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Про нас

• TheFurnish.ru - интернет-магазин дизайнерской мебели и онлайн-площадка для дизайнеров.

• Доставляем по всей России, СНГ, офис в Казахстане. 

• Только онлайн, нет оффлайн магазина или шоу-рума. Есть возможность «примерки» мебели в интерьере. 

• На начало 2016 года - ассортимент более 25 000 товаров, более 200 поставщиков. 

• Целевая аудитория - женщины 75%, уровень дохода - средний плюс – высокий. 

• 35% клиентов совершают более 1 покупки. 

• В 2015 году выпустили СТМ MyFurnish.



Трафик



Доля новых vs вернувшихся



Новые пользователи



Вернувшиеся пользователи



KPI по рассылкам

• Процент доставляемости

• Открытия (общие, уникальные)

• Клики (общие, уникальные)

• Устройства, на которых читают письма (по дням недели и времени суток)

• Конверсию в покупку, доход, средний чек

• Возвращаемость с email в целом

• Вовлеченность подписчиков: кол-во страниц, процент отказов

• Отписки и жалобы

• Новые подписки по месяцам и по каналам



Типы писем

Автоматические письма:

• Подтверждение double opt-in

• Welcome письмо 

• Забыл пароль 

• Заказ оформлен 

• Заказ получен

Триггеры: 

• Забытая корзина 

• День рождение 

• Уведомление о снижении цены 

Новостные промо: 

• Покупатели 

• Дизайнеры



Каналы привлечения подписчиков

По конверсии в подписчика: 

• Retargeting

• CPA networks

• Social networks (smm, targeted) 

• CPC (google, yandex) 



Сценарии сбора подписчиков

Поп-апы сценарий «вход» для веб-версии: 
Новые пользователи.
Конверсия в подписку 4% (от показов).

Поп-ап сценарий «выход»: 
Новый пользователь , не подписался на первый поп-ап 
и собирается покинуть сайт без покупки.
Конверсия в подписку - 1,5% (от показов).



Сценарии сбора подписчиков

Доля мобильных прочтений писем увеличилась почти на 30%: 

На март 2016 для мобильных прочтений - 40% (mobile+tablet). 

Поп-ап на «вход» на мобильной версии сайта. 

Конверсия в сбор подписчиков - 1,6% от всех новых пользователей. 



Сценарии сбора подписчиков

Сбор подписчиков в журнале:
Новый пользователь пролистал статью. 
Конверсия в подписку - 2%.

Брошенная корзина :
Пользователь покидает сайт без завершения заказа.  

Конверсия в заполнение email адреса - 7,3%.
Конверсия в покупку - 3,2%.



Новостные промо. Рассылки по дизайнерам

Рассылка ведется от имени дизайнера 

интерьеров  Юлией Чеботарь. 

Персонализация рассылки влияет  на доверие. 

Показатели вовлеченности выше остального трафика 

просмотры страниц выше на 47%, кол-во страниц на 25%, 

bounce rate ниже на 12% .

Относительно новостных промо так же выше показатели по просмотрам, 

кол-ву страниц. Конверсия ниже, чем с промо-рассылок.



Пример промо-рассылок

Примеры новостных рассылок. Акции.

• Подписчики лучше всего реагируют на скидки и новинки.

• Очень влияют креативы, клиенты покупают «глазами».

• Самые популярные стили:  Прованс, Скандинавский,

Английский. 



Рассылки по коллекциям

• Коллекции – товарные лендинги,  собранные по 

какой-либо тематике.  

• Не высокий процент конверсии в покупку, 

но высокий показатель вовлеченности. 



Рассылки по новинкам



Пример рассылки с акцией

• Цепочка рассылки с акцией. 

• Продление скидки для подписчиков.

• Продвижение СТМ MyFurnish среди

лояльных клиентов и подписчиков. 



Триггер «С Днем Рождения»

Отправляется за неделю до даты 

OpenRate – 45 %. 



Спасибо! Вопросы?

• Cобирайте лояльных подписчиков честно и везде 

• Адаптируйте под мобайл

• Тестируйте креативы, кол-во отправляемых писем, каналы привлечения

• Персонализируйте контент 

• Автоматизируйте – автоматизируйте - автоматизируйте :)

Екатерина Данченкова, TheFurnish.ru
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