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теля ощущение, что с ним работают индивидуально и стараются не упускать из виду каждый шаг. 
Подобная система может действовать по нескольким сценариям в зависимости от того как повёл 
себя читатель. 

Для того, чтобы написать такое письмо, необходимо понимать, какую ценность оно имеет для 
читателя, знать, на какую аудиторию оно будет направлено. 

Письмо должно содержать в себе пользу для читателя (скидки, приглашения). Так же важна 
персонализация – необходимо учитывать, что у клиентов разные интересы. Хорошо, если в письме 
будет содержаться персональное обращение.  Можно устраивать для подписчиков эксклюзивные 
распродажи, доступные только по ссылке из рассылки. 

Важное значение имеет обратная связь. Это помогает понимать недочеты в работе, а потреби-
телю приятно, что его мнением интересуются. Кроме того, можно поощрять потребителя за уча-
стие в опросе – небольшими подарками, скидками. 

Рассылки хорошо совмещать с праздниками. Поздравительную открытку можно дополнить бо-
нусами, а так же ненавязчиво предложить продукцию. 

Результаты рассылочной деятельности можно благодаря аналитике. 
Аналитика - неотъемлемая часть эффективной рассылки. И персонализация, и сегментация 

строятся в первую очередь на данных о клиентах, на том, что их интересует. А понять, что лучше 
всего затягивает аудиторию можно только с помощью тестов и последующей аналитики показате-
лей. 

Основные показатели: 
 OR (Open Rate) – открываемость писем. Показывает в основном лояльность читателя и ка-

чество названия письма. Заголовок должен цеплять с самого начала. Хорошим показателем счита-
ется – 50-60%; 

 CTR (Click-throughs rate) – количество переходов по ссылкам внутри письма. Обычно со-
ставляет около 5%. CTR можно увеличить эффективным призывом к действию; 

 UR (Unsubscribe rate) – сколько отписалось. Отписываются - значит что-то не нравится. 
Если показатель превышает 1%, тогда следует проработать стратегию и попросить у отписавших-
ся обратную связь. Нормальным показателем считается 0,5%. 

 BR (Bounce rate) – количество недоставленных писем. Проблема как правило во включе-
нии неправильных, неактивных или неисправных адресов. Хороший показатель – 2-5%. 

 ROI (return on investment) – коэффициент окупаемости инвестиций. Он высчитывается сле-
дующим образом: доход умножается на 100 и делится на расход. 

Таким образом, можно сделать вывод о том, что Email-рассылка – является хорошим инстру-
ментом в сфере продвижения, взаимодействия и коммуникации со своей аудиторией. При относи-
тельно небольших затратах можно создать рассылку информационных, новостных, коммерческих 
сообщений и моментально охватить большой сегмент клиентов. 
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Понятие «стартап» появилось в нашем обиходе относительно недавно и в обществе до сих пор 

не сложилось четкого представления о том, что же он из себя представляет. Этим термином часто 
злоупотребляют, используя его в отношении каждого вновь созданного предприятия, даже если 
оно создано как франшиза. Кроме того, стартапы обычно связывают только с электронным бизне-
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сом. В данной статье стартапы рассматриваются как компании, основанные на инновационной 
идее.  

Некоторые исследователи, такие как Salamzahed and Kawamorita Kesim, определили стартап-
компании как недавно появившиеся компании, которые борются за существование. Другие же 
описали стартапы, как компании, нацеленные на создание высокотехнологичных и инновацион-
ных продуктов, с небольшой историей деятельности или без нее, стремящиеся активно развивать 
свой бизнес на хорошо масштабируемых рынках [4].  

До сих пор в белорусской правовой системе не появилось никаких новых положений, регули-
рующих функционирование этой формы деловой активности. В основном они рассматриваются 
как малые и средние предприятия (МСП). Организации, в которых предельные значения средней 
численности работников составляют до 15 человек включительно и предельные значения "выруч-
ки от реализации товаров (работ, услуг) за предшествующий год без учета налога на добавленную 
стоимость" варьируются в пределах до 4,1 млрд рублей, считаются микропредприятием. Помимо 
этого, в соответствии с белорусским законодательством, Субъекты хозяйствования с численно-
стью до 15 человек и валовой выручкой до 4,1 млрд. бел.руб., могут уплачивать налог по упро-
щенной системе налогообложения, а также освобождаются от обязанности ведения бухгал-
терского учета и отчетности и могут вести учет в книге учета доходов и расходов организаций 
и индивидуальных предпринимателей, применяющих упрощенную систему [1]. 

