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Le marketing par e-mail est un outil puissant pour les e-commerÃ§ants. L'une des  stratÃ©gies les
plus efficaces pour stimuler les ventes est l'utilisation des  e-mails de relance. Que ce soit pour
rÃ©cupÃ©rer des paniers abandonnÃ©s, rÃ©activer  des clients inactifs ou promouvoir de
nouvelles offres, voici quelques conseils  pratiques pour optimiser les campagnes dâ��e-mails de
relance.

 En e-commerce, il est courant que les visiteurs ajoutent des produits Ã  leur  panier mais ne
finalisent pas leur achat. De mÃªme, de nombreux clients peuvent  devenir inactifs au fil du temps.
Ces e-mails sont conÃ§us pour rappeler aux  clients leur intÃ©rÃªt initial et les inciter Ã  agir. Ils
peuvent Ãªtre  personnalisÃ©s en fonction du comportement et des prÃ©fÃ©rences des clients, ce
qui  les rend encore plus puissants.

Pourquoi les e-mails de relance sont importants en  e-commerce

 PremiÃ¨rement, ils permettent de rÃ©cupÃ©rer des ventes perdues. En envoyant un  e-mail de
relance aux clients qui ont abandonnÃ© leur panier, il est possible de  les convaincre de finaliser
leur achat.
 DeuxiÃ¨mement, les e-mails de relance aident Ã  rÃ©activer des clients inactifs. En  engageant ces
clients avec des offres spÃ©ciales ou des incitations, ils sont  encouragÃ©s Ã  revenir et Ã 
effectuer un achat. 
 Enfin, relancer un client par e-mail peut permettre de promouvoir des ventes  croisÃ©es (ou
cross-selling), augmentant ainsi la valeur moyenne des commandes.

Les diffÃ©rents types dâ��e-mails de relance

E-mails de relance pour les paniers abandonnÃ©s

 Lorsqu'un client ajoute des produits Ã  son panier mais ne finalise pas son  achat, il est essentiel
d'envoyer un mail de relance pour rÃ©cupÃ©rer cette vente  potentielle. Dans ce type dâ��e-mail,
sont rappelÃ©s au client les articles qu'il a  laissÃ©s dans son panier accompagnÃ©s dâ��une
incitation supplÃ©mentaire, comme un  code promo. Utiliser un ton convivial et engageant
encourage le client Ã  revenir  sur le site et Ã  finaliser son achat.

E-mails de relance pour les clients inactifs

 Les clients inactifs sont ceux qui n'ont pas effectuÃ© d'achat depuis un certain  temps. Pour les
rÃ©activer, rien de tel quâ��un e-mail personnalisÃ©. Cet e-mail  peut sâ��appuyer sur leur
historique d'achat prÃ©cÃ©dent, offrir un code de  rÃ©duction ou une offre spÃ©ciale et mettre en
avant de nouveaux produits ou des  recommandations basÃ©es sur leurs prÃ©fÃ©rences
passÃ©es. L'objectif est de raviver  leur intÃ©rÃªt pour la boutique en ligne et de les inciter Ã 
effectuer un nouvel  achat.

E-mails de relance pour le cross-selling

 Les e-mails de relance peuvent Ã©galement Ãªtre utilisÃ©s pour stimuler le  cross-selling. Ã� la
suite dâ��un achat, il est bien de relancer le client pour lui  prÃ©senter des produits
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complÃ©mentaires ou des offres spÃ©ciales sur des produits  additionnels. Par exemple, si un client
a achetÃ© un tÃ©lÃ©phone, il peut Ãªtre  pertinent de lui proposer des accessoires tels que des
coques de protection ou  des Ã©couteurs. Cette approche permet de fidÃ©liser davantage les
clients.

Astuces pour des e-mails de relance efficaces

Pour maximiser l'efficacitÃ© des e-mails de relance,  voici quelques astuces Ã  prendre
en compte :

1. Personnaliser les e-mails de relance

 Les relances peuvent Ãªtre personnalisÃ©es en utilisant les donnÃ©es disponibles  sur les clients :
ajouter leur nom dans le message, se rÃ©fÃ©rer Ã  leurs achats  prÃ©cÃ©dents ou Ã  leur
activitÃ© sur le site. Cela montre que la marque se soucie  rÃ©ellement de leur expÃ©rience tout
en augmentant les chances de conversion.

2. Utiliser un ton convivial et engageant

 Adopter une tonalitÃ© amicale et engageante dans les relances, Ã©tablir une  connexion avec les
clients en utilisant un langage simple et accessible, crÃ©ent  ce sentiment de proximitÃ© et de
confiance pour les inciter Ã  agir.

3. CrÃ©er un sentiment d'urgence

 CrÃ©er un sentiment d'urgence dans les relances encourage les clients Ã  agir  rapidement. Les
expressions telles que " une offre limitÃ©e dans le temps",  "stock limitÃ©es" ou "promotion
exclusive valable uniquement aujourd'hui"  susciteront l'envie chez les clients de profiter de l'offre
avant qu'il ne soit  trop tard.

4. Offrir des incitations attrayantes

 Offrir des incitations attrayantes pousse les clients Ã  rÃ©pondre aux relances.  Cela peut Ãªtre une
remise exclusive ou la livraison gratuite pour une commande  supplÃ©mentaire. 

5. Utiliser lâ��A/B testing pour optimiser les e-mails de  relance

 Utiliser lâ��AB testing permet dâ��Ã©valuer l'efficacitÃ© de diffÃ©rentes variations,  de tester
diffÃ©rents Ã©lÃ©ments tels que la ligne d'objet, le contenu du message,  les images ou les
boutons d'appel Ã  l'action. Le mieux est de tester un modÃ¨le  diffÃ©rent sur le mÃªme segment
de client. Analyser les rÃ©sultats permet  dâ��identifier ce qui fonctionne le mieux pour le public
visÃ© et dâ��optimiser les  futures campagnes de relance.

 Les e-mails de relance permettent de rÃ©cupÃ©rer des ventes perdues, de rÃ©activer  tes clients
inactifs et d'augmenter les ventes avec le cross-selling. Les  astuces partagÃ©es permettent de
crÃ©er des mails de relance efficaces qui  captivent l'attention des clients et les incitent Ã  passer
Ã  l'action.

 La personnalisation, utiliser un ton convivial et engageant, crÃ©er un sentiment  d'urgence et offrir
des incitations attrayantes, sont des conseils payants. 

 Appliquer ces stratÃ©gies permet de maximiser les opportunitÃ©s de conversion et  renforce la
relation avec les clients. Les mails de relance sont un outil  puissant pour augmenter les ventes et
dÃ©velopper son activitÃ© e-commerce, dixit  Larauze, PrÃ©sident de Kiliba.   
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