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Доход ритейла в США
Сравнение крупных оффлайн-ритейлеров и Amazon



Оффлайн-ритейл в США
Концентрация доли рынка у крупного оффлайн-ритейла



Что делать?
Искать «Волшебную кнопку»! (на самом деле нет)



Что работает, а что — нет?
Для этого нужно постоянно экспериментировать и не бояться нести 
ответственность за результат. Эксперименты — ключ к успеху



Множество проблем
Тут начинается самое интересное

1. Нужен совсем другой mindset
фокус на цифрах vs брэнд-маркетинг

  2.     Классические IT-решения не работают
Разработка по ТЗ за деньги с большими сроками — вчерашний 
день

  3.     Оргструктура: «Война отделов» не работает
Маркетинг должен уметь быстро менять продукт



1. Другой mindset
Стык компетенций маркетинга и IT

● Не предполагать, а тестировать
Предлагать гипотезы к улучшению и тестировать «на бою»

● Не «Имидж-шмимидж», а эксперименты и данные
Не бойтесь экспериментов в общении с клиентами

● Быстрее! Короткие итерации (недели)
Тесты на месяцы — удел ритейла прошлого века

● Специальные знания (аналитика, IT), много 
инструментов, все меняется

Пробуйте новые инструменты и отказывайтесь от 
неэффективных



Новые специальности
Люди, которых не хватает на рынке труда



2. Классический IT
Не умеет быстро меняться

А что, если переработать «брошенную корзину»? Цепочка email + 
sms + push? Разные письма в зависимости от наличия и цены 
«брошенного» товара у конкурентов? Может лояльным доп.
скидку предложить?

ПИШИ ТЗ! Дай денег! Три месяца! Интеграция-шминтеграция!
Мы перегружены! Задачу в багтрекер! Давайте внедрять SAP,
Siebel и прочую Teradata!

Да ну всё это в пень. Раздадим всем скидку 30% 



3 способа победить хаос в IT
Каждый решает по-своему

Несколько лет строят campaign management на базе Enterprise

Маркетинг в Excel, дергают все БД напрямую SQL-запросами и 
самостоятельно программируют триггеры

Разрабатывали самостоятельно. Сейчас — используют 



IT
Маркетинг

Контекст

Процессинг

CMS

CRM

E-mail
SMS

Analytics

Триггеры

Попапы

Рекомендации

CallTracking

3. Куча отделов аутизма
Каждый преследует свои интересы в «войне отделов»



Подход, ориентированный на процессы работал,
НО! В условиях медленного рынка и простых сценариев продаж :(



Так что же делать?
Спокойно, сейчас разберемся!

• Маркетинг должен «врубиться» в эксперименты 
Эксперименты позволят улучшить рекламное предложение

• Разработка — стать гибкой
Короткие итерации и принцип «фейлфаст»

• Прекратить «войну отделов» 
Оптимально — создать отдельную рабочую группу, «отдел развития»



Нужен отдел развития

Marketing
Analyst

Designer Growth
Hacker

Marketing IT
Manager

Retentioneer Full-stack
Developer



1. Централизуйте коммуникации

3. Проверяйте гипотезы

2. Измеряйте и ставьте KPI

Ожидаем, что после действия X показатель Y 
увеличится на Z относительно контрольной группы

Управление маркетингом и данные о людях

Бизнес и маркетинг

Технология увеличения выручки
С помощью доказательного маркетинга



Быстро меняться и тестировать
Главное — вовремя остановиться



Как клиенты решают это с помощью 
Mindbox
Рассказываю о «фичах», после — на кейсе



Наведите 
порядок 

Улучшайте 
и настраивайте

Измерьте 
результат 

Двигайтесь 
дальше 

Сегментация, 
A/B тесты, воронки...

Программа лояльности, 
акции, другие каналы

Честно 
и в деньгах

В кампаниях 
и инструментах

Четыре шага к улучшению



Знакомство

Первая покупка

Реанимация

После покупкиЦепочка “добро 
пожаловать” 
(подписка, купон)

Незаконченный 
интерес к товару

Транзакционные 
письма с маркетингом Другое

Повторные покупки 
и лояльность

*На самом деле
больше

40+ типовых кампаний*
Рассылки через Email, SMS, Push, Viber



В приложении В Email 

Персональные рекомендации
На сайт, в письмо, приложение — куда угодно

На сайте



Товары в каталоге 
помечаются акциями

Корзина пересчитывается 
с учетом акций для покупателя

Программа лояльности
С акциями, скидками и баллами



IT Маркетинг

Контекст CallTracking

Рекомендации Analytics

CRM

CMS

После внедрения Mindbox





Февраль — перенос разовых рассылок

Март — перенос старых триггерных механик

Май — тестовый запуск Программы лояльности

Июнь — запуск программы лояльности «на бою»

Август — правим условия программы лояльности

Сентябрь — запуск новых триггерных механик

Дорожная карта KARATOV



Постоянные AB-тесты

● Влияет ли Emoji в рассылках?

● Важен ли день недели при отправке письма?

● Если не предоставить в День рождения баллы — будут ли покупать?

● Если отправим напоминалку — увеличится ли конверсия?

● Влияет ли дата сгорания баллов?

● Как количество баллов влияет на конверсию?

● Товарные рекомендации или без?



Запустили программу лояльности
Всего за один месяц настроили первую версию



Отошли от неудобных промокодов
Забыли про неудобства промокодов — их заменили баллы

»



Полная информация по клиенту
Его письма, действия в онлайне и оффлайне в реалтайм



Стремительный рост Email-канала
 



Выводы

1. Выделите компетентные кадры 

2. Остановите войну между отделами

3. Централизуйте данные

4. Найдите измеримые места для улучшения

5. Не бойтесь тестировать и «факапить»

6. Переходите от простого к сложному

7. Приносите пользу человекам клиентам



+7 495 921-36-44 
info@mindbox.ru
www.mindbox.ru

СПАСИБО!
Вопросы?

Филипп Вольнов 


