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О чем поговорим?  

2. Как узнать и использовать историю поведения: 

В письме 

На сайте 
 

1. Не применяя каких-либо действий, узнаем: 
Город подписчика 
Интересующие его товары 

Наблюдение 

Медитация 

Допрос 3. Проводим опрос через письмо 
 

О чем поговорим?  

Big data в сочетании  
с емейл-маркетингом 



Почему мы говорим об этом? 

Forbes Insights и Rocket Fuel: 
«85% опрошенных топ-
менеджеров американских 
агентств и компаний говорят, 
что большей частью своих 
маркетинговых шагов и 
решений они обязаны 
возможностям Big Data, 
позволившим увидеть 
поведение потребителей». 



Медитация  

«Я знаю, кто ты и чего хочешь» 



Используйте технологии 

Подписка через facebook:  
- Возвращает емейл  
- Имя 
- Гео 
- Пол 
- Интересы 
 

Возможности платформ: 
- Узнать пол подписчика по имени 
- Узнать регион/город подписчика по IP  
 
 
 



Используйте технологии. На практике 

Примеры из практики: «Белый Ветер» 

Задача: подстановка актуальной (для каждого города) 
информации по акции 

Реализация:  сегментирование  базы по ГЕО через IP-адреса 



Для Москвы 

Для Питера 

Используйте технологии.  
На практике 



Используйте технологии. На практике 

Кейс «OZON.ru» 

Задача: узнать интересующие категории товаров  
для последующей сегментации подписчика 

Реализация:   
1. подписка через личный кабинет с возможностью  
выбора интересующей категории;  
2. подписка с внутренних страниц сайта 
(с последующей сортировкой страницы подписки  
для сегментации) 
  



Потребности подписчика. Страница подписки 

Личный кабинет OZON.ru 



Применение и результат 

OZON.ru 
Сегментированная рассылка 
 по категории «Детские товары» 

* RPE – Revenue per Email –  
заработок с одного отправленного емейла 

Метрики: 
CTR выше средних показателей на 12, 51% 
RPE* выше средних показателей на 30% 
 



Нужды подписчика по странице подписки 

Сегментированная подписка с внутренних страниц OZON.ru 



Применение и результат 

OZON.ru 
Сегментированная рассылка 
 по категории «Детские товары. Лего» 

 

 

 Метрики 
CTR выше средних показателей на 24,0% 
RPE выше средних показателей на 52 %  
 



Наблюдение 

Узнать и использовать историю поведения на сайте и в письме 



Действия, за которыми следует следить 

На сайте 
 

В письме 
 

Темы открываемых писем 
 

Клики на категории/ 
акции/товары и т.п. 
 

Подписка (и отписка) на 
смежные категории 

История покупок 
 

Отслеживаемые 
товары/услуги 
 

Просматриваемые 
категории 
 



Используйте технологии. На практике 

Кейс «Белый Ветер» 

Задача: сформировать максимально интересное 
предложение, отталкиваясь от совершенных ранее 
покупок 

Реализация: использование данных о покупках (из CRM) 
для сегментации и формулировки предложения для 
каждого из сегментов 



Отслеживание поведения 

«Белый Ветер» 
Рассылка по подписчикам розничной сети. 
 Анонс актуальных акций 

 
Метрики 
Лид покупал бренд Apple 
Тема: «Аня, горячие предложения от Apple 
к открытию фотосезона!» 
OR 54,2%  
 
Лид не имеет предпочтений  
Тема: «Аня, фотосезон открыт, пора менять 
старую технику на новую!» 
OR 35,1% 
 



Используйте технологии. На практике 

Кейс «Четыре лапы» 

Задача: сегментация подписчиков по типу 
домашнего животного для предоставления 
релевантного контента и повышения продаж 
 

Реализация: подписчикам предложено перейти 
на категорию рекомендуемых товаров  
(либо на товар из каталога).  Каждый переход отслеживается  
в системе рассылки, сохраняется и категорируется.  
На основании поведения подписчик причисляется 
к одной из целевых категорий: владельцы собак,  
владельцы птиц и т.п. 



