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ГЛАВА 1

Почему холодные письма по-прежнему
работают

«Холодные письма мертвы» — это заявление делается
каждый год начиная с 2010. И каждый год outbound email
остаётся одним из самых эффективных каналов привлечения
B2B клиентов. Почему? Потому что плохие письма
действительно умерли. Хорошие работают лучше чем
когда-либо.

Цифры которые стоит знать: средний open rate для cold email:
15–25% (при общей персонализации). Хорошие кампании:
40–60% open rate. Reply rate: 5–15% для хорошо
таргетированных кампаний. Meeting booking rate: 1–3% от
отправленных (при хорошей квалификации leads). Стоимость
привлечения qualified lead через cold email vs paid ads: в 5–10x
дешевле.

Правовая база: GDPR (EU), CAN-SPAM (USA), CASL (Canada)
— все разрешают cold email при соблюдении условий. B2B cold
email легален если: есть legitimate interest (вы предлагаете то
что релевантно их бизнесу). Есть opt-out механизм. Вы не
обманываете в subject line. Ключевой принцип: вы не спаммер
если пишете релевантно.

Что изменилось в 2024–2025: AI персонализация стала
стандартом — теперь нужна настоящая персонализация
(конкретный факт о компании/человеке). Generic «Hi [Name], I
noticed you're a [Title]» больше не работает. Gmail и Outlook
ужесточили фильтрацию: технические аспекты (SPF, DKIM,
DMARC) стали критически важны. Объём vs релевантность:
100 highly targeted писем бьют 10,000 generic.

Когда cold email работает лучше всего: ваша ICP (Ideal
Customer Profile) точно определена. Вы можете найти
контактные данные decision-makers. У вас есть offer с чётким
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value proposition. Продукт/услуга решает реальную,
болезненную проблему. Средний чек достаточно высок
($1,000+/год) чтобы оправдать cost of outreach.
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ГЛАВА 2

ICP и поиск контактов: кому писать
Самая дорогая ошибка в cold email — писать не тем людям.

Высокий open rate при низком reply rate = неправильный ICP
или неправильный offer.

ICP (Ideal Customer Profile): опишите идеального клиента по:
индустрии (не «tech», а «B2B SaaS компании продающие HR
software»). Размеру компании (по сотрудникам: 50–200; по
обороту: $5M–$50M). Географии (USA, Canada, UK —
English-speaking markets). Технологическому стеку
(используют Salesforce, HubSpot). Поведенческим сигналам
(недавно наняли Sales VP, открыли новый офис, привлекли
раунд). Role (кому пишем): Decision Maker (CEO, VP Sales,
CMO) vs Influencer (Manager, Director). Для B2B deals под $10K
ACV: пишите Influencer. Для enterprise: пишите multiple
stakeholders.

Источники контактов: Apollo.io — лучший комплексный
инструмент. База 275M+ contacts. Фильтры по industry, title,
company size, technology, funding. Интеграция с Salesforce,
HubSpot. Экспорт email + LinkedIn. LinkedIn Sales Navigator —
дорогой ($80–$100/мес) но глубокая фильтрация. Хорош для
enterprise outreach. Prospecting вручную. ZoomInfo — enterprise
уровень, дорого, точная data. Hunter.io, Snov.io — для поиска
email по домену. Cognism — EU-compliant, хорош для GDPR
рынков.

Верификация email: перед отправкой проверяйте emails
чтобы не получить bounce. Высокий bounce rate (>3%) убивает
domain reputation. Инструменты: NeverBounce, ZeroBounce,
Hunter Verify. Цель: bounce rate < 2%.

Сигналы для таргетинга: trigger-based outreach работает
значительно лучше cold. Сигналы: компания привлекла раунд
финансирования (Crunchbase, LinkedIn). Компания наняла
нового VP Sales/CMO/CTO. Компания открыла новую должность
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(job postings = expansion signal). Компания упомянута в
новостях. Сигнал + персонализация = значительно выше reply
rate.
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ГЛАВА 3

Анатомия письма с 40%+ open rate
Структура успешного cold email: subject line (единственное

что видят до открытия). Первая строка (preview text). Тело
письма. CTA (call to action). Signature. Каждый элемент
критичен.

Subject line — самое важное: 6–10 слов максимум. Не
кликбейт, не обман. Вызывает любопытство или затрагивает
боль. Персонализировано. Примеры работающих subject lines:
«[Имя], вопрос про [специфичная проблема]» —
персонализация. «Как [Competitor] делает [result]» —
релевантность. «Идея для [Company Name]» — curiosity. «Re:
[тема которую они постили]» — trigger-based. Примеры НЕ
работающих: «Увеличьте продажи на 300%!» — spam filter +
недоверие. «Наш продукт изменит ваш бизнес» — ego-centric.
«Быстрый вопрос» — overused, фильтруется.

Первая строка: recipient opens email и видит первые 1–2
предложения. Это должно быть о НИХ, не о вас. Плохо: «Меня
зовут Максим, я CEO компании X». Хорошо: «Увидел ваш пост
о [тема] — как раз наша тема». Хорошо: «[Company] только
закрыла раунд — поздравляю. Обычно это время когда
[relevant pain]». Хорошо: «Заметил что вы используете [tool] —
мы работаем с несколькими [industry] компаниями
решающими [конкретную проблему] которую [tool] не
покрывает».

