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Pensez à la planète ! 
Si vous souhaitez imprimer ce document, faites-le en noir & blanc ;) 30/03/2022

Objectif Performance Emailing : 

Ciblez, délivrez et engagez !

Conférence
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Segmentation, ciblage… de quoi parle-t-on ?

La segmentation permet de trier la base de contacts en fonction de critères différenciants.

■ Secteur d’activité (B2C, B2B, …)

■ Critères socio-démographiques (âge, sexe, situation familiale, niveau d'études, profession, ...)

■ Critères transactionnels (montant dépense, nombre de commandes, produits achetés ,…)

■ Etc.

Elle se base sur les objectifs stratégiques de l’entreprise.

Le but ?

Obtenir une meilleure connaissance prospect et client.

Stratégie de ciblage Marketing

récence fréquence montant

x =x
Segmentation RFM
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Segmenter … pour mieux cibler

Le ciblage intervient dans le cadre d’une campagne Marketing.

Consiste à sélectionner un ou plusieurs segments ainsi que 

d’autres critères, pour :

■ Déterminer une catégorie de personnes destinataires

■ Concentrer les efforts de communication marketing

Stratégie de ciblage Marketing

Adobe Stock

Le but ?

Maximiser le ROI de votre stratégie et de vos 

campagnes Marketing.

Mais il existe des points de vigilance.
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Cibler largement ou finement  

Si vous recherchez un maximum d’exposition, vous pouvez solliciter l’ensemble de votre base. 

Mais attention, envoyer des emails à tous vos contacts de manière indistincte peut avoir des 

conséquences néfastes :

■ Hausse du taux d’adresses invalides 

■ Baisse du taux d’ouverture global

■ Hausse des plaintes et désabonnements

Ces signaux permettent à un opérateur ou un filtre de définir qu’un expéditeur ne respecte pas les 

bonnes pratiques et doit donc faire l’objet de limitations.

Livre blanc Dolist

6 notions essentielles en délivrabilité E-mail Marketing & Réputation d'expéditeur

www.dolist.com/ressources/guides-livres-blancs/delivrabilite-e-mail-marketing-reputation-6-notions-essentielles/

Qu’est ce qu’un bon ciblage Marketing ?

http://www.dolist.com/ressources/guides-livres-blancs/delivrabilite-e-mail-marketing-reputation-6-notions-essentielles/
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En tant qu’expéditeur, vous devez envoyer uniquement les emails 

attendus, nécessaires et pertinents …

… aux destinataires qui ont expressément demandé à les recevoir.

Ces opérateurs ne peuvent savoir -avant livraison- si les emails 

répondent aux attentes de votre audience. 

Mais au fil de vos envois, ils vérifient que les indicateurs sont 

cohérents avec le niveau de qualité attendu :

■ Pas ou peu d’adresses invalides

■ Pas ou peu de plaintes pour spam

■ Des niveaux de réactions élevés montrant un intérêt 

pour vos communications

Un ciblage protégeant votre réputation

Les opérateurs de messagerie et les filtres 

anti-spam ont des attentes ! 

Adobe Stock
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Base de données : comprendre pour maîtriser ! 

Une parfaite maîtrise et connaissance de votre base de 

données vous permet de réaliser de meilleurs compromis entre

volume d’envoi et réputation. 

Adobe Stock

Comment réconcilier les deux ?

Les axes de travail sont alors multiples :

■ Hygiène de base de données la plus solide possible 

dès la collecte

■ Connaitre les préférences de vos destinataires 

(contenu, fréquence, offres, …)

■ Être constant dans ses habitudes d’envoi 

(les systèmes automatisés aiment la régularité)

■ Écarter les adresses non réactives ou dangereuses
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Collecte de contacts réfléchie + Consentements correctement recueillis 

= meilleure délivrabilité de vos communications !

Cette 1ère étape est la plus importante pour assurer une hygiène de base de données 

optimale et une capacité de ciblage pertinente. 

Quelques bonnes pratiques :

■ Privilégiez la collecte organique, évitez les sources externes

■ Soyez clairs et transparents sur le contenu du programme relationnel

■ Sécurisez vos points de collecte pour empêcher la complétion par des robots

■ Mettez en place des contrôles comme la double saisie de l’email

■ Elaborez un Programme de Bienvenue pour :

■ permettre d’identifier les adresses non réactives dès le début

■ Faire en sorte que l’interlocuteur se familiarise rapidement avec l’expéditeur

■ Engager dès le début pour plus de réactivité sur les prochains envois.

La collecte : une étape critique
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La collecte : des exemples

© Naturactive

1

2

4

3
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La collecte : des exemples

© HSBC

1 2

3 4

5
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.. et proposez-leur le contenu qu’ils attendent ! 

