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Monlivreblanc.fr est un service de création de livres blancs de qualité par l’intelligence artificielle. 

Nous avons créé ce livre blanc pour vous permettre d’apprécier le niveau de qualité réelle de ce que notre 

service est capable de produire en moins de 30 minutes. 

Il n’a été ni relu, ni corrigé ou enrichi par un rédacteur professionnel. 

C’est, donc, exactement, ce que reçoivent, en 30 minutes, les clients qui commandent un livre blanc sur 

monlivreblanc.fr en fournissant simplement l’intitulé de leur livre blanc. 

Nos livres blancs sont fournis au format Word, avec la mise en page et les photos de ce livre blanc. 

Nos clients n’ont plus que 5 choses à faire avant de pouvoir publier le livre blanc qu’ils ont reçu. 

1. Personnaliser la couverture avec le nom de leur société et le leur logo ainsi que les pieds de pages. 

2. Personnaliser la page « Présentation de votre société » avec les informations de leur société 

3. Relire le texte : c’est essentiel pour les documents créés par l’intelligence artificielle 

4. Corriger et enrichir le document avec leur point de vue, des témoignages clients, des graphiques ou 

des études de cas. Mais, c’est une option : nos livres blancs peuvent être publiés sans enrichissement. 

5. Exporter le document au format PDF. 

Nos clients peuvent aussi confier une prestation de relecture et enrichissement à notre rédacteur professionnel. 

Avec nos livres blancs, augmentez le ROI de vos campagnes Google Ads, Meta Ads et Linkedin Ads  

Proposer de télécharger un livre blanc sur la landing page d’une campagne online permet de  

• Doper ses performances  

• Obtenir un meilleur taux de conversion, 

• Obtenir davantage de leads,  

• Créer des fichiers très qualifiés, 

• Et même de fournir de meilleures données aux algorithmes d’IA des plateformes publicitaires, pour les 

aider à identifier les profils les plus ciblés pour votre entreprise. 

Rendez-vous sur monlivreblanc.fr pour créer votre livre blanc. 
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Nous avons rédigé cette page de présentation que les clients de monlivreblanc.fr n’ont plus qu’à 

personnaliser. 

Présentez ici votre société, vos produits et vos services 

[Nom de la Société] est une entreprise innovante et dynamique, spécialisée dans [secteur d'activité ou 

domaine d'expertise]. Fondée en [année de création], notre société s'est rapidement imposée comme un 

acteur clé dans son domaine, grâce à son engagement envers l'excellence, l'innovation et la satisfaction client. 

Notre mission est de [décrire la mission de l'entreprise, par exemple : "transformer les défis complexes en 

solutions simples et efficaces" ou "proposer des technologies de pointe pour améliorer le quotidien de nos 

clients"]. Nous croyons fermement que [valeurs fondamentales de l'entreprise, par exemple : "la 

collaboration, l'intégrité et la durabilité"] sont les piliers de notre succès et de notre croissance continue. 

Avec une équipe de professionnels expérimentés et passionnés, [Nom de la Société] s'efforce de [objectif 

principal, par exemple : "repousser les limites de l'innovation", "offrir des services sur mesure" ou "créer des 

produits qui répondent aux besoins changeants du marché"]. Notre approche centrée sur le client nous permet 

de comprendre et d'anticiper les tendances, tout en offrant des solutions adaptées et performantes. 

Ce livre blanc reflète notre engagement à partager notre expertise et à contribuer à l'avancement de 

[secteur d'activité]. Nous espérons que les idées et les insights présentés ici inspireront et guideront nos 

lecteurs dans leurs propres initiatives. 

Pour en savoir plus sur [Nom de la Société] et découvrir comment nous pouvons vous accompagner dans vos 

projets, visitez notre site web à l'adresse [URL du site web] ou contactez-nous directement à [adresse e-mail 

ou numéro de téléphone]. 

[Nom de la Société] – [Slogan ou phrase d'accroche, par exemple : "Innovation au service de votre réussite"]. 
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L'email marketing s'est imposé comme un levier incontournable pour les e-commerçants français, offrant un 

retour sur investissement exceptionnel et une capacité unique à établir des relations durables avec les clients. 

Ce livre blanc explore en profondeur les stratégies, techniques et tendances qui façonnent l'email marketing 

dans le paysage e-commerce français. 

La personnalisation et l'automatisation émergent comme des piliers essentiels de l'email marketing moderne. 

