Email & stratégie Marketing : exploitez
I'intelligence de vos données !

Webinar Email Marketing

ir & blanc ;) 06/10/2023



dO|IS|' Qui sommes-nous ?
o
i

4

Envoi e-mail & SMS
Marketing

Envoi e-mail & SMS
transactionnel
mm "
#:r Jolist |
mmm 0
APl e-mail / SMS
& intégration

4

Email Responsive
Builder

S

Formations
e-mail marketing

DATA & MESSAGING SOLUTIONS

De la technologie a 'accompagnement
E-mail & Data Marketing

Audit & conseil
Marketing

Accessibilité e-mail
& éco-conception

Intégration HTML
e-mail & web

Studio e-mail
& Design

o
o
=
2
=
Q
3
e
a
2
3
&
&
<
=
8




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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Pas de marketing digital
sans donneée




Les différents types de données

O

La localisation

(ville, code postal...)

Les données socio- Les données
démographiques déclaratives

(profession, civilité...) (préférences,

thémes...)

Les données Les données
comportementales transactionnelles
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(ouverture, clic...) (achat, expédition...)
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Tout commence par vos objectifs

Avant de chercher a collecter et exploiter des données...

Posez-vous les bonnes questions !
m Quels objectifs Marketing ?
m Quels types de campagnes envisager : one-to-one ? Génériques ?
m Quelles sont les données nécessaires pour atteindre les objectifs fixés ?

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

Et coté data ?

m Quels sont les moyens disponibles pour traiter les données et préparer les envois ?

m Quelles contraintes techniques ?
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Des données, sans limite

Jeu concours
ACEhEnE

Affiliation offline

Collecte en

Location Fichiers magasins

Formulaire

Coregistra-tion online / Achat

Pop-in ou encart
newsletter

Echange fichier

Formulaire

Achat de Fichiers online / Achat
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Les moyens pour intégrer & exploiter mes données

Synchronisation automatique

Import fichiers
m Utilisé dans le cas d'import massif de données — Traitement de masse
m Pas besoin d'instantanéité entre la source de la donnée et ma base de données e-mail marketing

m Exemple : Mise a jour de mes contacts avec toutes les données modifiées depuis mon CRM => Pas d'utilité d'une
synchronisation instantanée pour I'envoi d’une newsletter mensuelle et trigger quotidien.

API
m Utilisé dans le cas de traitement unitaire de la donnée
m Un besoin fort d'instantanéité - A l'instant « t »
m Exemple : Mon contact peut mettre a jour ses préférences d’abonnement depuis son espace client sur mon site web.
L'objectif est donc d'avoir instantanément son profil mis a jour dans ma base de données e-mail marketing.
Formulaires

m Utilisé dans le cas de traitement unitaire de la donnée

m Une intégration simple sur le site web avec une remontée des données collectées directement dans ma base.
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Activation des données!




Quelles utilisations pour vos données ?

Segmentation

» La segmentation est I'opération consistant a trier la base de contacts en fonction de critéres

différenciants.
 Secteur d'activité (B2C, B2B,...)
« Criteres démographiques (age, sexe, situation familiale et conjugale, niveau d'études,...)

« Criteres transactionnels (Récence Fréquence Montant, Accros, VIP, ...)

« Elle se base sur les objectifs stratégiques de I'entreprise.

LUobjectif ?

e Obtenir une meilleure connaissance prospect et client.

recence fréquence montant

i e € @

Segmentation RFM
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Qu’est-ce qu’un bon ciblage Marketing ?

Segmentez pour mieux cibler !

Le ciblage intervient dans le cadre d'une campagne Marketing et consiste a
sélectionner un ou plusieurs segments) ainsi que d'autres criteres
définis, pour :

m Déterminer une catégorie de personnes prioritaires

m Y concentrer les efforts de communication marketing

L'objectif ?
Maximiser le ROI de votre collecte et de vos campagnes.

Plus vous obtenez d’exposition, de lecture, de clics, de transformation... Plus
votre programme peut étre considéré comme efficace. Mais il existe des
points de vigilance.




Quelles utilisations pour vos données ?

L'hyperpersonnalisation

Newsletter < Q |
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Personal Up Close

The Daily Digest g ‘ “h
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Exemples sur des données déclaratives

W Selon la civilité w Selon un intéréet

Hanny Shopping

St

Happy Shopping 3
Happy Shopping

Découvrez
nos
nouvelles
collections

CONTEXTE

CONTEXTE ;
Une marque, plusieurs offres, qui souhaite personnaliser en Une institution personnalise le contenu de sa newsletter en &
fonction du genre renseigné dans le profil. Si la civilité fonction de I'étape / niveau de la personne dans e St

son cursus.

manque, une offre par défaut s'affiche.

