
Номинация
«E-mail стратегия»



Русская Дымка — это:

Интернет-магазин по продаже самогонных аппаратов, домашних коптилен и сыроварен, автоклавов для консервирования. 

Крупный интернет-магазин и N-ое количество лендингов под каждый аппарат (самогонные аппараты, 
коптильни, автоклавы, сыроварни), которые используются в рекламных кампаниях.

Февраль 2017 года.

Продажа аппаратов
Повторные продажи расходных товаров (дрожжи, щепа, уголь и пр.)
Создание вокруг себя сообщества увлеченных народными хобби людей. В частности, сообщества 
самогоноварения, потому что наши клиенты — это не те, кто хочет пить дешевый алкоголь, а те, 
кому важно качество и эксперименты.

Задачи бизнеса

Особенности бизнеса

Начало работ



Цели E-mail стратегии

Увеличить долю продаж с E-mail рассылок

Увеличить базу подписчиков 

Реанимировать базу подписчиков



E-mail стратегия. Шаги с нуля

Начало работ

Рост конверсии в 3 раза

Количество заказов



E-mail стратегия. Шаги с нуля

1. Анализ текущей ситуации

2. Разработка стратегии

3. Сбор базы 

4. Генерация контента и разработка шаблонов писем (изменение верстки)

5. Использование инструментов вовлечения

6. Реактивация

7. Итоги



1. Анализ ситуации

1. Подписчики в базу собираются на постоянной основе, но всего двумя способами – 
 на сайте за бонус в 300 рублей и на лендинге после оформления заказа

2. В Unisender было создано только 3 списка рассылок (те кто подписались за бонусы, те кто купил
 аппараты и те кто купил коптильни)

3. Письма сверстаны не адаптивно

4. Письма рассылались ситуативно, раз в месяц проводились распродажи



2. Разработка стратегии

Типы рассылок и что мы в них говорим

Подогревающие цепочки писем

Тип рассылки

Акционные

Еженедельные дайджесты

Реактивационные

Путь мастера по самогоноварению 2/8 (копчению и пр.)

Пример заголовка письма

Хотите сэкономить {{Name}}? Осталось 2 дня...

Еженедельная рассылка

Не забывайте о накопленных бонусах!



2. Разработка стратегии. Схема

1/8 2/8 3/8 4/8 5/8 6/8 7/8 8/8



2. Разработка стратегии. Описание схемы

1. На каждом лендинге была внедрена форма подписки «Получи книгу с популярными рецептами». Отправившему 
E-mail человеку приходит письмо с подтверждением рассылки, а далее подогревающая, обучающая цепочка писем, 
нацеленная на первую продажу. Всего в автоматической рассылке 8 ежедневных писем.

2. После этих 8 дней контакты попадают в основной список рассылок, формирующийся из людей, которые 
подписались на нее в интернет-магазине через форму «Получите 300 р. скидки за подписку».

3. Этот список мы сегментируем по купленным товарам (список самогонных аппаратов, список коптилен и прочее) 
и каждую среду посылаем письмо-дайджест,  с контентом, интересным только определенному сегменту. Такой тип 
письма  стимулирует повторные покупки и прочие целевые для нас активности. 

4. Раз в месяц по всему списку мы рассылаем письмо с ссылкой на распродажу, которая длится ровно 4 дня. Через 
неделю мы сегментируем тех, кто это письмо не отрыл и посылаем им дубликат письма с распродажей. Процент 
заказов с дублирующего письма — 30% от общих заказов с распродажи.

5. Раз в два месяца мы проводим реактивацию контактов с рейтингом 1 и 2 звезды. Если контакты не отреагировали 
на наше письмо или вовсе его не открыли, мы отписываем их от рассылки. 



3. Сбор базы

Дополнительно на каждом лендинге мы добавили формы подписки («Скачать книгу с популярными рецептами»).



4. Контент и верстка письма

1. Тематический анекдот

2. Рецепт напитка (блюда) с ссылками на сайт

3. Блок видео — 2 раза в неделю мы выпускаем видео 

4. Бывает дополнительный блок — розыгрыши, опросы

5. Блок «Товары недели»

6. Оценить статью

Все письма сверстаны адаптивно для корректного отображения 

на мобильных устройствах.

OR еженедельных писем — 37% (+5%)

CR еженедельных писем — 15% (+5%)

Для копирайтера был разработан план написания писем. 

Например, еженедельный дайджест имеет четкую структуру:
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4. Контент и верстка письма

Иногда в рамках тестирования вместо еженедельной рассылки мы посылали письма по 

сбору отзывов на продукцию.  На скриншоте пример сбора отзыва на самогонный аппарат 

«Славянка Премиум»

OR письма — 40% (+-5%)

CR письма — 20% (+5%)



5. Инструменты вовлечения

Тестируем различные инструменты, которые разнообразят контент письма и увеличат конверсию для поставленной цели.

Счетчик обратного времени Sendtric (увеличение CR на 10% ) 
Опросы через Survey Monkey (конверсия 15%)
Виджеты подписок на соц. сети 
GIF-анимации



6. Реактивация

Каждые два месяца проходит реактивация аудитории, которая не читает наши письма. 

Контактам с рейтингом (функционал Unisender):

отправляется письмо с напоминанием сколько у них есть баллов {{Bonus}} в нашем 
интернет-магазине и дополнительной скидкой только для них. 

Также говорим, что мы исключили их из всех рассылок и будем присылать только 
ежемесячные распродажи. 

Если письмо не было открыто или была проигнорирована кнопка «Участвовать в 
закрытой распродаже» – мы удаляем контакт из списка рассылки.

1 звезда — не читают письма
2 звезды — перестают читать



7. Итоги

1.  Доля выручки с E-mail писем увеличилась в три раза — за счет внедрения еженедельных рассылок и
за счет повторной отправки писем с распродажей тем, кто ее не открывал.  



7. Итоги

2.  За счет внедрения  подогревающей к продаже цепочки писем на лендинге, мы повысили продажи аппаратов.
На скриншоте пример конверсии из писем в заказы с одного из аппаратов за последний квартал.



7. Итоги

3.  За счет еженедельных рассылок генерируем просмотры видео на наш YouTube канал в первые 24 часа и в целом 
подписчиков на канал. 

4.  За счет тестирования различных новых инструментов увеличиваем конверсию писем (например, счетчик обратного 
отсчета акции).



Спасибо за внимание!

ТАТЬЯНА ВОРОПАЕВА

E-mail маркетолог

Facebook

tanyavrpv@gmail.com

Русская Дымка

Интернет магазин самогонных аппаратов, 

домашних коптилен и сыроварен, автоклавов

www.русскаядымка.рф

https://www.facebook.com/profile.php?id=100010603920293
https://киров.русскаядымка.рф