Les consommateurs français attendent désormais des communications sur mesure, adaptées à leurs 

préférences et comportements d'achat. L'utilisation de l'intelligence artificielle permet une hyper-

personnalisation des contenus et une optimisation en temps réel des campagnes, augmentant significativement 

les taux d'engagement et de conversion. 

La délivrabilité reste un enjeu majeur, nécessitant une attention constante aux pratiques techniques telles que 

l'authentification des emails et la gestion proactive de la réputation d'expéditeur. L'adaptation aux filtres 

anti-spam des fournisseurs d'accès français est cruciale pour assurer que les messages atteignent 

effectivement les boîtes de réception des destinataires. 

L'intégration de l'email marketing dans une stratégie omnicanale cohérente s'affirme comme une tendance 

majeure. Les e-commerçants doivent penser leurs campagnes email comme des éléments d'un écosystème 

marketing plus large, en synergie avec les réseaux sociaux, le mobile et les points de vente physiques. 

L'innovation technologique continue de façonner le paysage de l'email marketing, avec l'émergence de 

nouvelles fonctionnalités interactives dans les emails ouvrant la voie à des expériences utilisateur plus riches 

et engageantes. Les e-commerçants doivent rester à l'affût de ces innovations pour se démarquer dans un 

environnement concurrentiel. 

La protection des données et le respect de la vie privée des consommateurs sont des enjeux majeurs, avec le 

renforcement du RGPD et l'évolution constante des réglementations. La transparence et l'éthique dans les 

pratiques de marketing deviennent des facteurs différenciants pour les marques. 

L'adaptation au marché français nécessite une compréhension approfondie des spécificités culturelles et 

linguistiques, ainsi qu'une prise en compte des habitudes de consommation locales et du calendrier commercial 

français. Les campagnes doivent être conçues avec une sensibilité particulière à ces aspects pour maximiser 

leur efficacité. 

La mesure et l'analyse des performances sont essentielles pour optimiser continuellement les stratégies d'email 

marketing. L'utilisation de modèles d'attribution avancés et l'analyse des ventes incrémentales permettent de 

comprendre précisément l'impact de l'email marketing sur les ventes e-commerce. 
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**A retenir** 

L'email marketing en e-commerce en France se trouve à un tournant passionnant, offrant de nombreuses 

opportunités pour les marques qui sauront embrasser l'innovation, la personnalisation et l'éthique. Les e-

commerçants qui investiront dans la formation continue de leurs équipes et adopteront une approche data-

driven et centrée sur le client seront les mieux positionnés pour réussir dans ce nouvel environnement 

dynamique. 
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Contexte et importance de l'email marketing 

en e-commerce 
L'email marketing s'est imposé comme un pilier incontournable des stratégies de communication et de vente 

pour les e-commerçants français. Dans un paysage digital en constante évolution, où les canaux de 

communication se multiplient, l'email demeure un outil privilégié pour établir et maintenir une relation directe 

avec les clients. Son efficacité repose sur sa capacité à délivrer des messages personnalisés, à moindre coût, 

tout en offrant un retour sur investissement mesurable et souvent supérieur à d'autres canaux marketing. 

En France, le marché de l'e-commerce connaît une croissance soutenue. Selon la Fédération du e-commerce et 

de la vente à distance (FEVAD), le chiffre d'affaires du e-commerce en France a atteint 129,1 milliards 

d'euros en 2021, soit une augmentation de 15,1% par rapport à 2020. Dans ce contexte de croissance, 

l'email marketing joue un rôle crucial pour les e-commerçants, leur permettant de se démarquer dans un 

marché de plus en plus concurrentiel. 

L'efficacité de l'email marketing en e-commerce se traduit par des chiffres éloquents. D'après une étude 

menée par Dolist en 2022, 38% des entreprises françaises ont augmenté leur budget alloué à l'email 

marketing par rapport à l'année précédente. Cette tendance souligne la confiance accordée à ce canal par 

les professionnels du secteur, qui reconnaissent son potentiel pour générer du trafic, convertir des prospects et 

fidéliser la clientèle. 
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Évolution de l'email marketing dans l'e-

commerce français 
L'email marketing a considérablement évolué depuis ses débuts dans les années 1990. À l'origine, il s'agissait 

principalement d'envois massifs de messages génériques, souvent perçus comme du spam. Aujourd'hui, 

l'approche a radicalement changé, privilégiant la qualité à la quantité, la personnalisation à la 

généralisation. 