Pour parfaire votre connaissance et personnaliser le contenu de vos communications, 

plusieurs techniques s’offrent à vous :

Allez plus loin : écoutez vos contacts

Déclaratif Profilage

Centre de préférences
Catégoriser les liens par thématiques / univers / 
produits / marques

Enquêtes de satisfaction / questionnaires Effectuer des ciblages de type « look alike » 

Proposition de nouveaux programmes
Croisement avec des données CRM, Call center, 
etc.

… …
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… à vos contacts non réactifs

L’attrition naturelle d’une base de données ne doit pas 

être minimisée.

Être capable de l’anticiper plutôt que la subir est un atout 

à développer.

Concrètement, il s’agit de :

■ Automatiser l’identification des non-réactifs 

avec des critères adaptés

■ Mettre en place des programmes de « dernière 

chance » ou de réengagement

■ Prévoir l’effacement des données pour respecter 

les obligations légales.

Savoir dire « au revoir » …

© Naturactive
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Savoir dire « au revoir »

Objectif

■ 30 à 50% de contacts non-ouvreurs dans vos bases de données

■ Ces signes d'inactivité traduisent un désintérêt pour vos 

communications. 

Tactiques de réactivation

• Définir qui sont vos inactifs et les identifier

• Définir une stratégie: proposer un contenu différent, une offre 
promotionnelle, diminuer la fréquence, les interroger, leur proposer de 
se désabonner, les cibler sur un autre canal, etc.

Tactiques de réactivation

■ Définir qui sont vos contacts non-réactifs et les identifier 

■ Définir une stratégie : contenu différent, offre promotionnelle, etc.

Bénéfices

■ ROI : vous dépensez pour des contacts qui ne vous rapportent rien

■ Performance & Délivrabilité : cette partie inactive diminue le taux 

d'ouverture

■ Réputation : les FAI surveillent les envois visant les adresses 

inactives parfois transformées en « spamtraps ».
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Savoir dire « au revoir » : des exemples

© Vente Privée

© Vertbaudet
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Une opportunité pour réengager son audience
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Ne limitez pas vos communications numériques au seul canal email !

SMS, réseaux sociaux, notifications push … 

Ces médias peuvent être plus adaptés selon le type de communication ou de contacts. 

Penser plus loin que l’email

© Castorama
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Vérifiez la tenue dans le temps de votre réputation ! 

Les statistiques de vos envois peuvent vous renseigner sur les causes des problèmes 

et les actions à mettre en place.

Les points d’attention majeurs

Indicateur Problème lié

Taux élevé 
d’adresses invalides

Mauvaise hygiène de BDD (adresses anciennes) 
ou incident de collecte

Faible taux d’aboutis
Filtrage en cours sur des opérateurs majeurs : 

réputation à corriger

Faible taux d’ouvreurs
Réputation insuffisante pour atteindre l’inbox : 

redirection en boite spam

Taux de plaintes élevé
Insatisfaction des utilisateurs qui reçoivent des messages 

non pertinents ou non sollicités
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Une vision macro de votre réputation et de vos performances marketing

Datavizualisation : faites parler vos données !

KPI Délivrabilité
Evolution des 

KPI
dans le temps

Nuage 
de mots-clés

Tableau 
interactif

Focus Base de 
Données
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ACCOMPAGNEMENT CONSEIL
Un spécialiste à vos côtés pour prendre les bonnes 

décisions

■ Analyse de vos pratiques, écoute de vos besoins et 

enjeux marketing.

■ Plan d’actions et recommandations liés à vos 

problématiques et objectifs.

■ Suivi mensuel du déploiement de votre stratégie

■ Conseil opérationnel en stratégie E-mail & SMS 

Marketing

DATAVIZ DÉLIVRABILITÉ
Monitorez votre réputation

■ Création d’un tableau de bord par un(e) 

consultant(e).

■ Intégration de vos flux de données et paramétrage 

de la vue des Data pour une lecture rapide propice à 

l’analyse.

■ Présentation & accompagnement à la prise en main 

avec présentation des widgets et KPIs par un 

consultant.

Accompagnement Conseil & Délivrabilité
Votre copilote pour une stratégie E-mail & SMS optimale
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Merci pour votre participation ! 

… Des questions ?
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Antonio Martos

Responsable Conseil

06 64 78 71 68 

a.martos@dolist.com
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Retrouvez-nous :
Stand B23
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À propos de Dolist

Dolist est experte depuis 2000 en Data, E-mail & SMS Marketing. 

L’ensemble de nos solutions vise à optimiser les programmes de Marketing 

relationnel de nos clients et à créer des relations durables avec leurs publics.

Notre offre associe technologies Marketing (automation, omnicanal, e-mailing, 

SMS, dataviz…) et services de conseil et d’accompagnement 

multi-plateformes. 

Plus de 500 clients utilisent nos solutions pour faire vivre une meilleure 

expérience à leurs clients.

Informations et actualités : www.dolist.com

Bureaux

France : Bordeaux - Paris - Lyon - La Rochelle

Contactez-nous

Standard : +33 (0)5 57 26 25 70

E-mail : info@dolist.com
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http://www.dolist.com/
mailto:info@dolist.com

