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Ожидания подписчика:

коммуникация 
должна быть релевантной.

Т.е. созвучной проблемам и настроению пользователя в данный 
момент, осознанным или неосознанным.



Сегмент Сообщение Время

Три кита релевантности 
Всё взаимосвязано: 
то, что вы пишете, зависит от того, кому и когда вы пишете.



Сегментация контента



Сегментация контента

1. Предложение выбрать тематические серии [и частоту]:

   1.1. при регистрации/подписке,

   1.2. в личном кабинете,

   1.3. на страницах сайта,

   1.4. в письмах.

Не помешает:

 четкое изложение содержания серии (или всей рассылки);

 соответствие месту действия.



Сегментация контента

Блок кастомизации подписки при регистрации на сайте 
«Евросети»:

 три серии - достаточно много для существенного разделения 
контента, достаточно мало для быстроты восприятия 
пользователем, который настроен на скорейшее завершение 
процесса регистрации.

 четкое изложение сути серий.



Сегментация контента

Сайт Ozon.ru:

 переключатель подписки фиксирует текущий интерес подписчика 
(раздел, фильтры), упрощая процесс настройки;

 всплывающая подсказка подтверждает факт подписки на 
микросерию, озвучивая текущие параметры и частоту рассылки 
данной серии.



Сегментация контента

2. Физическое разделение писем.

Не помешает:

 названия-идентификаторы у каждой серии - снаружи (в теме письма или в имени 
отправителя) и внутри (в шапке и подвале).



Сегментация контента

KupiBonus отделяет контентную серию от спецпредложений с 
помощью особого имени отправителя. 



Сегментация контента

TOPBRANDS выделяют новинки недели посредством темы 
письма.



Сегментация контента

TOPBRANDS идентифицируют письмо как часть серии 
«Новинки недели» посредством крупного заголовка в верхней 
части письма.



Источник вдохновения



Источник вдохновения

1. Внутренние информационные поводы компании 

2. Отраслевой информационный фон  

3. Внешние информационные поводы 

4. Общение с пользователями

5. Мониторинг конкурентов 

6. Любой ежедневный опыт



Источник вдохновения:
внешние информационные поводы

1. Завлечение подписчика трендовой темой письма.

2. Игра на эмоциях внутри письма.

Не помешает:

 подхват темы на стадии усиления интереса к ней;

 оригинальная интерпретация в сторону своей бизнес-тематики;

 баланс между «интересно» и «вовремя».



Источник вдохновения:
внешние информационные поводы

«Молоток.ру» и LinguaLeo:

 банально интерпретируют отсутствие конца света,

 используют тренд на стадии угасания интереса к нему (рассылка 22 
декабря — уже после события и после многочисленных писем других 
компаний, ведущих обратный отсчет до события).



Источник вдохновения:
внешние информационные поводы

Емейл-креатив Wildberries.ru:

танцующая при помощи gif-анимации девушка в ярком  наряде создает 
правильный эмоциональный фон для ухода в шопинг-отрыв.



Источник вдохновения:
внешние информационные поводы

Письмо Ozon.ru на тему челябинского метеорита:

 изящная интерпретация информационного тренда,

 подход, близкий к коммуникации в реальном времени (для 
запуска рассылки достаточно темы и фильтра товаров).



Источник вдохновения:
общение с пользователями

1. Выявление скрытых проблем.

2. Взгляд на стандартные вещи под другим углом.

Не помешает:

 неформальное оффлайн-общение; 

 проверка from email;

 стимулирование обратной связи.



Источник вдохновения:
общение с пользователями

Конференция «РИФ + КИБ 2013» 

Собственное видение После общения с посетителем 
конференции (смена ракурса)

Какие вопросы задают 
себе потенциальные 
клиенты

Что дает профессиональная 
платформа емейл-маркетинга?

Как понять, что уже пора 
переходить на профессиональную 
платформу?

Возможные темы писем 98% во «Входящие» - запросто! А вы знаете, сколько писем у вас 
уходит в «Спам»?



Источник вдохновения:
мониторинг конкурентов (и не только)

1. Выявление приемов.

2. Оценка разных подходов, интонаций, стиля на собственном опыте 
как опыте подписчика.

Не помешает:

 мышление «от частного к общему»,

 оценка потенциала данного приема. 



Источник вдохновения:
мониторинг конкурентов (и не только)

Письмо La Redoute с классификацией обуви по типам:

 Подход легко переносится на любую товарную линейку.

 Независимость от акций и новых поступлений — можно отправить 
в любой момент.

 Подход имеет потенциал регулярности: одно и то же письмо можно 
отправлять раз в 3 месяца по сегменту новых подписчиков.



Системный подход



Системный подход

1. Учет в формулировках различных факторов:

   1.1. веб-аналитики,

   1.2. бизнес-процессов компании,

   1.3. мотивации пользователя,

   1.4. времени до события.

Не помешает:

 разработка текстов и креативов после окончательного утверждения тактики.



Системный подход: время доставки

Письмо «Викимарта» про 14 февраля:

при рассылке за 3 дня до праздника стоит учитывать опасения 
пользователей (особенно жителей регионов) на счет времени доставки и 
отсечь эти опасения уже в теме письма.



Системный подход: веб-аналитика

Результат емейл-кампании: conversion rate на 50% выше среднего показателя за 
год.

Веб-аналитика Расписание 
распродажи

Емейл-анонс 1 Емейл-анонс 2

Время дня 21:00 — 22:00 19:00 — 7:00 11:00 19:00

День недели Вс → Пн Пн Пн Пн

http://www.marketingsherpa.com/article/case-study/236-more-revenue-from-flash-sale

Быстрая распродажа в исполнении Case-Mate:

Расписание распродажи основано на веб-аналитике активности пользователей.

Емейл-анонсы основаны на расписании распродажи.



Системный подход: веб-аналитика

За 8 часов до старта распродажи:

тема письма: «Распродажа начнется сегодня 
вечером».

В момент старта распродажи:
тема письма «Распродажа сейчас начнется! 
Сэкономьте 30 %»;
внутри — акцент на старте распродажи, 
включение промокода.



Системный подход: график работы 
службы поддержки

Результат емейл-кампании: conversion rate на 105% выше среднего показателя за год.

Работа службы 
поддержки

Расписание 
распродажи

Емейл-анонс 1 Емейл-анонс 2

Время дня 7:00 — 19:00 (19:00 — 7:00)
13:00 — 22:00

13:00 18:30

День недели Вс → Пн Пн Пн Пн

http://www.marketingsherpa.com/article/case-study/236-more-revenue-from-flash-sale

Повтор распродажи спустя две недели:

Расписание распродажи (и емейл-анонсы) скорректированы в соответствии с 
графиком работы службы поддержки.



В момент старта распродажи

Системный подход: график работы 
службы поддержки

За 3,5 часа до окончания распродажи:

внутри — акцент на скором окончании, 
время завершения распродажи.



Внедрение в процесс



Внедрение в процесс

1. Календарь информационных поводов

2. Календарь рассылок

3. Оценка результатов

Не помешает:

 восполнение дефицита естественных информационных поводов за счет 
искусственных; 

учет особенностей разработки и согласования, принятых в компании. 



Внедрение в процесс: 
календарь информационных поводов

Календарь информационных поводов:

 заблаговременная подготовка к важным событиям;

 наглядность плотности инфоповодов.



Внедрение в процесс:
календарь рассылки



Внедрение в процесс:
планирование

Согласовани
е Настройка и 

доставка
Информационный 
повод

Подготовка 
контента



Мария Терентьева

EmailMatrix

http://emailmatrix.ru

— Спасибо за внимание!
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