Опираясь на вышесказанное, следует отметить, что стартап-компании обычно работают в сек-
торе малого и среднего бизнеса. Steve Blank, внесший наибольший вклад в систематизацию зна-
ний об обсуждаемой области, как теоретически, так и эмпирически, уделяет особое внимание по-
ниманию термина «стартап». По его мнению, деятельность стартапов не предназначена для ими-
тации работы крупной фирмы. Это временное учреждение, находящееся в поиске прибыли.  

Ниже приведены основные причины возникновения стартапов: 
- значительное сокращение затрат на разработку продукта или услуги; 
- увеличение возможностей для привлечения внешнего капитала; 
- создание собственных принципов управления, адаптированных к потребностям анализируе-

мого предприятия; 
- невероятно быстрый процесс адаптации потребителей к технологиям и неудовлетворенным 

потребностям во владении все более разнообразными ноу-хау-продуктами [4]. 
E. Ries, изобретатель теории бережливого стартапа, предположил теорию ограничений, осно-

ванную на философии бережливого производства. Она определяет ценность как выгоду, предлага-
емую клиентам, тогда как все остальные виды деятельности рассматриваются как трата времени и 
капитала, что в свою очередь указывает на необходимость создания минимального реального про-
дукта. Согласно новой методологии, то есть бережливому стартапу, стартапер предпринимает уз-
конаправленные и экономичные действия, в результате которых получается, возможно, наиболее 
рентабельный продукт.  

 
Рисунок – Распределение стартап-компаний в Беларуси по Бизнес модели 

Примечание – Источник: Собственная разработка на основе данных Бел.Биз 
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Создание стартапов поощряется крупными предприятиями, работающими в центрах городов и 
ориентированными на сотрудничество с другими предприятиями (Business to Business - B2B), но 
также и предприятиями, работающими на международном уровне, что обеспечивает более интен-
сивное и быстрое развитие стартапов [4]. На рисунке отражено распределение стартап-компаний в 
Беларуси по Бизнес модели. 

Как показано на рисунке выше, 38,5% стартапов используют смешанную бизнес-модель, 
предоставляя свои услуги как бизнесам, так и частным лицам (рисунке 1). В модели B2B работает 
треть стартапов (32,7%). Чуть меньше стартапов сфокусировано исключительно на модели B2C 
(28,8%). В 2018 году большинство стартапов отметило, что их сфера деятельности — это B2B 
(72,4%). 

Было выделено пять направлений, правильное функционирование которых обеспечивает разви-
тие стартапов и всей системы. К ним относятся: финансовый капитал, человеческий капитал, со-
циальный капитал, правовые нормы и институциональная среда [4].  

Многие стартап-проекты сегодня зарождаются в образовательных учреждениях, в частности 
вузах, так как они являются «точками» концентрации и инкубирования талантливой и инноваци-
онной молодежи. Усиливается роль университета как фактора развития молодежного предприни-
мательства — студент рассматривается как потенциальный предприниматель, являющийся связу-
ющим звеном между учеными и инвесторами. Данные утверждения в большей части применимы к 
странам Запада, но и в Беларуси постепенно приходит понимание необходимости развития инно-
вационного малого предпринимательства в вузах [2, с. 3]. 

Стоит отметить, что помимо университетов юные стартаперы имеют шанс поучаствовать в 
международных конференциях и проходить обучение в зарубежных акселераторах. Например, 
Стартап GiveAway, основанный беларусскими разработчиками, прошел отбор в международный 
акселератор Y Сombinator (США) [3]. 

Помимо этого, некоторые беларусские стартапы прошли обучение в акселераторах Starta 
Ventures (США), Rockstart (Голландия), EXPARA (Сингапур), Pulsar (Россия), Upward (США), 
«Акселератор МТС» (Россия).  

В конце 2019 года в Беларуси был создан первый акселерационный фонд TechMinsk, который 
за год инвестировал в 10 стартапов. В 2020-м TechMinsk проводил акселерационную программу 
онлайн [3]. 

В рамках самого кризисного года белорусские стартапы закрыли ряд успешных раундов инве-
стиций. Всего они привлекали в 2020 году около $60 млн в рамках 32 сделок. Сюда не включены 
сделки Bahavox и Myfin, которые в сумме превышают $100 млн, так как они не относятся к клас-
сическим стартапам. 

Две самые крупные сделки года были проведены стартапами с беларусскими основателями 
PandaDoc и Flo. Далее в классической серии Seed следуют сделки компаний Loona и Vochi. 

Таким образом, по данным, представленным выше видно, что Беларусь имеет фундамент в виде 
наличия талантов, который приобрел закалку в постоянной борьбе за выживание в различные кри-
зисы. С каждым годом мы наблюдаем за развитием Стартап-проектов, которые прославляют нашу 
страну на зарубежном рынке и приносят доход.  
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