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Маркетинговые 
инструменты на 
этапе зрелости



Я — лид команды
консалтинга
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Помогаем клиентам 
развивать маркетинг

на этапе зрелости

когда не хватает времени
или внимания
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Менеджеры

● Классно знают продукт и 
возможности интеграции

● Менеджера мало,
он не анализирует базу
и не придумывает новое
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Рост

Зрелость

Этапы директ-маркетинга
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На этапе роста
все просто

● Стандартные механики

● Общий блочный шаблон

● Мало текста/дизайна в письмах
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Рост Зрелость

На смене этапов

● Что-то рост замедлился

● Кончаются идеи

● Запускаем медленно

● Что-то стало дороже
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На этапе зрелости — 
боремся за каждый 1%

● Становится дороже

● Скорость запусков замедляется

● Каждый новый запуск
приносит все меньше денег
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Каждому этапу свой инструмент

Рост Зрелость
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Не сезон

Выручка по каналу
email (last click)

«Петрович» давно на стадии зрелости
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Инструменты — взрослые

Источники данных
● petrovich.ru
● propetrovich.ru
● мобильное приложение
● действия в рассылках
● кассы
● колл-центр
● сканы в магазинах
● digital room

Каналы общения
● email
● sms
● viber
● web-push
● app push (этап интеграция)
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Выбираешь товары и создаешь лист, 
который можно отправить себе на почту

Пример омниканальности

Скан товаров в магазине

Open rate = 70%
Click rate  = 44%
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1. Определить, на какой вы стадии

2. Проверить по чек-листу,
есть ли проблемы на этапе зрелости

Что предлагаю сделать
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На какой стадии
я нахожусь?

1

Потенциал          Запуски

Определение стадии         Помехи         Узкие места         Нехватка идей         Финиш
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*Медианное значение по нашим клиентам

Доля выручки по каналу
email (last click) в разных индустриях*

1. Оценить потенциал
Сколько зарабатываете вы, и сколько в среднем зарабатывают в индустрии
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Альпиндустрия
Запустили около 10 триггерных рассылок

Доля выручки по каналу email (last click)
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Доля выручки по каналу email (last click)

Альпиндустрия
Запустили около 10 триггерных рассылок

15.8%

Одежда
и обувь
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Ennergiia (одежда)
Запустили 14 триггерных рассылок

Доля выручки по каналу email (last click)

15.8%

Одежда
и обувь

11%
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Ennergiia (одежда)
Добавили рассылки по email, web push и sms

Доля выручки по каналу email (last click)

15.8%

Одежда
и обувь
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2. Оценить 
количество 
запусков
Возможно, есть «белые 
пятна» стратегии, которые 
нужно закрыть?

Таблица рассылок для компании АСНА

Сегмент Цель Механика

Новички Первая
покупка

1. Welcome-цепочка
2. Зарегистрировался, но не 

покупал 1 месяц

Активные Повторные
покупки

1. Брошенная корзина
2. Брошенный просмотр товара
3. Брошенный просмотр категории
4. Товаров в Избранном стало 3 или 

более
5. Многократно брошенная сессия
6. NPS-опрос после успешного 

заказа

Отток Реактивация, 
возвращение
к покупкам

1. Рекомендации для неактивных
2. Сезонные летняя и осенняя 

рассылки
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Ароматный мир
Провели реактивацию по сегментам:

● Получают, но не открывают письма

● Бездействующие клиенты, которые давно ничего не покупали

● «Новички» — клиенты, которые зарегистрировались, 
но спустя некоторое время так ничего и не купили

Вариант промокода % кликов Конверсия в заказы

Скидка 5% 1.66% 0.12% ± 0,07%

Скидка 7% 1.65% 0.25% ± 0,1%

Контрольная группа — 0.00% ± 0,07%
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1. Работали

2. Загрузили в Майндбокс 
«мертвую» базу

3. Кампанию реактивации с 
механикой опроса

4. Получили 1 млн рублей 
дополнительной выручки 
и знания о клиентах 

Заработать на глубоком оттоке
Магазин товаров для детей
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Вам поможет РФМ-анализ

28 140 клиентов
совершили 3 покупки
последняя — 2 месяца назад

23



Отток 
новичков

Активные

Предотток

Отток

62 дня — 
среднее время между 
покупками

RFM — чтобы понять сколько людей в каждом сегменте
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● Доля выручки по direct-каналам
ниже среднего по вашей индустрии

● Меньше 10 триггерных механик

● Не все сегменты ежемесячно
получают рассылки

Итого:

Вы на этапе роста, если
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Цель: тюнить 
стратегию

Рост Зрелость

Цель: запустить 
базовое по 
всем сегментам
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2
Что мешает работе
на этапе зрелости?

