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Pensez à la planète ! 
Si vous souhaitez imprimer ce document, faites-le en noir & blanc ;) 23/03/2023

Acquisition & engagement des contacts : 

Mieux convertir et rentabiliser vos budgets 

Webinar email Marketing



©
 D

o
list -

T
o
u
s d

ro
its ré

se
rv

é
s 2

Un accompagnement technologique et Marketing 
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Démo Produit (15 mn)

Découvrez Campaign, la plateforme 

e-mail & SMS Marketing & 

transactionnel 

Inscrivez-vous via le CTA

Campaign est une plateforme d’activation e-mail & SMS "made in France" qui vous permet 
de concevoir, personnaliser, optimiser et adresser toutes les typologies de messages : 

campagnes Marketing, Trigger, Marketing Automation, transactionnels, notifications et 
alertes. Sécurisée et interconnectable avec tous les outils, elle favorise la délivrabilité, le 

respect du RGPD et les démarches responsables.
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Tout commence par la 

collecte

1
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Avant de chercher à collecter des données…Posez-

vous les bonnes questions !

■ Quels objectifs Marketing ?

■ Quels types de campagnes envisager : one-to-one ? Génériques ?

■ Quelles sont les données nécessaires pour atteindre les objectifs fixés ?

■ Quels sont les moyens disponibles pour traiter les données et préparer les 

envois ?

■ Comment rassurer les contacts pour initier la relation du bon pied ?

La course aux volumes n’est pas le seul objectif à 

considérer

La collecte : en fait tout commence ici !
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Enjeux autour de la collecte

1. Contrer l’attrition de votre base de contacts

2. Alimenter sa base de données

■ Pour favoriser son renouvellement

■ Pour initier du lead nurturing

3. Générer des leads qualifiés

4. Fidéliser ses clients actifs

Collecter, pour quoi faire ?
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S’appuyer sur de bonnes occasions 

■ Inscription à la newsletter 

■ Demande d’informations

■ Demande de devis, prise de besoin

Restez informé.e !

Les bonnes pratiques d’acquisition
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S’appuyer sur de bonnes occasions 

■ Offre exclusive

■ Ventes privées

■ Préventes…

■ Téléchargement d’un ebook

■ Essai gratuit, démo, échantillon, etc.

■ Invitation à un événement

Les bonnes pratiques d’acquisition
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Créer les occasions

■ SEA

■ Display

■ SMO (dont lead ad sur FB)

Les bonnes pratiques d’acquisition
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Collecte de contacts réfléchie + consentements correctement recueillis 

= bonnes pratiques RGPD

Quelques bonnes pratiques pour assurer une hygiène de données 

optimale et une capacité de ciblage pertinente :

■ Sécurisez vos points de collecte pour empêcher l’inscription par des robots

■ Mettez en place des contrôles (double optin ou double saisie)

■ Soyez clairs et transparents sur le contenu du programme

■ Privilégiez la collecte organique, évitez les sources externes

■ Le Welcome Process permet d’identifier les adresses non réactives 

d’origine

= une meilleure délivrabilité des messages !

Soigner la qualité
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Soigner votre acquisition

2

Comment collecter ?
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L’encart d’inscription

Le classique pour enrichir votre base de données

Miser sur l’attraction de votre site
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Stimuler les visiteurs avec une popin

Un atout fort de captation ou informatif sur votre site web. 

Cette fenêtre peut également intégrer de l’interactivité afin 

d’optimiser la transformation.

Bénéfices

■ Capter l’attention

■ Mettre des contenus importants en avant : vidéos, 

promotions, alerte,

■ Acquérir de nouveaux contacts ou mettre à jour les 

données existantes. 

Miser sur l’attraction de votre site

Pop in Keep in touch pour informer les visiteurs

Pop in de promotion pour réconforter votre audience

Pop in de captation / collecte
© Musée du Quai Branly Jacques Chirac

Pop in de captation / collecte
© Serre Chevalier
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Miser sur l’attraction de votre site

Pop in de captation
© Club Med

Stimuler les visiteurs avec une popin

Un atout fort de captation ou informatif sur votre site web. 