Отслеживание поведения 

CTR  
32 % 



Применение и результат 

29,3 % 

85, 1 % 

CTR  
29, 3 % 

CTR 
85, 1 % 



Метрики 
Основные категории (собаки и 
кошки) CTR 32 %  
Вторичные категории (птицы, рыбы, 
грызуны) CTR 85, 1 % 
 
Пользователи без учета интереса 
CTR 21,5% 
(средние данные за январь-март 
2014 г.) 

 

Применение и результат 

«Четыре лапы» 
После сегментации каждый подписчик  
получил письмо с  товарами,  
актуальными для его питомца 
 

29, 3  

85, 1 % 



Зачем все это? 



Используйте технологии. На практике 

Кейс «Белый Ветер» 

Задача: поднять заработок с одного 
отправленного письма 

Реализация: Рассылка тематического письма 
по подписчикам онлайн-магазина. 
Все адресаты имеют покупки игровой тематики.  



Повышение заработка с писем 

«Белый Ветер» 
 
 
 

 
Метрики 
Тема: «Антон, приглашаем вас на матч!» 
OR 31,7% 
СTR 11,9% 
 
RPE выше средних показателей на 9,8 руб. 



Допрос 

Прямой опрос подписчиков 



Используйте технологии. На практике 

Кейс «Biletix.ru» 

Задача: выяснить, куда человек собирается 
отправиться в путешествие, чтобы давать ему 
релевантные предложения 

Реализация: Рассылка всем подписчикам с предложением  
самостоятельно выбрать интересующее направление 



Прямой опрос 



Прямой опрос 

«Biletix.ru» 
 

Метрики 
Тема: «Куда вы хотите полететь со скидкой?» 
OR 31,3% 
СTR 26,6% 
 
СTR выше средних значений  
(до сегментации) на 10% 



Используйте технологии. На практике 

Кейс «Biletix.ru» 

Задача: предложить подписчику перелеты по 
выбранным им направлениям с целью 
повышения продаж 

Реализация: Рассылка по сформированным сегментам, 
 согласно направлениям 



Применение и результат 



Применение и результат 

Показатели сегментированной рассылки 

Тема OR CTR 

Замороженный во льдах отель и перелеты в 
Европу от 7186 руб.! 

92,7% 32,4% 

Авиабилеты для лыжников и сноубордистов от 
8791 руб.! 

82,6% 18,0% 

Для ценителей экзотики – Азия от 8713 руб.! 105,0% 21,1% 

Зимний холод не для Вас? Жаркие направления 
от 9109 руб.! 

72,8% 21,8% 

Лондон, Токио, Майами – хотите? Горячие 
предложения от 11086 руб.! 

22,9 % 12,2 % 



Подведем итог. Какие данные удалось собрать? 

емейл 

Город лида Интересы 

Имя 

Пол  Планы (покупок) 

Интересующие товары 

Давайте релевантные 
предложения и делайте рассылку  

в удобное для получателя время 

Рассылка станет  
персонализированной 

Предугадывайте желания  
пользователей 

Используйте гендерные 
праздники и предложения 

Предлагайте то,  
что нравится подписчику. 
Повышайте ROI и лояльность 

Любое предложение  
можно осветить с выгодного угла 

Начальные  
данные 



На что можно рассчитывать в итоге? 
Статистика на базе приведенных кейсов  

 

Базовый OR + 10 %-20 % Базовый CTR + 20 %-50 %  Базовый RPE + 10 руб. 



Спасибо за внимание! 

Марина Меньшова 
Старший клиент-менеджер 

 
+7 (915) 622 06 97 
marina.menshova@emailmatrix.ru 
Skype: marina.menshova 
Facebook: marina.menshova.75 

Скачайте PDF-брошюру «9 шагов к правильному email-маркетингу» 
http://emailmatrix.ru/articles-and-cases/9steps 

 


