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Bienvenue à ce petit-déjeuner

• 08.30 – 09.00: Accueil petit-déjeuner

• 09.00 – 09.05: Mot de bienvenue et déroulement du petit-déjeuner
Philippe Nicard, Directeur Général France Epsilon International

• 09.05 – 09.30: Nouveaux enjeux de la délivrabilité
Didier Colombani, Directeur du pôle partenaires EMEA, ReturnPath

• 09.30 – 10.00: De l’analyse des données du client aux programmes d’animation 
de la base client
Cyrille Aguinet, Directeur du département analytique EMEA, Epsilon International
Sylvie Brudey, Directrice de clientèle, Epsilon International

• 10.00 – 10.15: Conclusion et perspectives
Nicolas Potier, Directeur de clientèle, Epsilon International 

• 10.15 – 10.30: Questions & réponses



• Plus de 2000 marques/500 Clients dans le monde
• 500+ employés sur les solutions d’email marketing 
• Classé n°2  US CRM/Direct Marketing Agencies & n°6 dans le 

monde par Ad Age
• Leader dans l’étude Forrester Database & Email Wave Reports
• 40 milliards de messages envoyés/an à une vitesse de 10 millions 

de messages/heure
• Hébergement de plus de  120 milliards d’enregistrements
• 6000 campagnes/mois (50% en full service Epsilon)

EPSILON : un leader mondial
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Une équipe dédiée aux projets clients

Vous

Déploiement 

de campagne

Gestion de 

projet

Développement 

intégration

Délivrabilité

Support 

technique

Analyse

Recommendations 

marketing



LES NOUVEAUX ENJEUX DE LA DÉLIVRABILITÉ

Didier Colombani – Directeur du pôle partenaires – Return Path

Philippe Nicard – Directeur général France – Epsilon International

Petit-déjeuner conférence – Paris, 26 mai 2011



Return Path...en quelques mots
• Pionnier et leader mondial en optimisation des services email auprès des 

opérateurs de messagerie et des expéditeurs

• Présence internationale  - en France depuis 2006

• Collaboration efficace et étendue avec:

 350 prestataires de services (ESP)

 300 operateurs de messagerie et fournisseurs de solutions de filtrage

• Return Path est au cœur de 4 communautés 

 Usagers, Institutionnels, Expéditeurs et Opérateurs 

un ACTEUR, un MEDIATEUR et un FACILITATEUR

Epsilon / Return Path: Partenariat stratégique depuis 2004



Quelques chiffres …

Source: Etude SNCD auprès de 14 ESP français, mars 2011



Quelques chiffres …

Source: Etude EMA SNCD, Octobre 2010

2,3%

29,5%

32,1%

20.6%

8,1%

7,5%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Aucun

Entre 1 et 5 par jour

Entre 6 et 10 par jour

Entre 11 et 30 par jour

Plus de 30 par jour

Je ne sais pas

« En moyenne, combien de spam et de "courriers indésirables" recevez-vous par jour ? »



La délivrabilité en quelques chiffres

Source: Return Path Benchmark sur la délivrabilité en Europe, 2 semestre 2010

84%
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La délivrabilité…un problème généralisé en Europe
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Source: Return Path Benchmark sur la délivrabilité en Europe, 2 semestre 2010
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Comportement des FAI français face à la 
problématique délivrabilité

Source: Return Path Benchmark sur la délivrabilité en Europe, 2 semestre 2010



Un processus complexe et semé d’embuches…



• Couper le plus tôt possible les connections d’un spammeur éventuel

• Tests sur les paramètres réseaux

• Recherche sur les listes internes (noire & blanche)

• Recherche sur les listes externes (noire, blanche, Return Path Sender 
Score Certified)

• Score de réputation (0 à 100)

Les FAI agissent: contrôle aux frontières

http://www.dhnet.be/pictures_news/art_128522.jpg


La réputation de l’expéditeur…un indicateur à 
surveiller de près

Source: Return Path Email Monitoring Tools 2010

• La réputation de l’expéditeur est un facteur prépondérant dans le 
processus de livraison des emails en boîte aux lettres



La réputation de l’expéditeur…une mesure 
basée sur le score  Return Path

Emergence d’un consensus sur l’analyse des adresses IP/domaines

des envois

• Volumes

• Taux de plaintes

• Taux d’adresses invalides

• Spamtraps

• Listage auprès des listes noires réputées

• Qualité de l’infrastructure de routage

• « engagement » ou « interaction »…un nouveau facteur à prendre 
en compte!



L’Ultra Managed Inbox

• La boîte email – opportunité media pour les FAI 

• Identifier les désintéressés

• Des boîtes emails classant les courriers par ordre de 
préférence

• Hotmail – fonctionnalité Ranger « Sweep»

• Gmail – algorithme de classement « Priority inbox »

• Yahoo! – Filtre « Spam Guard »



Délivrabilité 
en berne: 

Boite à spam, 
blocages, 

listes noires

Baisse des 
indicateurs :

Clics
Conversion en 

achats

Augmentation 
du volume

Augmentation 
de la pression 

marketing
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DE L’ ANALYSE DES DONNÉES AU PROGRAMME 
D’ANIMATION EMAIL