Cette fenêtre peut également intégrer de l’interactivité afin 

d’optimiser la transformation.

Bénéfices

■ Capter l’attention

■ Mettre des contenus importants en avant : vidéos, 

promotions, alerte,

■ Acquérir de nouveaux contacts ou mettre à jour les 

données existantes. 
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* David Ogilvy

Les landing page au service de votre acquisition

Construisez des landing pages 

dédiées à votre collecte

■ Contenus adaptés au device

■ Liberté créative

■ Formulaire enrichi

■ Sécurisation de la collecte

■ ...

Miser sur des landing pages efficaces
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Les bonnes pratiques

3

Attirer et séduire avec vos landing pages
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Un contenu court et impactant

Les taux de rebond augmentent de 42% 
lorsqu’une landing page contient plus de 50 
mots au-dessus de la ligne de flottaison 

* Test Prep Insights

Les bonnes pratiques d’acquisition : les landing pages 
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* CB Insights

USP (Unique Selling Proposition) 

Une promesse simple, des résultats probants

Les bonnes pratiques d’acquisition : les landing pages 
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L’incentive (la motivation)

90% des entreprises ayant mis en place des 
opérations d’incentive sont satisfaites des 

résultats obtenus

* Mieux Lemag

Les bonnes pratiques d’acquisition : les landing pages 
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Les éléments visuels

Sur vos landing pages, utiliser des vidéos 
augmente votre taux de conversion 

d'environ 86%

* Marketing Management

Les bonnes pratiques d’acquisition : les landing pages 
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L’appel à l’action (CTA)

* Hubspot

Les bonnes pratiques d’acquisition : les landing pages 

Les CTA personnalisés convertissent 202% 
mieux qu'un CTA normal



22

©
 D

o
list -

To
u

s d
ro

its réservés

La plupart des formulaires présents dans les 
landing pages contiennent maximum 5 champs 

afin de mieux convertir

* Databox

Les bonnes pratiques d’acquisition : les formulaires

Rester sobre sur les champs
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Les bonnes pratiques d’acquisition : les formulaires

70% des gens feront confiance à l’avis de 
quelqu’un alors même qu’ils ne l’auront jamais 

rencontré

* Nielsen

Le preuve sociale
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La gestion des préférences

Les bonnes pratiques d’engagement : la qualification
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Engager & construire la relation

4

Prendre le temps de construire un lien fort avec le contact
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Le double opt-in

Le double opt-in accusé à tort de réduire les volumes d’inscription dans 

les bases d’utilisateurs : il empêche surtout l’entrée d’adresses invalides 

ou sources de problèmes (non réactifs, plaintes…)

Les bénéfices du double opt-in

■ Valide l'adhésion du contact et s'assure qu'il a bien demandé à recevoir vos e-

mails

■ Renforce la confiance et l'engagement des internautes

■ Initie immédiatement la relation avec le contact, sans attendre la première 

newsletter

■ Familiarise le contact avec l'expéditeur et l’aide à mettre l'e-mail en boîte de 

réception

■ Vérifie l'existence technique de l'adresse et évite d'introduire une 

mauvaise adresse dans la base de données (et les problèmes qui vont avec)

Les bonnes pratiques d’engagement : le double opt-in

Le taux de désabonnement est 
inférieur de 7% 

lorsqu’on utilise le double opt-in
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Remercier & expliquer les prochaines étapes

Les bonnes pratiques d’engagement : la page de remerciement
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Proposer un scénario d’accueil engageant à 
vos nouveaux contacts

