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EN PRATIQUE

OPTIMISER LE TAUX
D'OUVERTURE

COMMENT S'ASSURER LE MEILLEUR RDI POSSIBLE

DES PISTES POUR
BOOSTER LA
DÉLIVRABILITÉ
^f La maximisation du taux
d ouverture passe d'abord par
une optimisation de la délivra-
bihté auprès des destinataires
ll est donc capital de choisir un
prestataire qui s'attarde sur la
mise en place d'une configura-
tion technique fiable L'objectif
assurer le bon acheminement
des e-mails en boîte de récep
tion des destinataires La
delégation de sous-domaine
(qui associe votre marque a
I adresse IP de votre pres-
tataire en vue de profiter de
sa réputation) engendre la
reconnaissance immédiate de
I adresse expéditrice, ce qui
rassure les internautes et les
amené à ouvrir les messages
Maîs il faut prendre garde à
bénéficier d'un ser-
veur d envoi d'e-mails
sécurisé, c'est-à-du e,
disposer d'une adresse
IP dédiée C'est la garantie
de ne pas subir une mauvaise
réputation d'un tiers.

DEPUIS LA SÉLECTION DE LA CIBLE, DUSQU'ÀLT
CHOIX DE L'OBJET OU AU NOM DE L'EXPÉDITEUR,
BIEN DES VARIABLES PEUVENT AFFECTER
LE TAUX D'OUVERTURE DE VOS E-MAILS
VOICI LA RECETTE POUR OBTENIR UN TAUX
DE PÉNÉTRATION OPTIMAL

Texte Dose Roda / Illustration Michel-Yves Schmitt

^ Plus que jamais le-nidilir g
imDose comme un canal

majeur a la fois dans la conquête
et dans la fidelisation du client
Maîs en ces temps de recession ll
convient d obtenir le meilleur RDI
pour une telle campagne Et celui-

ci passe notamment par un taux
d ouvert are eleve Dar s une strate
gie de conquête le taux douverture
moyen est d environ A a JD % maîs
dans certains scénarios automati-
ses (cross-sellinq par exemple) ce
taux peut dépasser es 50 %

ÊTRE
IRRÉPROCHABLE
SUR LA COLLECTE
D'ADRESSES

O La qualite de la collecte
d adresses est determi
nante Deux cas de figure

se présentent Si vous disposez
dune base qui vous

appartient mettez en
plaça une regle de dou-
ble opt-in pour valide-
les inscriptions 'saisie
de I adresse e-mail pa"
I utilisateur puis clic su-
un lien declaration!
Vous avez ainsi la
garantie que I internaute
so jhaite vraiment rece-

vo r vos messages Cela
redjit le taux de plainte

auprès des FAI Le sys-
teme de réputation qui

conduit ou non votre mes
sage dans les filtres courrier
indésirable est conditionne
par ce taux de plainte De

même si vous loue^:
une base pour une
campagne de recru-
tement il est forte-

ment recommande ue
sassurer de la qualite du

recrutement des adresses e-mails
Vérifiez donc que les abonnes ont
ete recrutes via une inscription
spontanée ou par un jeu concours
ll est préférable que le principe du
double opt-m soit respecte Enfin il
faut régulièrement realiser des
audits ries bases de donnees
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VEILLER AU NOM
DE L'EXPEDITEUR

O Dans une etude menée
en partenariat avec
Emailvision editeur as

logiciels on demand lagence de
conseil internet A tics est parvenue
a démontrer que sur 50 utilisa
teuis 35 de la ent que le nom de
I expéditeur a ete dcterminart dans
I ruverture du message reçu Lin
facteur a ne surtout pas négliger
car un nom d expéditeur mal pense
remet en cause la delivabilite du
message En effet un libelle de I ex
pediteur ma construit (du type
noreply/Smarque com ou encore
contact ) est non seulement ina
rjercu par I internaute maîs il pre
sente un r sque majeur d ètre ass
mile a un spar Les specialistes
recommandent donc un prénom
poui i enseigner le champ expedi
teur qui humanise I échange et
personnifie le message

CHOISIR SA CIBLE
ET TENIR SES
PROMESSES

O Pour maximiser le taux
douverture des messa-
ges il faut trouv er le juste

compromis entre envoi en masse
et frappe chirurgicale On estime
ainsi que 5 a 10 % des destinataires
font SD a 90 % du volume d ouver
ture ou du clic suite a un message
Mieux vaut viser la qualite que la
quantite car lorsque vous savez
quun destinataire réagit positive-
ment a vos envois vous pouvez le
solliciter davantage II est donc
essentiel de privilégier une vue
individu plutôt qu une vue cam-

pagne Une fuis la cible conecte-
mert définie et ajustée il faut tenir
vos promesses Linternaute doit
trouver son compte dans votre
env-i car un destinataire qui ne
trouve pas la valeur ajoutee q u il
recherche dans un e ma I n ouvrira
pas les prochains II faut personna-
liser les messages de maniere a ce
quik soient en adequa'ion avec les
centres d interêt du destinataire et
ses besoins