Тело письма (3–5 предложений максимум): один абзац о
проблеме/value. Одно доказательство (customer name, metric,
case study). CTA. Никаких feature lists. Никаких pricing.
Никаких attachments в первом письме.

CTA — одна вещь, конкретная: плохо: «Дайте знать если вам
интересно» — слишком расплывчато. Хорошо: «Есть ли у вас 15
минут на этой неделе для короткого звонка?» Хорошо: «Могу я
прислать короткое видео (2 мин) как это работает?» Хорошо:
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«Хотите посмотреть как это работало для [similar company]?»
Один вопрос. Конкретный. Легко ответить.

Длина письма: 50–125 слов — optimal. Это подтверждено
множеством A/B тестов (Boomerang, Yesware, Close.io). Если вы
пишете больше — у получателя возникает ощущение что ему
нужно много читать. Большинство удаляет не прочитав.
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ГЛАВА 4

Follow-up последовательности: 80%
сделок закрывается после 3+
touchpoints

Одно письмо — это не кампания. Follow-up стратегия
удваивает и утраивает конверсию. По статистике: 80% продаж
происходят после 5-го контакта. Большинство outreach
останавливается после 1–2 писем. Это огромная упущенная
возможность.

Структура follow-up последовательности (5-шаговая): Email 1
(Day 1): основное холодное письмо с оффером. Email 2 (Day 3):
легкий bumper. «Хотел убедиться что моё предыдущее письмо
не потерялось. Стоит ли пробовать?» Email 3 (Day 7): добавьте
ценность. Поделитесь релевантным кейсом, статьёй, инсайтом.
«Это напомнило мне о вас: [content + connection to their
business]». Email 4 (Day 14): изменение угла. Попробуйте
другой pain point или другой persona. Email 5 (Day 21): breakup
email. «Я не хочу надоедать. Если это не актуально — скажите
и я не буду больше писать. Если всё же есть интерес — я
здесь». Breakup emails часто получают самый высокий reply
rate из всей последовательности.

Multichannel follow-up: email + LinkedIn view (people notice).
email + LinkedIn connection request с персонализированным
note. email + Twitter/X engagement (лайк, комментарий их
поста). Это не спам — это omnichannel presence которая
создаёт familiarity.

Принципы хороших follow-ups: каждое письмо добавляет
ценность (не просто «bumping this up»). Никогда не звучите
desperate или aggressive. Давайте easy opt-out. Меняйте угол
(проблему, benefit, proof point) в каждом follow-up. Сохраняйте
тон персонального, не корпоративного.
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Timing follow-ups: не пишите в понедельник утром (inbox
overflow после выходных). Лучшие дни: вторник-четверг.
Лучшее время: 6:00–8:00 AM или 4:00–6:00 PM local time
получателя. Большинство email automation tools позволяют
настроить timezone-aware sending.
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ГЛАВА 5

Инструменты и автоматизация
Масштабирование cold email без инструментов невозможно.

Но выбор инструмента влияет на deliverability и
эффективность.

Apollo.io: лучший all-in-one инструмент. База контактов +
email automation + CRM интеграция. Персонализация
переменных. A/B тестирование. Аналитика. Цена: $49–$99/мес.
Для большинства B2B стартапов — первый выбор.

Instantly.ai: специализируется на email warm-up и high-volume
sending. Unlimited email accounts. Автоматический warm-up.
Rotation между accounts для deliverability. Хорош если нужно
отправлять 1,000–5,000 писем/день. Цена: $37–$97/мес.

Lemlist: сильная персонализация включая
персонализированные images и videos. LinkedIn integration.
Warm-up инструмент. Цена: $59–$99/мес.

Smartlead.ai: аналог Instantly с дополнительными AI features.
Хороший deliverability.

Технические базовые требования (без этого ничего не
работает): собственный домен для outreach (не используйте
основной домен бизнеса — защитите его репутацию). SPF,
DKIM, DMARC записи настроены (ваш IT или Cloudflare + email
provider). Email warm-up: новый домен/аккаунт должен быть
«прогрет» — 2–4 недели постепенного увеличения объема
отправки. Custom tracking domain: для tracking opens/clicks.

Объём отправки по типу аккаунта: новый аккаунт: 20–30
писем/день первые 2 недели. Прогретый аккаунт (1 мес): 50–70
писем/день. Полностью прогретый (2+ мес): 100–150
писем/день. Для большего объёма: несколько аккаунтов с
ротацией.

Что измерять: open rate (цель: 40%+). Reply rate (цель:
5–15%). Positive reply rate (цель: 2–8%). Meeting booked rate
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(цель: 1–3% от отправленных). Bounce rate (критично: < 2%).
Spam complaint rate (критично: < 0.1%).
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Что дальше
Спасибо, что прочитали «Холодные письма B2B: 40%+ open

rate без спама».

Обновления этой книги, файлы EPUB и PDF и все гайды
серии — на странице книги: guides.mmix.biz/cold-email

Если нужна помощь специалистов по теме «Курс «ИИ для
email-аутрича»»: AI Academy — academl.com.

Максим Степаненко, Innova Publishing.

https://guides.mmix.biz/cold-email/?utm_source=hub&utm_medium=ebook&utm_campaign=stepanenko-guides&utm_content=24-cold-email
https://academl.com/ru/courses/ai-email-outreach?utm_source=hub&utm_medium=ebook&utm_campaign=stepanenko-guides&utm_content=24-cold-email