Exemple réalisé dans I'éditeur builder Welkom Exemple réalisé dans I'éditeur builder Welkom
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Cycle de vie de vos contacts

Les différentes opportunités d'activation Marketing

Fidélisation ‘

Développement .
Attrition

Acquisition . Développement .

Lead ‘

Prospect ‘

ACQUISITION DEVELOPPEMENT RETENTION REACTIVIATION
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Phase de déeveloppement

Fidélisation
Développement .
Attrition

Acquisitio .
Lead
Prospect ‘

Développement .

ACQUISITION DEVELOPPEMENT REACTIVIATION
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Phase de déeveloppement

e (4] =
o Contacts aboutis message 1

~
MESSAGE 1 MESSAGE 2

c;r'},tﬁé :suc:‘:ls_cutlé)s Remerciement & Présentation Mise en avant de la communauté | U n e a Cq u i S i ti O n
digitale avec un
‘ J+7 J+7 E J+14 4 . d
| > > e =
Contacts aboutis message 2 g Contacts aboutis message 3 Contacts aboutis message 4 Sce n a r I O e

Témignages%ﬁ?rfeﬁrci;slse: points forts, . A(Sdirﬁl‘soss‘:faf:igues |ead n u rtu rl ng
atouts, valeurs...
en plusieurs
’
étapes

E = E
Relance contacts

MESSAGE 5 non-ouvreurs message 5

Mise en avant des MESSAGE 5 bis (objet et
réunions virtuelles, prise préheader différent)
de rdv ou contacter un Mise en avant des réunions
interlocuteur virtuelles, prise de rdv ou

contacter un interlocuteur

(@]
o
g
a

S9AJSDU SHOIP SNOJ -




Phase de fidélisation

Fidélisation

Développement .

‘ Attrition
Acquisition . Développement .
Lead ‘
Prospect‘
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Phase de fidélisation

Corglle

W

Message Anniversaire #1
Annonce

Corglle

Offre de bienvenue
pour votre lére
commande

Je me connecte ‘

Une surprise pour
I'anniversaire de
votre enfant

Je me connecte

I
Civb - -
i ) ¥
S )N
. Fidélité Service client Produits
Savoir-faire . " 2 -
récompensée a votre écoute exclusifs

Partagez vos moments #Corolle

Corglle £ S ® O

Je gére mes préférences Etre retiré de la liste de diffusion

Message Anniversaire #2
JourJ

Corglle

Profitez-en !
; % > ¥
Doudous Poupons Poupées

Offre de bienvenue
pour votre 1ére
commande

Une surprise pour
I'anniversaire de
votre enfant

org ~ -
S %
~ Pt
sl Fasine sorvco clent
récompensée & volre écoute

Corglle

Message #1
Carte fidélité

La Data au
coaur de la
personnalisation

de la marque
Corolle associee

a un parcours
conversationnel




Phase de réactivation

Fidélisation

Développement .
Acquisition .

Lead ‘

Prospect ‘

ACQUISITION DEVELOPPEMENT
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Phase de réactivation
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S ' ' Benefices
Tactiques de
9 Augmenter votre ROI : vous

reactivation dépensez pour des contacts qui
ne vous rapportent rien

- Définir qui sont vos inactifs et les

Constats identifier

Améliorer vos résultats : cette
partie inactive diminue le taux

* Les bastes detc_jtor]nee‘sssgcr)}t ¥ - Définir une stratégie : proposer - d'ouverture
SOUVENT CONSUTUEES a SUYo A€ | un contenu différent, une offre

contacts non-ouvreurs. oo promotionnelle, diminuer la

- des < fréquence, les interroger, leur
« Ces contacts montrent des signes proposer de se désabonner, les

'- - - 14 - -
d'inactivite, ce qui traduit un = cibler sur un autre canal, etc.
desinteret pour vos messages. B

Optimiser votre délivrabilité :

surveillances des ESP,
« spamtraps », dégradation de
votre réputation d’expéditeur.
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Quelles utilisations pour vos données ?

Une vision macro de votre réputation et de vos performances marketing

b

@ Sessions @ Pageviews Gestion des contacts
0.5M % Audience EmailUnitaire Messages aboutis
0,4M & Dormeurs 602 53 102

Messages aboutis Campagnes envoyées

0,3M
Activités Marketing

e + fréquent 3 814

0,2M .
B=§ Pression Mercredi

campagne (moy.)

