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1. Составьте план рассылки 
 

Основные этапы могут выглядеть таким образом: 

 

• темы писем, 

• количество писем, 

• последовательность и периодичность отправки, 

• дни и время. 



Схема оптимальных для рассылки дней недели и 
времени суток выглядит так: 

Дни недели: Время суток: 



Пример-план рассылки, который мы предлагаем 
для интернет-магазинов: 

• Виджет по работе с анонимным трафиком:  

настроен на сбор email анонимного трафика при помощи окна, которое 
обещает подарок в обмен на email при покидании сайта. Письмо с 
мотивацией отправляется моментально (!) 

• Посетитель оставил в корзине товары:  

сразу отправляем письмо-напоминание с товарами. 

• После совершения каждой покупки: 

отправляем письмо благодарности + рекомендациями к покупке. 

• Напоминание о просмотренных товарах сразу после выхода с сайта. 

• Реактивация посетителя: 

 отправляем письмо-напоминание через 3−4 недели с новинками. 

 

 



2. Используйте метод перевернутой 
пирамиды 



Пример LeadHit: 



3. Добавьте в письмо релевантные 
товары 

Составили четыре типа письма:  

Результаты: 



4. Оценивайте эффективность 
рассылки 

• КД (коэффициент доставки) = доставленные/отправленные письма. Он 
должен быть равен 1 или, как минимум, 0, 95.  

• КП (коэффициент просмотров) = просмотренные письма/доставленные. 
Основные критерии успешности – тема письма и целевая аудитория.  

• КК (коэффициент кликов) = клики по ссылкам/доставленные письма.  

• КО (коэффициент отписки) = отписавшиеся адресаты/доставленные письма. 
Ваша задача – добиться минимальных показателей.  

• Трафик. Три основных параметра: показатель отказов, число просмотренных 
страниц (за один визит) и средняя продолжительность визита. 

• Процент конверсии. Этот показатель индивидуальный. Мы достигали 30%.  



5. Вовлекайте клиента в диалог 
Предлагайте в рассылке: 

 
Скидку на просмотренные или сопутствующие товары, на следующую покупку, а также бонусы или подарки при 
условии совершения покупки.  
 
Карты лояльности.  
Дисконтная карта, по которой на следующие покупки предоставляется скидка, или накопительная, по которой 
начисляются бонусы, — отличный мотиватор.  
 
Напоминание о необходимости пополнить запасы продукцией (для постоянных клиентов сайтов, торгующих 
расходными материалами и т. п.). 
 
Бесплатное тестирование продукта.  
Например, запись на мастер-класс или презентацию новой акустической системы.  

 
Игры и интерактивы.  
Это может быть акция, по результатам которой наиболее активные участники (или победители) получают призы.  



Спасибо за внимание! 
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