статистика на порядке 100 работающих клиентов
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Спросите у маркетолога:

Сколько запущено 
за 3 месяца ?
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Хорошая скорость:

3–4 
триггерных рассылки

— или —

АВ-теста в месяц
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● Хомо сапиенс

● Перфекционизм

● Мало ресурсов
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Маркетолог работает на неверную цель

До 
июня’18

запустили 
9 механик

Количество новых запусков (триггеры и АВ-тесты)
Магазин детских товаров
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Верная цель — выручка

Не сезон

Выручка по каналу
email (last click)
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Или просто 
очень занят
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Мало опыта
или не хватает 
компетенций

34



1 триггерная рассылка
в месяц?

Что-то не так!
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● Хомо сапиенс

● Перфекционизм

● Мало ресурсов
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“в lotus поправьте 
верстку”

Кто узнал себя?

“для blackberry 
шапка чуть едет 
вправо”

“логотип на пару 
пикселей подвиньте”

“как-то колхозненько 
— давайте филотевым лучше”

“давайте кнопку 
сделаем пошире”

“коллеги, пока не 
отправляем, ждем 
согласования прехедера”

“коллеги, а у нас в explorer 
не совсем правильно 
отображается”

“нужно иконку 
больше делать”

“перед запусках хотели бы 
проверить на всех 
возможных почтовиках и 
устройставах”

“кнопки гигантские”
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Начинаем 
получать 
деньги

Идеальное
письмо

t

Модель затрат на письмо

Затраты 
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Level.Travel
Письмо для клиентов из 
Уфы, которые 
зарегистрировались в 
специальном лендинге 
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Картинка слишком 
большая

А шрифт — мелкий

Слишком яркий синий, 
можно голубой как 
рамка для промокода?

Давайте уберем 
подарок и посмотрим, 
что получится

Принцип 
Достаточно 
хорошо
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Шаблон 
помогает
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42

Утвердить шаблон
и спать спокойно

Согласовывать
каждое письмо 



Вы должны верить в него

русклимат романенко

согласуют каждое письмо от 
шапки до футера, хотя 
собирается из шаблона = 
меняется шаблон

10 писем, меняется только 1 
предложение - согла

Шаблон
хороший

Земля
круглая

=
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Новый шаблон можно сделать через пол года-
год, когда на реальных запусках поймем, где 

хотелось бы улучшить

 Первый шаблон — 
 не навсегда 
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3 недели 
согласований?

45

Что-то не так!



● Хомо сапиенс

● Перфекционизм

● Мало ресурсов
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Ресурсов 
должно быть 
достаточно

● дизайн
● копирайт
● верстка
● разработка
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Рост Зрелость

Зрелости нужно больше ресурсов
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Новые интеграции
спустя 2 года

Решили улучшить цепочку писем от 
создания заказа до самовывоза

Нужна сегментация по Способу 
оформления заказа (сайт или колл-центр). 
Оказалось, нужного поля в Mindbox нет

Поставили задачу в разработку

49



Магазин медицинских товаров
Проводим опрос по клиентской базе и приглашаем к врачу. 2.09 отдали бриф
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3 недели на дизайн
и копирайт?
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Что-то не так!



Если скорость запуска низкая,

Стоит проверить:

● Маркетолог справляется с задачей

● Маркетолог не перегружен другмими задачами,
у него хватает времени на direct-маркетинг

● Стоят правильные цели — на запуск

● Согласование не занимает много времени
(принцип «достаточно хорошо»)

● Медленная интеграция не мешает запускам

● Ресурса дизайнера и копирайтера достаточно
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Что делать, если ресурс — узкое место?

● Признать, что ресурс — узкое место

● Донести до «ресурса» важность запусков

● Поменять приоритет самих запусков — начинать 
с того, где ресурса хватает

● А нужно ли это письмо? Ресурс окупится?

● Взять ресурс на аутсорс

● Интеграцию часто можно сделать проще, чем 
кажется (через GTM для сайта, например)
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Процессы и

инструменты
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Типовой процесс взаимодействия

ТелефонПочта Телеграм Watsapp
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Наши инструменты

● Basecamp
если много мелких задач, в каждой 1-2 ответственных

● Trello 
если проблемы со скоростью и/или много сторон для решения задачи (3+)

● Slack — замена кучи мессенджеров

● Google.Doc
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Basecamp
или любой task-
менеджер

● Срез ситуации целиком

● История обсуждений / 
согласований / запуска

● История закрытых задач

● Авторизация результата. 
Закрыл мелочевку, а допамин словил
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Trello

Столбец 
идей

Клиент 
согласен

Автор до 
чистовика

Читает 
клиент

Работает 
корректор

Верстка
в блог

Читает 
эксперт

Аудио
в текст

Берём 
интервью
у клиента
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4
Что делать, когда