TRAVAILLER
LA CONCEPTION
DU MESSAGE

O Avon un enee HTt>/L
va ide est un facteur
essentiel Selon los logi

ciels DU les serveurs de messagerie
par lesquels transitent es e~vois
le mail peut b affiche de maniere
illisible arriver en courrier mdesi
râble ou pire etre bloque sil ne
respecte pas lensemble des condi
lions techniques Cest au presta-
•aire de veiller de bien inculquer les
bonnes pratiques aux annonceurs
et dp Ipur proposer si besoin lmp
ceri fication Se~der Score Mon lor
de P e t u i n ^dlh Chez
Emauvision par exemple
différents outils dits de ren
rienng permettent o obtenir
des aperçus précis (client de
messagerie pai client de mes-
sagene) et nes pre tests d ex
^edition vers les serveurs de
quelque KO FAI européens Le
Dut évaluer .a qualite de la
conception (qraphique et code)
du message Ca dernier dcit
impérativement être visible et
po issa- le client a cliquer Quant
aux images elles doivent faire
I ubjet d un usage n lesure S elles
ne saffichert pas elles ne per
mettent pas cè faire cu tracking
Des lors il devient impossible de
mesurer avec nrecisior les retom-
bées de le-nailmg

SAVOIR AUTOMATISER
DES OPÉRATIONS

0 Solliciter un internaute
qui na pas valide son
panier qui a telephone a

la bat lme pour se renseiqnei sul
un produit spécifique ou encore
offrir des produits complementaires
a un client qui a utilise sa carte de
fidélité dans un point de vente sont
autant doccasions d interagir avsc
los destinataires II faut pouvoir
automatiser ces echanges Par
aillsurs i faut analyser régulière-
ment le nombre de sollicitations
quun destinataire reçoit en un
mois a combien d e mails il a roagi

ocus
Toyota maximise son taux.
de pénétration grâce à Directinet

Toyota mené depuis un an de=
actions de mailing de conque e
pour la promotion de sa gamme
de 4x4 Maian= Darmendrail chef de projet communica-
tion diyitcle de Tovotd Fiance confie «id selection de 'd Ld^e
ciblée est un des criteres les alus importants lors de a prepa
ration dur e maling ll est donc indspensable de Id travailler
en amont » En effet la marque ne selec onne pas les mêmes
bases peur un e mailing mettant en avant un monospace

au une petite citadine De même un objectif de notoriété e*
d image ne peut pas être traite comme un oojectif de collecte
de contacts en phase dachat «L/deal pouf n"U"= reste de

tester /es bases en arnaut sur des
pe tv i i loLmes afin d iiie tifi°r les plus
œact ves» ajoute Maiana Darmendrail
Lobjet du message ;insi que la noto
nete rip I expéditeur snnt rips aspects
déterminants du taux douverture

Maîs chez Tuytta un pense aussi o
rospe.tcr «ur tuning d envoi ma'
frise important étant de ne cas
sursollcter ses bases» précise la
chef de projet Avant d expliquer
le choix du prestataire «Outre
jne quantite tres importante de
bases a disposition Directinet nous
amené cre expertise en marketing
on line Tres creatis ls crt égale

ment une verifable Visio" ROiste
de le maury et sont tres ouverts

aux tr'sts afin dameliorer 'es resultats dc
nos ooerations Ce qui correspond tres bien a la philosophie
japonaise du Kaizen (amelioration continue) composante
essentielle de la cj/tLre Toyota1»

Tenez essayer la voiture de

LJ suoer affaire

analvser levolution de son com
portement dans le temps En fonc-
tion de ces i esultats il est possible
d ajuster es envois automatises

ANALYSER
SCRUPULEUSEMENT
LES PRÉCÉDENTS
E-MAILINGS

O Tout o_ presque est
aujourd hui mesurable
Ç est d ailleurs atout pre-

mier du ma-ksting web Pour
autan' ll est rare que les cntrepri

ses explorent dans son intégralité
larsenal d outils d analyse mis a
eur Disposition par des prestatai-
res comme Directinet ou Cabestan
specialiste de la relation client par
mail Au terme d un e-mailmg il
est capital d el mesure! I impact
afin den tirer des enseignements
Travailler sur ces cermors permet
tra dameliorer consicerable-nent
e taux douverture des futurs

envois et d obtenir po^r IBS prochai-
nes campagnes le me lieu1- RDI
possible •