Cette évolution s'est accompagnée de progrès technologiques significatifs. L'automatisation des campagnes, 

l'analyse de données en temps réel, et l'intégration de l'intelligence artificielle ont transformé l'email 

marketing en un outil sophistiqué et puissant. Les e-commerçants français ont progressivement adopté ces 

innovations, permettant une segmentation fine de leur audience et une personnalisation poussée des 

messages. 

La législation a également joué un rôle majeur dans cette évolution. L'entrée en vigueur du Règlement 

Général sur la Protection des Données (RGPD) en 2018 a imposé de nouvelles règles en matière de collecte 

et d'utilisation des données personnelles. Cette réglementation a contraint les e-commerçants à repenser leurs 

stratégies d'email marketing, en mettant l'accent sur le consentement explicite des utilisateurs et la 

transparence dans l'utilisation de leurs données. 
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Objectifs et structure du livre blanc 
Ce livre blanc a pour ambition d'offrir aux professionnels de l'e-commerce en France un guide complet et 

actualisé sur l'email marketing. Il vise à fournir des insights stratégiques, des conseils pratiques et des 

exemples concrets pour optimiser l'utilisation de l'email dans une stratégie e-commerce globale. 

Dans les chapitres suivants, nous explorerons en détail les différents aspects de l'email marketing appliqués à 

l'e-commerce. Nous aborderons les fondamentaux, tels que la constitution et la gestion d'une base de 

données clients, les types d'emails essentiels en e-commerce, et les méthodes pour mesurer la performance 

des campagnes. Nous nous pencherons également sur des stratégies avancées pour booster les ventes, 

notamment la personnalisation et l'automatisation des emails, l'optimisation des taux d'ouverture et de clic, 

ainsi que les campagnes de reconquête et de réactivation. 

Une attention particulière sera portée aux tendances et innovations qui façonnent l'avenir de l'email 

marketing en France, comme l'impact de l'intelligence artificielle et l'émergence de l'email marketing 

omnicanal. Nous examinerons également les aspects techniques cruciaux pour assurer une bonne délivrabilité 

des emails, un enjeu majeur dans un contexte où les filtres anti-spam se font de plus en plus sophistiqués. 

Enfin, ce livre blanc abordera les spécificités du marché français, tant sur le plan culturel que linguistique, 

pour aider les e-commerçants à créer des campagnes email adaptées aux attentes et aux comportements 

des consommateurs français. Nous conclurons en explorant comment intégrer efficacement l'email marketing 

dans une stratégie globale, en synergie avec d'autres canaux marketing. 

À travers ce document, notre objectif est de fournir aux e-commerçants français les clés pour exploiter 

pleinement le potentiel de l'email marketing, en tenant compte des dernières évolutions du secteur et des 

spécificités du marché français. Que vous soyez un e-commerçant débutant ou expérimenté, ce livre blanc 

vous guidera dans l'optimisation de vos stratégies d'email marketing pour stimuler votre croissance et 

renforcer votre relation client. 
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Sources 
    • https://www.bigblue.co/blog/10-keys-to-successfully-launch-your-e-commerce-in-france 

    • https://www.dolist.com/blog/strategie-email-digitale/budget-frequence-et-evolution-de-le-mail-

marketing/ 

    • https://www.trade.gov/country-commercial-guides/france-ecommerce 

    • https://www.dolist.com/blog/strategie-email-digitale/chiffres-cles-e-commerce-une-evolution-de-

marche-positive-en-france/ 

    • https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/ecommerce-email-marketing/ 

    • https://fr.mailpro.com/blog/evolution-de-email-marketing 

    • https://globig.co/blog/e-commerce-in-france-a-market-of-sophistication-and-opportunity/ 

    • https://unlimitd.com/en/10-exemples-d-email-marketing-incontournables-en-e-commerce/ 

    • https://www.dlapiperdataprotection.com/index.html?t=electronic-marketing&c=FR 

    • https://culture-data.cartegie.com/digital/levolution-du-e-commerce-en-france 

  



L'EMAIL MARKETING EN ECOMMERCE EN FRANCE 
12 

. 
 

 

contact@neodia.com   Tel : 01 48 24 03 30 

 

 

  



13 L'EMAIL MARKETING EN ECOMMERCE EN FRANCE 

. 
 