закончились идеи?
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Анализируйте запущенные механики и улучшайте

Level.Travel 

Доход от рассылок:

1. 1 145 351 р
2. 828 660 р
3. 124 651 р

Перезапускаем 
Welcome-3 в 
АВ-тесте

1 2 3
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Все изменения — через АВ-тест
Магазин медицинских товаров

Брошенный просмотр товараСтарая тема:
Open rate 51%
Click rate 6,5%

Не можете выбрать? Мы поможем!Новая тема:
Open rate 44%
Click rate 4,8%
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Netflix тестирует главную страницу

контрольная группа

тестовый прототип
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https://www.youtube.com/watch?v=RHWVWiiW8DQ


Mindbox: изменения через АВ-тесты

Вебинар о системе Mindbox
уже через 6 дней! 🍿Тема 1:

План вебинара о системе Mindbox 
здесь ⤴ Не пропустите 13.02

Тема 2: 
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Kari: изменения через АВ-тесты

Провели 
тест

Повторили 
результат 
через год
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Из группы В исключили 15% получателей:
● Клиенты, которые в этом сезоне уже купили женскую осеннюю обувь
● Мужчины
● Покупают детям (выявили по истории покупок)
● Покупают много, но не обувь (выявили по истории покупок)
● Клиенты, кому за последнее время уже было отправлено несколько SMS, но они не обратились за покупками

Kari: изменения через АВ-тесты
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Kari: Снизили затраты на 19%

Конверсия в покупку

Затраты на один 
заказ, рубли
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Устройте брейндамп!
Где все можно

● Расскажите 
маркетологам, 
что знаете

● Пусть они 
свободно 
делятся идеями

90% идей уйдет в 
корзину, но 
остальные 10% - 
полезны
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Я необязательно прав, 
а вам необязательно что-

либо делать из 
вышесказанного

Кредо хорошего брейндампа
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Сегментировали базу
Для сети ресторанов

посещают
1 раз в месяц

посещают
5 раз в неделю

Еда

Алкоголь

Безалкоголь

Кальян

46% 31%

8% 13%

22% 13%

22% 41%

Выручка



● 19 сегментов
по типу ремонта

● 19 разных писем 
“брошенная категория”

● то же количество 
отправленных

● в 2 раза больше кликов

Сегментация по «Типу ремонта»
Петрович
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Около 50 сообщений
Приоритет каналов:

1. Mobile push
2. Email
3. Web push
4. Viber

Петрович
Пробуйте новые каналы
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Применить известное в новом контексте 
(индустрия, канал, сегмент и т.п.)

Онлайн Оффлайн
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Когда с идеи закончились

1. Улучшения через АВ-тест

2. Брейндамп
a. сегментация
b. новые каналы
c. заимствования
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Прекращаем вливать ресурсы, 
когда перестаёт окупаться

Рост Зрелость
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Резюме
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РОСТ ЗРЕЛОСТЬ

1. Фокус на количестве
запусков по базовым сегментам

2. Вы на этом этапе, если:

● Доля выручки по email-каналу
ниже среднего по вашей индустрии

● Меньше 10 триггерных механик
● Не все сегменты ежемесячно

получают рассылки

1. Фокус на запуске новых 3-4 триггерных рассылок в 
месяц или проверки новых гипотез через АВ-тесты

● 3-4 триггерных рассылки в месяц — хорошая 
скорость

Резюме: 

Что делать/проверить в директ-маркетинге

● 1-2 недели на копирайт и дизайн — ок, больше — что-то не так
● 1-2 недели на согласование — ок, больше — что-то не так
● Дизайн по принципу «Достаточно хорошо»
● Блочный шаблон ускоряет, но вы должны верить в него
● Зрелость требует больше ресурсов — позаботьтесь
● Таск-менеджер, Трелло, Слак, а не хаос процесс из почты-

телеги-вотсапа-телефона
● Анализируйте и улучшайте запущенное через АВ-тесты
● Регулярный брейндамп: сегментации, новые каналы, 

заимствования идей из других каналов
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156 т.р. / месяц 

4 механики в месяц + отчет

А теперь продажа :-)

НДС включен в цену
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2
свободных 

места

78



Юлия Туркина 
консультант-аналитик Mindbox

turkina@mindbox.ru
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Критерии входа
● База > 30 тыс., 15 триггеров

● У вас не хватает времени
или внимания на развитие

● Вам нужен человек, который
будет советовать, что делать

● Много запусков без результатов

● Спустя мин. 3 месяца

● 1 час в неделю
на согласования

● Не делаем дизайн
и копирайтинг

Условия

Критерии выхода 156 т.р. 
в месяц с НДС

4 механики в месяц 
+ отчет
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