Heure d'envoi la + fréquente

0,1M ;
@ Comparaison 10h 5:1“ _—
0,0M il Statistiques
janw. 2019 Juil. 2019 Jjanv. 2020
B Formulaires
Email Récurrent Messages aboutis
51 1
Messages aboutis Camg N

£ Jour d'envo f 0
3 Jeudi Contacts/campagne (I
? o Heure d u

& 1,0 o
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Prendre soin de vos
données dans le temps
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Des la collecte en misant sur 'organique

Bien choisir ses canaux de collecte

Ne pas se baser sur des besoins quantitatifs et
ignorer les solutions de collecte qui s'appuient
sur la facilité, un seul motd’ordre : la qualité

Jeu
- concours Evénement

Location
Fichiers

Collecte en
magasins

. Formulaire
Core_glstra- line /
tion Ozéﬂgt
La course aux volumes bon-i
S g s Echange e
n’est pas le seul objectif a fichier \ ROX newsletter

considérer |
Achat de ' VOtI‘e ‘ F%rr:}}l:ljéai/re
Fichiers B DD e

+ Qualitatif
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Soigner la qualité

Collecte de contacts réfléchie + consentements correctement recueillis
= bonnes pratiques RGPD

& Inscription a la Newsletter

Quelques bonnes pratiques pour assurer une hygiéne de données —— R S
optimale et une capacité de ciblage pertinente : . 9 B )

m Sécurisez vos points de collecte pour empécher l'inscription par des robots

m Mettez en place des controles (double optin ou double saisie)

J ot ephe 60 (ecovns we s husinigs Cum Mod rdormationm produts § offes

Vot abonmements
PTREmUNerTIeNIL) #1 BN C e P eratats ' pe seal

m Soyez clairs et transparents sur le contenu du programme
m Privilégiez la collecte organique, évitez les sources externes

m Le Welcome Process permet d'identifier les adresses non réactives
d’origine

|

I'm not a robot
reCAPTCHA

BONUS : une meilleure délivrabilité des messages !
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Double-optin : le plus pour sécuriser et engager

Le double optin accusé a tort de réduire les
volumes d’inscription

Il empéche surtout I'entrée d'adresses invalides ou sources de problémes

(non réactifs, plaintes...) : les volumes « perdus » sont en fait en majorité

des adresses inutilisables ou inefficaces pour vos programmes.

Cheére lectrice, cher lecteur,
Vous avez dernierement demandé a recevoir les newsletters M Le Magazine.

Sauf erreur de notre part, vous n'avez pas confirmé votre inscription. Sans confirmation,
VOUS Ne pourrez pas recevoir vos newsletters.

[ | Assurez-vous que Ies emails de Vérification arrivent bien en bo’l\te Pour commencer a recevoir vos newsletters, confirmez votre inscription en cliquant sur

le bouton ci-dessous :

de réception
Confirmer votre inscription

Le bouton ne fonctionne pas ? Copiez et collez ce lien dans votre navigateur :

https://secure.lemonde.fr/sfuser/fonboarding/6ca9b9173230cd 1fb66569b2a5f0ff0f931cce7f?
from=newsletters#xtor=EPR-33281075-[relance_inscription_nl]-20230614-[onboarding]

m Expliquez aux utilisateurs comment va fonctionner l'inscription o vous remercions de vote confiance

Bien cordialement,

m Une premiére occasion d’engager le contact avec vos contenus
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Vigilance supplémentaire

LES DONNEES PERSONNELLES

« Toute information relative a une personne physique
identifiée ou qui peut étre identifiée, directement ou
indirectement, par référence a un numéro d’identification
ou a unou plusieurs éléments qui lui sont propres »
(Art.2 Loi 1978)

QUELLE SIGNIFICATION ?

m Identification directe
= personne clairement identifiée (nom, prénom...)

m Identification indirecte
= fichier comporte informations permettant
identification de la personne (n° téléphone, adresse
IP..)

26 26

Civilité, nom, prénom, adresse,

téléphone, telécopie, adresse

e-mall, date naissance, numero
client

Identité

Composition du foyer,
catégorie SCP,
activité

([ P.Y )

- &
Situation familiale,
économique,
financiére

Actions de fidélité,
sondage, test

Sélection
de personnes

Relevé d'identité
postale ou bancaire,
données liées
a la carte bancaire

€

Données liées
aux moyens
de paiement

Demandes de documenta-
tion, achat, fréquence,
montant, SAV,..

iy

Historique
relation client

Date de participation, réponses
apportées, gains

1k

Informations de
jeux-concours, loteries,
offres promotionnelles

Montant, date
et détails de 'achat

ju

Données
transactionnelles

Modalités, remises
consenties, impayeés,
crédits souscrits

€=

Données relatives
aux paiements

Avis, pseudo utilisé

S»

Verbatim
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Comment maintenir une bonne hygiene de
base de données au quotidien ?

