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Tout est affaire de perception. Nombreuses sont les A©tudes qui parlent de la[JJemailing mais
rares sont celles A©tudient le ressenti des utilisateurs et comment l1a[JJamA®liorer. TEDEMIS,
pour la deuxiA“me annA©e se focalise sur les impressions laissA©es aux consommateurs par ce
levier A la fois trA”s puissant mais parfois oppressant.

Le ressenti des FranA§ais A©volue peu mais enfin daps le bons sens. Sa[]ils se pIaignent géljljune
surpression commerciale - Le nombre da[][Jemails reA§us par jour reste encore trop A©levA© voire
insupportable pour 73 % da[JJentre eux - ce chiffre baisse un peu par rapport A 2011 (80% en
2011).

TED=MIS

Ceci est mettre en regard de la baisse du nombre da[J[Jemails que les franA§ais pensent recevoir
chaque jour (en moyenne 25 emails en 2012 contre 35 en 2011).

Leurs rA©actions parlent da[JJelles-mA2mes : 64 % des franA§ais ouvrent moins de 25 % des emails
qua[0ils reAsoivent. A la question, A« Pour quelles raisons na[J[Jouvrez-vous pas les emails que vous
recevez ? A», 27 % des personnes interrogA©es rA©pondent en recevoir trop, viennent ensuite la
A« peur de virus A», et le A« manque de pertinence des contenus A».

Mais quelles sont les rA"gles A respecter pour reconquA®rir les internautes ?
MaA®trisez votre pression commerciale

Pour que la[JJemail ne soit pas trop intrusif, la maA®trise de la pression commerciale est un enjeu
central du marketing direct. Une sur-sollicitation par email peut nuire A la relation marque / client.

Mais il ne faut pas dramatiser la situation, les franAgais ne sont pas totalement rAOticents A ce
type dafjJemails : ils se disent prA2ts A en recevoir 9 par jour. Un dAOfi important car il sa[JJagit
de rA©duire par 3 le volume da[jJenvoi.

89 % des FranAS§ais disent prA©fA©rer recevoir une publicitA© une seule fois par email, plutA't que
de nombreuses fois en display. La crainte da[JJA2tre assaillis da[JJemails gA©nA"re une rA©ticence
: 76 % des internautes ne laissent pas facilement leur adresse email. Sa[J[Jils ne courraient pas ce
risque, 94.5 % da[J[jentre eux souhaiteraient laisser leur adresse email pour recevoir des
promotions.

Envoyez des messages pertinents et oubliez Ia[J[Jemailing de masse

Le constat est frappant : 75 % des internautes trouvent que moins de 25 % des emails classiques
reA§us sont pertinents. MalgrA© plusieurs annA©es de recul, la[JJemail marketing ne permet
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toujours pas da[J[Jadresser le bon message A la bonne personne.

Mais I§|]|]Email Retargeting fait mentir ces chiffres, puisque 56 % des internautes ayant AotAo
reciblA©s trouvent les contenus des emails pertinents ou trA”s pertinents. Nous ne pouvons plus
nous contenter dafjJenvoyer des messages en masse et en aveugle !

Offrez du prix et de la personnalisation

A ceux qui le disent, nous affirmons que la[JJemail commercial nég[lest pas mort : 60% des
internautes sont prA2ts A acheter un produit ou un service suite A la rA©ception da[jJun email
promotionnel.

Une promotion, une rA©duction, un couponing : 80% des internautes attendent un prix attractif.

30 % des internautes seraient disposA©s A donner plus da[]Jinformations personnelles pour
recevoir des offres plus personnalisA©es ; le rA’le de Ia[JJannonceur est da[jJA©tablir un contrat de
confiance, une relation donnant-donnant qui offre un bA©nA®©fice (prix ou personnalisation forte)
vs informations personnelles.

Ce cercle vertueux permet A |a[JJinternaute de profiter da[JJun avantage et A la marque
da[jJaugmenter son taux de transformation.

Ne nA©gligez pas le moment de Ia[[Jenvoi

Pour 74% des internautes, le ciblage des intA©rA?ts - et particuliA“rement en temps rA©el - est une
attente forte. Le consommateur est de plus en plus en quA2te de personnalisation, car 1a[JJemail
devient un service qui lui fait gagner du temps a[J] et de la[jJargent &[] au lieu de simplement
envahir sa boA®te mail.

En dehors du temps rA©el, qui est trA”s clairement le meilleur moment, les autres moments de
connexion sont :

TA’t le matin pour 46%

En soirA©e pour 22 %

En fin da[JJaprA”s midi pour 18%

A NoA«l et aux soldes

La mise en place de bonnes pratiques commence A faire effet. Sous le poids cumulA© da[June
dA®livrabilitA© en baisse, de la prise de conscience de la nA©cessitA© de limiter la pression et du

besoin de mieux cibler ; les comportements commencent A changer.

Il faut aller plus loin dans cette direction. La[JJutilisation des donnA©es comportementales est trA”s
efficace pour arriver A amA®liorer trA”s fortement les rA©sultats en rA©duisant la pression.

Cette A©volution est positive pour les e-marchands et les internautes mA2me si ces derniers ne le
ressentent pas toujours comme tel. Les internautes ont souvent des rA©actions contradictoires
concernant leurs donnA©es comportementales. En fait, lls sont surtout rA©ticents A leur utilisation
sa[]lils ne comprennent pas la[J[Javantage qua[]lils en retirent.

Les e-marchands doivent dpnc instaurer un contrat de confiancg Donnanta[JJDonnant sur ;
la[Jutilisation de ces donnA®©es. Pour que les rA©ticences se IA"vent, ce contrat doit A2tre perA§u
par la[linternaute A tout moment. Sur ce sujet aussi, tout est affaire de communication mais
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surtout de perception ! conclu Alexandre de Chavagnac, Directeur GA©onAo©ral de Tedemis, A«
RA©sultats du baromA~“tre Email Retargeting 2012, administrA© sur 1326 internautes A»
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