики 
- рассказ про компанию/сервис 
- опросы для обогащения профиля 
- информацию о соцсетях 
- письмо-гид  
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Расскажите кратко и 
понятно о себе,  
о социальных сетях
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Кейс из исследования: marketingland.com: 

Топ-100 розничных продавцов рассылали целые серии приветственных 
емейлов - дальнейшая активность пользователя зависела от того, сколько 
писем из серии он прочёл.

http://marketingland.com
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Онбординг емейлы, 
предугадываем мысли 
подписчика
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Функции онбординг емейлов: 

- сопровождение действий 
- адаптация пользователя 
- выстраивание отношений 
- понимание ценности продукта 
- оптимизация 
последовательностей мыслей 
клиента 
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Кейс Evernote: 

Сопровождение пользователя письмами 
советами, которые конвертируют 
подписчика в пользование платной 
версии.



Ликбез о лояльности, с точки зрения емейл-маркетолога

Кейс Evernote: 

Между советами в цепочке 
приходят 2 промописьма. 

Перед CTA Evernote размещает 
короткую, но ёмкую фразу, 
поясняющую, для чего нужно 
нажать на кнопку, — чтобы 
«всегда иметь необходимые 
заметки под рукой»
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Pinterest: письмо о функции 
планирования путешествия 

- емейл представляет очень полезную 
функцию; 

-  текст вызывает любопытство и 
подготавливает пользователя к 
тому, чтобы лучше воспринять 
призыв к действию; 

- письмо содержит пример и ссылку, 
которая ведёт прямо на страницу 
создания собственного маршрута.
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Сохраняем лояльность
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Найдите ответы на вопросы: 
- что ценно вам и подписчику 
- ключевые общие темы 
- что в тренде: темы, инфоповоды 
- лучшая форма подачи информации

Контент, которым хотят делиться? 
Как создать его?
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Anywayanyday создают 
уникальный контент, который 
можно расшарить из письма.
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При переходи по ссылке 
шеренга - мы оказываемся 
на страничке с веб-версией 
письма, где есть формы 
подписки. 
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Добавляйте 
инфографику, тесты, 
создавайте разные 
товарные сетки
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Следите за трендами и инфоповодами
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Кейс «Четыре лапы»: 
Контент vs. Промо

При рассылке чистых «промо» 
показатели статистики и CLT 
стали падать. 

Средние показатели писем: 
OR = 43%  
CTR = 17% 
RPE = 6,2 р. 
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Средние показатели писем:  
OR= 53%  
CTR = 27% 
RPE = 7,1 р.

Кейс «Четыре лапы»: 
Контент vs. Промо

«Контент» увеличил CLT,  
вернул лояльность, но 
продажи  
остались на прежнем уровни 
при росте  
иных показателей.
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Контентно-продающие письма - 
золотая середина, показатели 
выросли, а также многие 
подписчики прислали свои 
отзывы. 

Средние показатели писем:  
OR= 51%  
CTR = 21% 
RPE = 17, 3 р.

Кейс «Четыре лапы»: 
Контент vs. Промо



Ликбез о лояльности, с точки зрения емейл-маркетолога

Новогодняя промокампания 
SimpleWine: 
концепция «Чек-лист 
подготовки к праздникам». 

Страница с советами и 
товарами, которая 
подкреплялась серией писем. 

Если весь список был заполнен, 
то предлагалось «поделиться с 
друзьями»
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Первое письмо состояло из 
микса контент+промо,  
а второе уже показывало всю 
сетку праздничной распродажи и 
содержало CTA «Смотреть 
список дел» 

Тема: «Подготовка к 
праздникам с Simplewine» 
OR = 28% 
CTR = 28% 

Тема: «Рождественская 
распродажа от Simplewine» 
OR = 28% 
CTR = 20% 
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Измеряем лояльность
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Жизненный цикл клиента

CLT — Customer Life Time.  

Параметр, который позволит узнать вам, как долго 
подписчик проявляет интерес к вашим рассылкам.
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По факту CLT-анализа получаем три типа сегментов для работы:   

Наиболее активные – те, кто больше всего заинтересован в вашем 
предложении, открывают все письма, кликают по ссылкам.  

Малоактивные – открывают, но не кликают. Тут надо понять причину, 
тестировать мотивацию, призывы к действию. 

Неактивные – не открывают, не читают письма. Прежде чем удалить их из 
базы проведите реактивацию этого сегмента, спросите людей, что их не 
устраивает. 
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Как вернуть интерес подписчика?

Не забрасывайте базу - проводите реактивационные кампании. 

Концепция писем: 
- приветливое 
- ненавязчивое 
- открытое 
- понятное 
- сильная креативная составляющая 
- явные CTA 
- добавление стимулов 



Ликбез о лояльности, с точки зрения емейл-маркетолога

 Лаконичный емейл от BONOBOS 
— пример эффективного 
«просто копирайта» в 
реактивационных сообщениях.
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SurfStitch сделали детальное письмо 
для тех, кто давно не просматривал 
их письма: они как бы сообщают свои 
новости, выделяя свои преимущества. 

Но главное — это CTA в конце 
письма: «Мы можем адаптировать 
письмо для вас». Прямо из письма 
подписчик может сменить 
преференции или обновить частоту 
рассылок.
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Главное:
- будьте всегда на связи с подписчиком 
- делайте письма, которые будут нравиться вам 
- не бойтесь тестировать  
- сохраняйте актуальность базы 
- оптимизируйте



Юлия Маркова 
специалист по емейл-маркетингу,  
Emailmatrix 

+79106347551 
ulya.markova@emailmatrix.ru 

www.facebook.com/markulya

Создавайте крутые письма!

mailto:ulya.markova@emailmatrix.ru?subject=
http://www.facebook.com/markulya