Un premier contact qui pose les bases de la relation 

et optimise les performances de vos prochains envois

■ Donner la possibilité à vos contacts de se familiariser avec l’expéditeur 

& ainsi réduire les plaintes et donc votre délivrabilité

■ Nettoyer la base de données & augmenter les performances de vos 

prochains envois

■ Souhaiter la bienvenue à votre prospect ou client et engager la 

relation avec lui après son inscription ou 1er achat 

■ Lui donner envie d’ouvrir vos prochaines communications



29

©
 D

o
list -

To
u

s d
ro

its réservés

Proposer un scénario d’accueil engageant à vos nouveaux contacts

Le contenu à intégrer dans votre scénario d’accueil

■ Remerciez votre nouvel abonné 

■ Profitez du moment pour lui présenter votre entreprise : dire qui vous êtes, 

vos valeurs, ce que vous pouvez lui apporter

■ Faites savoir à votre abonné ce qu'il peut attendre de vous

■ Tenez votre promesse, celle de votre formulaire d'inscription

■ Précisez quels sont les contenus que votre contact va recevoir, et à quelle fréquence

■ L’amener au clic (call to action) : pour bénéficier d’une réduction, consulter un 

article de blog ou télécharger un livre blanc

■ Fournissez des informations de contact, des liens vers vos réseaux sociaux

Définir les 
objectifs et 

créer
les contenus

Définir
L’audience et 

créer les 
ciblages

Identifier 
les 

déclencheurs
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Exemple de scénario d’accueil :

 Non ouvreurs = Email relance
▪ Incentive

 Ouvreurs = Email Qualification
▪ Demander de compléter leurs coordonnées
▪ Demander leurs préférences

Jour J

J+3

J+7

Inscription d’un prospect à la newsletter

E-mail de bienvenue
Confirmation abonnement, remerciements, exemple de newsletter, proposition création d’espace 

perso

E-mail de découverte
Nouveautés, présentation du site, mis en avant des avantages, histoire de la marque/univers produit

Proposer un scénario d’accueil engageant à vos nouveaux contacts
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Le cas Cash Piscines
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Mesurer et piloter

5

Définir les bons KPI et chercher à s’améliorer
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Les principaux indicateurs à monitorer pour vérifier vos méthodes d’engagement

Les statistiques de vos envois peuvent vous renseigner sur les causes des problèmes et les actions à mettre en 

place pour corriger ou limiter leur impact.

Les KPI incontournables

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 élevés
Insatisfaction des utilisateurs qui reçoivent des messages 

non pertinents ou non sollicités
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Heatmap

Analyser l’engagement de vos contacts :

■ Evaluer la pertinence de votre email

■ Savoir si les contacts agissent comme attendu

■ Identifier des besoins, des éléments pertinents

■ Capter des aléas d’affichage (message tronqué, etc…)

■ Identifier des axes d’amélioration ergonomique et/ou desisgn (CTA, etc…)

Les autres indicateurs clés
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Des mesures à tous les niveaux

Les interactions avec l’email

■ Réponse / Partages Réseaux Sociaux

■ Taux de soft / hard bounces

■ Spamtraps

Les interactions sur le site

■ Taux de rebond

■ Conversion sur site / ventes

■ Durée de session, etc…

Au-delà…avec l’UGC !

Les autres indices d’un engagement durable
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AB Testing

■ Objet

■ Disposition

■ CTA

■ Contenu

■ Couleur….

Challengez vos pratiques, pour faire (encore) mieux

* Kwikturn media

61% des entreprises font moins de 5 tests 
d'A/B testing par mois
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Démo Produit (15 mn)

Découvrez Campaign, la plateforme 

e-mail & SMS Marketing & 

transactionnel 

Inscrivez-vous via le CTA

Campaign est une plateforme d’activation e-mail & SMS "made in France" qui vous permet 
de concevoir, personnaliser, optimiser et adresser toutes les typologies de messages : 

campagnes Marketing, Trigger, Marketing Automation, transactionnels, notifications et 
alertes. Sécurisée et interconnectable avec tous les outils, elle favorise la délivrabilité, le 

respect du RGPD et les démarches responsables.
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Vos interlocuteurs 

Tifenn Guégan

Consultante Marketing

05 57 26 22 27

t.guegan@dolist.com

Adonis Piquenot

Team Leader

05 57 26 57 64

a.piquenot@dolist.com
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