Решение по приёмке реактивации
Кому: руководителю CRM-маркетинга
От: аналитика кампании
Предмет: итог зрелого окна и условия следующего запуска
Предлагаю удержать масштабирование текущего предложения. Сравнение выполнено по всем назначенным клиентам: 20 в тесте и 20 в контроле. Покупки включены за дни 1–7, связанные возвраты — до дня 30. Неполучившие письмо клиенты сохранены в исходной тестовой группе.
Сумма заказов до скидок составила 40 000 ₽ в тесте против 30 000 ₽ в контроле. Факт оплаты был у восьми и шести клиентов, то есть 40% и 30% назначенных. Этот показатель не исключает последующие возвраты.
После скидок, возвратов, себестоимости с её восстановлением, выполнения заказов, логистики возвратов и стоимости кампании вклад составляет 7 800 ₽ в тесте и 13 200 ₽ в контроле. На назначенного клиента — 390 и 660 ₽; наблюдаемая разница −270 ₽. Все денежные суммы приведены без НДС; прочие налоги и общие расходы в этой модели не рассчитываются. Она не описывает чистую прибыль компании.
Ранний срез на день 7 давал +70 ₽ на клиента. Он не прошёл проверку зрелостью: возвраты изменили знак результата. Заранее заданное условие положительной зрелой разницы не выполнено. Эти числа являются точечной оценкой учебного набора, без проверки статистической неопределённости и без переноса на всю базу.
Дополнительно проверены две проблемы данных. Соединение каждого заказа с каждым доставленным контактом удваивает заказ T01 и завышает сумму теста до 46 000 ₽. В правильном расчёте восемь уникальных заказов дают 40 000 ₽. В альтернативном журнале другая акция касается C02 и C19. При таком сценарии назначенные клиенты остаются в расчёте, но отдельный эффект нашей кампании нельзя считать установленным без анализа пересечения воздействий.
Прошу согласовать сохранение остановки масштабирования и владельцев двух проверок: финансовая команда подтверждает состав затрат и зрелость возвратов, CRM-команда — журнал параллельных контактов и правила изоляции. После этого предлагаю решить, оправдан ли отдельный тест менее дорогого предложения. Для него заранее потребуются бизнес-порог, оценка неопределённости, объём выборки и правила учёта других кампаний. До выполнения этих условий прогноз дополнительного дохода на всю базу не предлагаю.