Base de données : des tips pour la rendre saine

m Avoir une hygiene de base de données la plus solide possible deés la

collecte (double saisie, double opt-in, etc...)

m Connaitre les préférences de vos destinataires (contenu, rythme,

offres...)

m Etre constant dans ses habitudes d’envoi (les systémes automatisés

aiment la régularité)

m Ecarter les adresses non réactives ou dangereuses
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Cas concret : Optimiser I'expérience client

Les enjeux

O

= Promouvoir et développer les activités touristiques, d’affaires et de loisirs.
= Informer et conseiller les visiteurs pour optimiser leur séjour.

= Adopter une plateforme e-mail qui permette d’hyper-personnaliser les messages afin de mettre en
place une stratégie relationnelle plus impactante.

La demande

Optimiser I’expérience client des visiteurs en unifiant les données B2C et B2B a la disposition de
notre client via la solution e-mail Campaign by Dolist

Les objectifs

O O

= B2C: Accompagner de fagon optimale le parcours d’achat et de réservation d’un court-séjoursur le
site de I'office de tourisme

= Collecter des données aupres des hébergeurs du territoire sur les courts séjours qui ne transitent pas
via le site de I'office de tourisme (réservations en direct et annulation).

- dolist



Les résultats du projet Expérience Client

Données clientes unifiées
= expérience visiteur optimisée

Gaveid Abonnements
— newsletter oy CRM
Pavillon d'accueil Achat pass U Client office de tourisme
Office Tourisme touristique

Consolidation des données hétérogénes
9 Lieux touristiques  Lieux, dates de visite

w

Une satisfaction client stimulée par le
Marketing automation

75% de taux d’ouverture des campagnes

de trigger marketing suite a I'achat d’un
pass touristique.

Jusqu’a 45% de taux de réactivité surces

messages e-mails.

Données contact, achats, interactions et abonnements

Synchronisations
automatiques & sécurisées
vers Campaign (API)

Gormeaion Comosion

Ciblages & création des

o = Plus de 50 % d’augmentation d’inscrits a
messages I scenarios

la newsletter en 1 an avec un taux
d’ouverture >45 %.

= Fiabilité des données clients activées et

Scénarios d ) . . .
SR S messAge des informations transmises via les

hyper-personnalisés

Enrichissement des données comportementales
centres d'intérét visites, avis séjours, etc.)

(comportement e-mail, préférences abonnements,

Newsletter Accueil post-achat, animation A
aupres des contacts opt-in séjour, satisfaction, anniversaire messages hy per—person na l IS€s.
dernier séjour, réactivation
dormeurs...
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Merci pour votre participation !

A suivre : déemo Produit (15 mn)

Découvrez Campaign, la plateforme
email & SMS Marketing &
transactionnel

Inscrivez-vous via le CTA

30



L'offre Campaign Data Centric : misez sur la puissance de toutes vos données

L'offre Data Centric c'est quoi ?
m Toutes vos données utiles centralisées sur une méme plateforme

m grace a un modele de données multi-dimensions vous pouvez importer et stocker de nouvelles données
de contacts complémentaires dans un modele de données fixe (1,3,4 ou 5 tables).

Quels bénéfices ?
m Permet d'accueillir d’autres dimensions de données, en plus de la table « contacts ».
m Faire des ciblages qui tiennent compte de ces données complémentaires rattachées aux contacts
m Des données exploitables dans le moteur de ciblage a I'aide des criteres de segmentation dédiés

m Pour adresser et personnaliser finement vos campagnes emails

Bon a savoir

m Le modéle de données dans le secteur tourisme peut étre trés riche car on y collecte des données
provenant de nombreuses sources (offline et online).

m En collectant toutes les interactions du parcours client, vous augmentez davantage votre connaissance

client et votre ROI grace a de meilleurs ciblages.
31 #:- dolist
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Vos interlocuteurs

Adonis Piquenot

Team Leader
05 57 26 57 64

a.piquenot@dolist.com

32

Antoine Carillo

Directeur Customer
Department &
Connectivité

06 50 18 98 29

a.carillo@dolist.com
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DATA & MESSAGING SOLUTIONS

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

L'ensemble de nos solutions vise a optimiser les programmes de Marketing relationnel de nos clients et a
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 a 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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