Sylvie Brudey– Directrice de clientèle – Epsilon International

Cyrille Aguinet – Directeur du service analytique EMEA – Epsilon International 

Petit-déjeuner conférence – Paris, 26 mai 2011



• Données et indicateurs email

• L’exploitation de ces données

• Des analyses à la pratique

• Études de cas et résultats 

• Questions/Réponses

Sommaire



DONNÉES ET INDICATEURS EMAIL



Focus campagnes vs. Focus clients 

• Hard / Soft bounces

• Taux d’ouvertures et clics

• Taux de réactivité

• Taux de conversion

Clients
Prospects

Temps



Indicateurs et stratégies clients

 Indicateurs de campagne 

mais par membre 

 Nb emails O/C sur une 

période de temps

 Ancienneté du membre

 Délais d’activation

 Délai moyen entre deux O/C

 Cycle de vie Clients

 Conversion des prospects

Anticipation attrition et   

plaintes

 Segmentation et 

stratégies différenciées

 Programme email par 

affinités Produits/Services

€€€



L’EXPLOITATION DE CES DONNÉES



Stratégies différenciées

Inactifs
22%

WINBACK

- Baisse de la fréquence

- Enquête (incentive)

- Tests « Objet »

- Etc.

Etoiles Montantes
4%

Super Stars
26%

FIDELISATION

- Club VIP

- Up Selling

- Offres Ciblées

- Règles d’Association

- Etc.

Décrocheurs
43%

RETENTION

- Optimisation de la pression  

- Tests Multi variés

- Cross Selling

- Enquêtes

- Etc.

Incertains
5%



DES ANALYSES À LA PRATIQUE



Facteurs clé de succès

SAVOIRS 

FAIRE

Mode Collaboratif

SACG

CLIENT

ANALYSTE
EXPERT 

MARKETING



Acquisition

Segmentation

Cycle de Vie 
Marketing

Remarketing

Contenu et  
Optimisation

Mise en place 
Programme

Déploiement 
Programme

Programme fixe

Définition d’une roadmap et 
d’indicateurs de performance

Month 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 120

Plan 

Stratégique

Mesures et 

Analyses



ÉTUDES DE CAS ET RÉSULTATS



Études de cas: ce que nous allons voir…

• Étude de Cas 1 
 Secteur de la Grande Distribution
 Objectif : Générer du CA en s’appuyant sur des leviers analytique et 

marketing

• Étude de Cas 2
 Secteur de la Cosmétique
 Objectif Mener des analyses de Connaissance Clients pour définir les 

priorités Business

• Étude de Cas 3
 Secteur de l’Habillement
 Objectif  Convertir des Prospects en Clients en utilisant les 

comportements email



Étude de cas 1 – Génération de CA
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Janvier Février Mars Avril Mai

Objectifs de CA

CA atteint

Objectif

Atteint

Déploiement 

Segmentation

(*)
- Contenu

- Messages déclenchés

- Timing de la campagne

- Welcome pack

Analyses avancées et 

recommandations 

marketing(*)
1

2



Étude de cas 1 – Mesure de la performance

Avril

Mai



Winback

Conversion

Plus de 20% de contacts qui 
peuvent être activés ou réactivés

Plus de 10% de bons clients qui 
sont peu engagés avec le 
programme email

N1

N2

N0

P   

Étude de cas 2 – Segmentation croisée



Étude de cas 3 – Conversion de prospects

600

Janvier Février Mars Avril Mai Juin Juillet Août Septembre Octobre Novembre Décembre

2009

2010

600

Janvier Février Mars Avril Mai Juin Juillet Août Septembre Octobre Novembre Décembre

2009

2010

(*)

- Contenu des crea  

- Messages déclenchés 

- Optimisation de la pression

- Stratégies différenciéesSegmentation + 
recommendations 

marketing (*)

Résultats



Étude de cas 3 – Conversion de prospects

• Depuis notre collaboration, le CA entre septembre et novembre 
2010  a augmenté en moyenne de +3% (versus même période sur 
2009)

• Le panier moyen a augmenté de 4 euros par rapport à la même 
période de l’année précédente

• Le nombre de prospects transformés en Clients a augmenté de 
10% par rapport au début de l’année, pour revenir à un niveau égal 
à celui de l’année dernière



CONCLUSION ET PERSPECTIVES

Nicolas Potier – Directeur de clientèle – Epsilon International

Petit-déjeuner conférence – Paris, 26 mai 2011



Emails vus par mobile phone: +81% en 6 mois

Développement du marketing mobile

Source: Return Path

http://www.zonehitech.fr/wp-content/uploads/2008/09/android-01.jpg


• Abonnement à des programmes email commerciaux
 49%   - recevoir des offres promotionnelles
 42% - obtenir des informations sur marque 

MAIS

• Définition d’un spam
 20% - email à caractère commercial
 20% - une offre trop alléchante
 43% - un mail classé comme spam

Évolution des attentes des consommateurs

Source: Etude EMA SNCD, Octobre 2010



ROI moyen d’une campagne email B2C: 256%

Étude 2011 Email Marketing, Marketing Sherpa

http://www.marketingsherpa.com/


Évolution du consommateur



Évolution du consommateur



Évolution juridique

http://www.ufmd.org/charte_oubli.html

http://www.ufmd.org/charte_oubli.html


Email Institute - http://www.emailinstitute.com



TOUTE L’ÉQUIPE D’EPSILON VOUS REMERCIE POUR 
VOTRE ATTENTION

DES QUESTIONS?


