


Email-маркетинг 2.0



Драйверы роста 
email-маркетинга 

1. Повышение конкуренции. Рост 
стоимости привлечения клиента.

2. Рост популярности соц. сетях. 
Формирование у компаний 
стратегии поддержания и 
развития отношений с клиентами. 

3. Эл. коммерция. Рост доли прямых 
продаж в сети. 



Основные игроки: Клиенты

1. Ecommerce -  интернет-магазины, шоппинг-клубы

2. Купонные сервисы

3. Традиционный ритейл

4. Туристический сектор

5. Онлайн-сервисы 



Спам 2.0 ?



Основные игроки: Платформы

1. Российские платформы:
Subscribe.Pro, Unisender -  активное развитие 
функционала. Догонят западные сервисы среднего 
уровня (Mailchimp, iContact  и т.д). 

2. Западные платформы: 
Ofsys, ExpertSender, EmailVison, Emarsys – открытие 
офисов в России. Локализация продуктов. Служба 
поддержки клиентов и отдел продаж. 

Обзор платформ для Email-маркетинга
http://www.slideshare.net/ClientOnline/email-10659760



Основные игроки: Агентства

За последние 2 года появилась группа агентств 
специализирующихся на email-маркетинге и eCRM. 

1.Futurebit

2.EmailMatrix

3.EmailIntelligence 

4.Da Marketing

5.DigDog



Развитие рынка

1.Специализированная конференция, обучающие 
семинары, тренинги, вебинары. 

1.Построение взаимоотношений с ведущими 
почтовыми провайдерами и формирования стандартов 
работы.

2.Аналитика и исследования рынка.  Появление 
кейсов, рекомендаций и аналитики именно по 
российскому рынку.



Какие услуги востребованы?

1.Разработка стратегии. Запуск. Развитие. Интеграция с 
другими каналами он-лайн маркетинга.

2.Выбор платформы для рассылок.

1.Интеграция и автоматизация. 

2.Аналитика баз данных. Сегментация клиентов.

3.Разработка дополнительных сценариев рассылок

4.Сбор и формирование базы подписчиков.

5.Разработка и адаптация макетов писем.



Кейс. Ритейл

Клиент: Сеть магазинов обуви и аксессуаров. 

Стартовые позиции:
1.База участников дисконтной программы (более 100 
тыс.). Емейл-рассылок ранее не проводилось.

2.Уже используются другие каналы для коммуникаций 
с клиентами (social media, смс-рассылки).

3.Отсутствие опыта и экспертизы по работе с емейл-
маркетингом. 



Разработка стратегии

1.На каком этапе находимся? Какие задачи решаем?

1.Какие уже используются инструменты для 
коммуникации с существующими клиентами (social, 
sms)? 

2.Какие поводы есть для коммуникаций? Разделение 
контента между разными каналами?

3.Как измеряем результат? Каких действий ждем?



Кейс. Результаты
1. Актуализация и реактивация базы. 70% 

активных подписчиков. 

2. Средний CTR 12% (при 2-х рассылках в 
месяц)

3. Рост аудитории в соц. аккаунтах в 3 раза

4. 1-е место среди всех источников трафика 
по качеству аудитории (глубина 
просмотра, показатель отказов, время на 
сайте). 



 Выбор платформы

1. Собственное решение или внешняя платформа?

2. Какой объем писем будет рассылаться?

3. Возможности по интеграции (1С, CRM, Ecommerce)?

4. Возможности для работы с аналитикой?

5. Мультиканальные коммуникации



 Тренд №1 .Интеграция и 
автоматизация

Задачи:  интеграция платформы для рассылок с 1С, 
внутренней  CRM-системой, интернет-магазином, CMS 
сайта 

Цели:
1.Запуск триггерных рассылок в зависимости от 
поведения пользователя на сайте или заданных 
параметров

2.Использование динамического контента и 
динамических сегментов

3.Перевод части рассылок в автоматический режим

4.Сокращение времени и ресурсов на подготовку 
рассылок, обновление базы.



 Интеграция и автоматизация
К кому обращаться:  платформы и 
спец. агентства

Варианты взаимодействия:
1.Полная реализация 
«под ключ»

2.Разработка логики и формирование 
ТЗ для самостоятельного внедрения.

3.Консалтинг и тех. поддержка.



 Тренд№2. Аналитика баз данных

Задачи:
•Анализ отклика и эффективности по сегментам
•Расширения сценариев коммуникаций

Сегментация:
•по реакции на рассылки
•по этапу отношений с клиентом
•по истории покупок (RFM)
•по поведению на сайте

Дополнительно:
•профиль и интересы из соц. сетей
•поведение на сайте



 Тренд№3. Увеличение сценариев 
коммуникаций

Задачи:
•Рост вовлеченности клиентов
•Повышение эффективности 

Жизненный цикл клиентов:
•Знакомство
•развитие
•поддержка отношений
•реактивация

Поддержка продаж:
•работа с незавершенными покупками
•получение отзывов и рекомендаций
•upsell  и cross-sell



 Сбор баз данных

Задачи: 
1.Повышение эффективности собственных каналов 
(сайт, соц. медиа, анкетирование в офф-лайне). 

2.Разработка механик акций для сбора данных

3.Разработка стратегии лидогенерации (реклама по 
модели CPA, программы ко-регистрации)



Пример: landing page



 Разработка и адаптация писем

1. Разработка структуры письма

2. Верстка и тестирование

3. Адаптация под мобильные 
устройства



Источники по теме:

• Группа «Email Marketing in Russia»

  http://www.facebook.com/groups/emailrussia/

• Блог Futurebit.ru 

  http://futurebit.ru/conversation/ 

• Лаборатория Емейл-маркетинга

  http://emailslab.ru

•  Блог Unisender
     http://www.unisender.com/ru/blog/



Источники по теме:

• ExactTarget

  http://www.exacttarget.com

• Responsys

  http://www.responsys.com

• SilverPop
   http://www.silverpop.com 

•  EmailVision
     http://www.emailvision.com



Контакты для связи:
• Лапкин Антон (anton@futurebit.ru)

Social media

eCRM

Social Media

Web analytics

mailto:anton@futurebit.ru

	Страница 1
	Страница 2
	Страница 3
	Страница 4
	Страница 5
	Страница 6
	Страница 7
	Страница 8
	Страница 9
	Страница 10
	Страница 11
	Страница 12
	Страница 13
	Страница 14
	Страница 15
	Страница 16
	Страница 17
	Страница 18
	Страница 19
	Страница 20
	Страница 21
	Страница 22
	Страница 23

