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непосредственно на потребителя. Под этим брендом, обещающем «экосистему красоты, 
управляемую людьми», продается косметика без химикатов и из высококачественных ингредиентов. 
Как бренд, ориентированный на потребителя, «Glossier» продается только через собственный веб-
сайт. Бренд использует также и социальные сети для продвижения своей философии и продуктов. 
Немногие косметические компании делают это, но «Glossier» не сокращает прибыль, чтобы 
поддерживать сложную сеть реселлеров. Она инвестировала ее в созданную онлайн-платформу 
для продажи своей продукции, а затем усилила свое присутствием в социальных сетях. «Убойный» 
профиль в «Instagram», в частности, отвечает за привлечение новых покупателей. Имея почти 2 
миллиона подписчиков, компания имеет обширную аудиторию для продвижения своего продукта. 
Растущая тенденция роста продаж не является результатом обратных ссылок от каких-либо 
реселлеров (поскольку у компании их нет), так как она является результатом отличного пиара и 
серьезной работы над узнаваемостью бренда совместно с косметическими блоггерами; 

2) получение доступа к более точным и актуальным данным, что предполагает контроль на 
всех этапах производства распространения продукции. Это включает в себя также сбор огромного 
количества данных о покупателях. Правда при этом возникает несколько серьезных вопросов, на 
которые нужно получить ответ: как именно компания будет собирать эту информацию, и какая 
именно является актуальной. В итоге компания может увидеть реакцию клиентов на определенные 
продукты, а создание «тепловой карты» ее веб-сайта поможет заметить те области, которые 
требуют дальнейшей доработки. Инструменты наблюдения из реальной жизни могут пролить свет 
и на то, как покупатели ведут себя в магазине, в котором реализуется продукция компании. При 
продаже через сторонний веб-сайт компания не получит доступ к такого рода данным. А вот 
социальные сети действительно дают ей представление о целевой аудитории, что может быть 
использовано для ретаргетинга и маркетинга по электронной почте; 

3) более высокая степень персонализации ассортимента продукции компании за счет наличия 
большого количества данных о покупателях; 

4) максимизация прибыли компании, что обеспечивается отказом от посредников; 
5) наличие бóльших возможностей для тестирования продукции благодаря доступу к 

обширным данным. 
Проведя исследование бизнес-модели D2C, можно сделать основные выводы: 
1) она позволяет минимизировать финансовые затраты компании, так как ее использование 

позволяет продавать компании свой товар или услугу без посредников; 
2) при ее использовании компания напрямую контактирует со своими клиентами, что 

позволяет компании быстро реагировать на изменения предпочтений покупателей; 
3) одним из главных ее преимуществ является возможность стартапам использовать ее до 

тех пор, пока они не превратятся во что-то большее и смогут использовать другие модели, такие как 
B2B, B2C и другие. 
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Аннотация. Согласно данным немецкой фирмы Statista, специализирующейся на получении и анализе данных о рынках 
и потребителях, большинство компаний, работающим в B2B-секторе, не уделяют должного внимания e-mail-
маркетингу. Таким компаниям сегодня недостаточно обеспечивать высокий объем продаж или охватывать все 
большую территорию. Чтобы компания наращивала доходы и выделялась среди конкурентов (пусть даже за счет 
более низких цен) нужно поменять маркетинговый подход: вместо цен сфокусироваться на клиентском опыте. e-mail-
маркетинг предоставляет возможность В2В-компаниям обратиться к потенциальным перспективным клиентам и 
помогает сформировать аудиторию, предрасположенную к высокому уровню вовлеченности. А обеспечение клиентов 
ценным контентом, в свою очередь, позволяет компании повысить свои финансовые показатели. 

Ключевые слова. B2B-сектор, e-mail-маркетинг, пользовательский контент, искусственный интеллект. 

Annotation. According to Statista, a German firm that specializes in analyzing data, most B2B companies don’t pay enough 
attention to e-mail marketing. It's insufficient for these companies today to generate high sales or cover more territory. In order 
to increase revenues and stand out from the competition, it’s necessary to change the marketing approach: instead of prices, 
focus on the customer experience. E-mail marketing provides an opportunity for B2B companies to reach out to potential 
prospects and helps to build an audience predisposed to a high level of engagement. Providing customers with valuable content 
allows companies to improve its financial performance. 

Keywords. B2B sector, e-mail marketing, user-generated content, artificial intelligence. 

Цель B2В-маркетинга – обеспечить высокий уровень продаж. Этого можно достигнуть, 
ориентируясь на перспективных покупателей, понимая конкурентов и создавая стратегию, которая 
выделит компанию среди остальных. Маркетинг должен быть в центре внимания, когда 
осуществляется процесс взаимодействия бизнеса с бизнесом, результатом которого является 
продажа продукции производственно-технического назначения одной компании другой. 

