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� Légère baisse de performance des mailings en 2007
� Taux d’ouverture moyen: 15.2 % > chute de 3%
� Taux de clic (US): 3.2 % > reste stable
� Taux de clic (France): 6.31 % 
� Dépenses des sociétés US:  1.2 Milliards de $
� Dépenses des sociétés européennes: 1.5 Milliards d’ �
� Un consommateur européen recoit (moy)  250 mails / sem

* Statistiques selon études MailerMailer et Emailing Solution
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� Médias & Presse >  ouverture: 19.25 %  clics: 3.15 %
� Banque & Assurance > ouverture: 42.79 %  clics: 9.50 %
� B2B > ouverture: 24.66 %  clics: 2.22 %
� Luxe > ouverture: 33.27 %  clics: 10.34 %
� Tourisme > ouverture: 18.39 %  clics: 5.22 %
� Grande distribution > ouverture: 26.79 %  clics: 10.96 %
� Vente à distance > ouverture: 21.49 %  clics: 5.09 %

* Statistiques selon étude publiée sur le Journal du Net
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� Motivation d’ouverture n°1 : émetteur connu / confianc e
� Motivation d’ouverture n°2 : contenu déjà connu / intér êt
� Motivation d’ouverture n°3 : intérêt pour l’objet du  mail

� Motivation du clic n°1 : pertinence de l’offre
� Motivation du clic n°2 : graphisme attrayant
� Motivation du clic n°3 : gagner ou bénéficier d’une of fre
� Plus un mail a de liens, plus il est performant  

* Selon études Datran Media,  MailerMailer, Return Path, SNCD
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1. origine du mail
2. intérêt de l’objet
3. attrait immédiat (visuel)
4. intérêt pour le contenu
5. efficacité de la page cible
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� Graphisme attrayant, impact visuel  (pour 54,6 % des internautes *)

� Intérêt du contenu, direct ou indirect (pour 67 % des internautes *)

� Ergonomie du mail (organisation, lisibilité)
� Qualité des textes (impact, compréhension, tonalité)
� Mise en évidence de l’intérêt à cliquer
� Mise en évidence des liens ou éléments cliquables
� Compatibilité avec les navigateurs 

* Selon étude SNCD, MailTracks
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campagne réelle
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� Préférez en semaine
� Evitez le Lundi matin
� Préférez le Mardi ou Jeudi
� Pas entre 12 et 14 H
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� Idéalement hebdomadaire (+50% des internautes)
� Nécessite une offre adaptée et renouvellée
� Nécessite de VRAIES offres
� Nécessite une personnalisation élevée
� Augmente le risque de désabonnement

� Mieux vaux peu et bien que trop et mal …..
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� Chaque mail peut être « tracké » individuellement
� Ouverture (lecture) du mail
� Clics dans le mail

� Testez vos messages
� Testez vos listes d’adresses
� Testez la diffusion réelle (délivrabilité)
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� Une approche marketing globale
� Une approche multi-vecteurs (cross-média)
� Une utilisation à toutes les phases (acquisition > Crm)
� Cohérence de l’image, des messages …
� Planification des campagnes 
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� Contrôle complet du processus Mail + Site web
� Ouverture du mail, clics dans le mail
� Clics dans la visite du site suivant la lecture du mail
� Mesure du taux de transformation réel (incluant ROI $)
� Construction de fiches individuelles de comportement
� Croisement avec d’autres médias (plateformes CRM)
� Re-segmentation de listes
� Totale automatisation et couplage avec CRM ou ERP
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� Impact et émergence
� Attraît de la nouveauté
� Re-personnalisation
� Plus grande interactivité
� Intégration de la vidéo
� Animations 
� Techniques: Flash, DHTML…
� Coût de réalisation élevé
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� Relancer un produit en fin de vie
� Repositionner le produit
� Changer de canal de distribution (par ex vente en ligne)
� Changer de cible clientèle
� Intégrer à un Pack / Buldle

L’email marketing permet de disposer d’un vecteur de 

promotion hautement efficace et à coût peu élevé
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� Marketing opérationnel = Action !
� Privilégie le mode « Push » a outrance
� Recherche de ROI immédiat et important
� Messages hyper personnalisés (relation 1 to 1)
� A rapprocher du « street marketing »
� Pas de vision long terme (contrairement au marketing stratégique)
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� Gain de 7% en ouverture si message personnalisé *
� Peu d’impact sur le taux de clic (+1%)
� Impact inférieur aux offres spéciales et couponning

� Préférer la personnalisation des campagnes (optimisation)
� Adéquation message <> cible
� Personnalisation « transparente »

* Selon Emailing Solution
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� 25% des e-mails n’arrivent jamais !

� anti-spams des providers
� anti-spams associés aux navigateurs
� non identification des « senders » (domain keys, caller ID, SPF)

� blacklistage des adresses IP
� erreurs technique dans les messages
� conception des contenus (mots prohibés)
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� Réductions
� Cadeaux
� Parrainage

� Augmente le taux de clic (61% des internautes) 
� Favorise le marketing viral
� Peut être associé au cross-media
� Favorise l’acquisition Opt-in
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� E-mail / e-mail (segmentation puis campagne ciblée)
� E-mail / sms (hyper personnalisation, prix élevé)
� E-mail / téléphone (numéro cible, call back)
� E-Mail / papier (envoi catalogue …)
� E-Mail / évènementiel

� Pensez toujours « flux » et actions sur le long terme
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Je vous remercie de votre attention.

Retrouvez les slides de cette intervention
et pour en savoir plus, consultez les 
dossiers stratégie internet :

Visitez www.philippefloch.com

Ou sur 

recherchez  « Dossiers stratégie »


