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Кто придумал: 
слать письма в коммерческих  целях?

Д. Огилви: кейс с рекламой отеля, у 
которого не было денег на рекламу

Существует 2 подхода к коммерции: 
- партнерские отношения (управление базой)
- потребительский подход (спам и мошенничество)



Макет, сверстанный в html (+рефералы в 
ссылках)
Отправленный пользователю по его 
согласию
Содержащий полезную информацию 
(сервисы, новости, акции, советы)
Состоящий из текста, ссылок и 
картиночек

Что такое электронная рассылка?



Наше главное богатство - информация

Кому мы отправляем письма? Покупателям→ 
Нам важно состояние партнерской базы 
(регулярный анализ состояния и эффективности писем, получение обратной связи)

Как за базой ухаживать и заботиться: 
● отписки (легкая отписка, контроль активности базы и числа отписок) 
● следить за уместностью писем (обязательные/сервисные и маркетинговые)
● анализировать и таргетировать (отдельные стратегии для каждого типа 

потребителей)



Как строится процесс:
1.Анализ продаж и прошлого опыта → 
2.Планирование тем →
3.Подготовка контента (txt, товары, предложения)
→
4.Верстка и отправка (вступают “программисты”)→
5.Проверка на ошибки и неточности→
6.Анализ эффективности и выводы

Ключевая фигура: директ-маркетолог



Что учитывать при анализе и планировании? 

Мы хотим заработать денег, поэтому нам важно контролировать:
● продажи с рассылок - кто сколько купил, что купил, сумма 

чека, частота покупки, цикл потребительских отношений
● лояльность - сколько открыли писем, какие темы интереснее
● вовлеченность - участие в конкурсах, опросах, интерактив
● обратная связь - жалобы и конфликты должны разрешаться

На основе этих данных, а также сезона, внешних факторов 
(конкуренты, экономика) и строится план рассылок и делится база



1.Мало текста, много конкретики
2.Соблюдать правила web-текста 
Заголовки 
Первые слова списков
Подписи к картинкам 
Первые слова абзацев и выделения в тексте
Постскриптум

Структура содержания/контента



3.Важно не только содержание, 
но и форма/вид
4.Больше цифр, рейтингов и 
конкретики
5.Личное обращение и 
персонализация товара/акций
6. Ссылок должно быть немного



Два слова о “программистах”

Важно, чтобы письма дошли и были прочитаны, поэтому 
надо контролировать:
● корректность верстки 
● целостность ссылок 
● скорость отправки
● совместимость с почтовыми сервисами
● доставляемость и попадание в спам

Проверяйте письма перед отправкой



Повысить заинтересованность и прибыль

● качество контента/предложений (пример - А/В-тестирование)

● персонализация (обращения) и тагетирование базы
● автоматизация (чтобы покупатель не волновался и не забывал про нас)

● учет поведенческих факторов (типизирование и самообучение)

● маркетинговые мероприятия (новые форматы и очевидная выгода)



Примеры плохих рассылок



Примеры хороших рассылок



Итого

Рассылка - это простой и доступный способ 
поддерживать отношения с потребителем 

Воспитывать покупателей и управлять базой

Особенно важны осторожность и 
ответственность



Спасибо за внимание

Если у вас есть вопросы или предложения

Анна Миханошина в Linkedin
Anna Bena на Facebook

Мой адрес otmenia@yandex.ru 

mailto:otmenia@yandex.ru