Когда речь идет о маркетинге в B2B-секторе, важно понимать, что во время осуществления 
сделок между компаниями, точками контакта являются люди. Отсюда и возникает потребность для 
бизнеса делать акцент на положительном опыте каждого партнера. Компании, работающие в этом 
секторе, могут создавать ценность и выделяться среди конкурентов, делая свою экосистему продаж 
продолжением бизнеса.  

E-mail-маркетинг считается одним из самых эффективных инструментов интернет-маркетинга 
на рынках B2B. На рисунке 1 представлены результаты сравнения эффективности различных 
источников лидогенерации в B2B-секторе. 

 

 
Рисунок 1 – Эффективность источников лидогенерации в B2B-секторе [1] 

 
Результаты исследований значения e-mail-маркетинга для B2B-бизнеса, проведенные 

платформой Snov.io в 2021 году, показали, что [2]: 
1) канал электронной почты для распространения контента используют 93 % B2B-

маркетологов; 
2) электронную почту в качестве основного канала для делового общения предпочитают 72 % 

клиентов; 
3) окупаемость инвестиций (ROI) в e-mail-маркетинге составляет 4200 %. 
В 2022 году уже недостаточно в e-mail-маркетинге использовать персонализацию лишь по 

имени. Для того, чтобы взаимодействовать с высокодоходными клиентами на рынках B2B, 
необходимо создавать и использовать базу наиболее перспективных клиентов. Затем следует 
потратить время на изучение их «болевых» точек. Составление карты эмпатии позволяет понять то, 
что требуется покупателю, чтобы затем реализовать персонализацию в письме таким образом, 
чтобы предложить ему именно то, чего не хватает. И обязательно закончить письмо призывом к 
действию. Так, по статистическим данным, полученным американской консалтинговой компанией 
SmarterHQ, 72 % покупателей в секторе B2B предпочитают взаимодействовать с 
персонализированными письмами. 
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Сбор информации о клиентах следует осуществлять посредством проведения регулярных 
маркетинговых исследований. Существует сильная положительная связь между частотой 
проведения исследований, ростом и прибыльностью бизнеса (рисунок 2) [3].  

 

 
 
Рисунок 2 – График зависимости роста и прибыльности бизнеса от частоты проведения 

маркетинговых исследований [3] 
 
Фирмы, которые проводят частые исследования (по крайней мере, ежеквартально), растут на 

70 % быстрее и почти на 50 % прибыльнее, чем фирмы, которые этого не делают. 
Стоит отметить, что искусственный интеллект (ИИ) также является неотъемлемой частью в e-

mail-маркетинге. Одна из основных предоставляемых им возможностей – это автоматизация, 
которая гарантирует, что письма будут отправляться вовремя без необходимости личного участия 
отправителя. Используя технологию глубокого обучения, ИИ может создавать, тестировать и 
улучшать заголовки, с целью использования наиболее «цепляющих». Немаловажную роль ИИ 
играет в сегментации клиентов позволяя выделить группы в соответствии с их предпочтениями. 
Более того, ИИ предлагает инструмент ретаргетинга для повторного вовлечения пользователей. А 
чтобы изучать пользователей ИИ реализует предиктивную аналитику, то есть самостоятельно 
находит, анализирует и сортирует данные. 

B2B-маркетологи при создании e-mail-рассылок все чаще прибегают к UGC (User-generated 
content (пользовательскому контенту)). UGC – это оригинальный контент, который создается 
аудиторией бренда. Им может быть все, что угодно, начиная от отзывов и комментариев в блоге и 
заканчивая фото- и видеороликами. UGC создает близость бизнеса с целевой аудиторией. Одним 
из самых распространенных способов, с помощью которого бренды используют пользовательский 
контент в электронной почте на B2B-рынке, является предоставление пятизвездочных оценок.  

Важнейшим трендом в e-mail-маркетинге на B2B-рынке является интерактивный контент. В 
его качестве можно использовать: 

1) опросы, анкетирование и викторины для сбора информации о пользователях; 
2) слайд-шоу и карусели с представленными товарами; 
3) анимированные призывы к действию, чтобы побудить пользователей перейти на целевую 

страницу. 
Добавление пользовательского и интерактивного контента является частью стратегии 

геймификации в почтовом маркетинге, которая фокусируется на цикле вовлечения, вознаграждения 
и соревнования. Данная стратегия позволяет повышать вовлеченность и лояльность клиентов. 

Рассылки являются важной частью и «капельного» маркетинга; они помогают «взращивать» 
потенциальных клиентов, «согревать» холодных клиентов и создавать аутентичный образ бренда. 
При правильном подходе рассылки становятся экономически эффективным способом удержания 
клиентов и продвижения продукции, не выглядя при этом слишком «продажным». Рассылки могут 
быть в формате еженедельных или ежемесячных информационных бюллетеней, содержащих 
новости и события отрасли, уникальные советы, историю бренда. 

Таким образом можно сделать вывод, что тенденции e-mail-маркетинга с 2022 году на рынке 
B2B будут связаны с созданием положительного клиентского опыта и целостной ценности бренда. 
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