 

Créé par monlivreblanc.fr Auteur ou www.votresite.com 

L'évolution de l'email marketing dans le 

paysage e-commerce français 
L'email marketing a connu une évolution significative dans le paysage e-commerce français au cours des 

dernières années. Cette transformation s'est opérée en parallèle de la croissance exponentielle du secteur e-

commerce en France. Selon la Fédération du e-commerce et de la vente à distance (FEVAD), le chiffre 

d'affaires du e-commerce en France a atteint 129,1 milliards d'euros en 2021, soit une augmentation de 

15,1% par rapport à 2020. Cette croissance soutenue a naturellement influencé les stratégies marketing des 

e-commerçants, avec l'email marketing occupant une place de plus en plus centrale. 

Au début des années 2000, l'email marketing était principalement caractérisé par des envois massifs de 

messages génériques, souvent perçus comme du spam. Cependant, l'approche a radicalement changé au fil 

du temps, privilégiant désormais la qualité à la quantité, et la personnalisation à la généralisation. Cette 

évolution a été largement influencée par les progrès technologiques et les changements de comportement des 

consommateurs français. 

L'automatisation des campagnes a marqué un tournant majeur dans l'évolution de l'email marketing en 

France. Les e-commerçants ont progressivement adopté des outils sophistiqués permettant une segmentation 

fine de leur audience et une personnalisation poussée des messages. Cette tendance s'est accentuée avec 

l'intégration de l'intelligence artificielle et de l'analyse de données en temps réel, transformant l'email 

marketing en un outil puissant et ciblé. 

La législation a également joué un rôle crucial dans cette évolution. L'entrée en vigueur du Règlement 

Général sur la Protection des Données (RGPD) en 2018 a imposé de nouvelles règles en matière de collecte 

et d'utilisation des données personnelles. Cette réglementation a contraint les e-commerçants français à 

repenser leurs stratégies d'email marketing, en mettant l'accent sur le consentement explicite des utilisateurs 

et la transparence dans l'utilisation de leurs données. Cela a conduit à une approche plus éthique et 

respectueuse de l'email marketing, renforçant la confiance des consommateurs. 

L'essor du mobile a également profondément influencé l'email marketing dans l'e-commerce français. Avec 

34,1 millions de Français qualifiés de "mobinautes" en 2016[10], les e-commerçants ont dû adapter leurs 

stratégies pour offrir une expérience optimale sur les appareils mobiles. Cela s'est traduit par une attention 

accrue au design responsive des emails et à l'optimisation des contenus pour une lecture sur écran mobile. 

Enfin, l'intégration de l'email marketing dans une stratégie omnicanale est devenue une priorité pour de 

nombreux e-commerçants français. L'email n'est plus considéré comme un canal isolé, mais comme un élément 

clé d'une stratégie globale, en synergie avec d'autres canaux tels que les réseaux sociaux, le search 

marketing ou encore le retargeting. 
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Les avantages de l'email marketing pour les e-

commerçants 
L'email marketing s'est imposé comme un outil incontournable pour les e-commerçants français, offrant de 

nombreux avantages qui en font un levier de croissance majeur. Son efficacité se traduit par des chiffres 

éloquents et des bénéfices tangibles pour les entreprises qui l'utilisent de manière stratégique. 

L'un des principaux atouts de l'email marketing réside dans son excellent retour sur investissement (ROI). Selon 

une étude menée par la DMA (Data & Marketing Association), le ROI moyen de l'email marketing est estimé 

à 32 € pour 1 € dépensé. Cette rentabilité exceptionnelle en fait un canal privilégié pour les e-commerçants, 

en particulier pour les PME qui disposent de budgets marketing limités. De plus, 81% des PME considèrent 

l'email comme leur premier canal d'acquisition de clients, soulignant son importance dans la stratégie de 

croissance des entreprises. 

La personnalisation est un autre avantage majeur de l'email marketing. Grâce aux données collectées sur les 

comportements d'achat et les préférences des clients, les e-commerçants peuvent créer des campagnes 

hautement ciblées. Cette approche personnalisée permet d'augmenter significativement les taux d'ouverture, 

de clic et de conversion. Par exemple, un e-commerçant spécialisé dans la mode peut envoyer des 

recommandations de produits basées sur les achats précédents d'un client, augmentant ainsi les chances de 

générer une nouvelle vente. 

L'email marketing offre également une grande flexibilité et une rapidité d'exécution appréciables. Les e-

commerçants peuvent lancer des campagnes en quelques heures, permettant de réagir rapidement aux 

tendances du marché ou aux actions de la concurrence. Cette agilité est particulièrement précieuse dans le 

contexte dynamique du e-commerce, où la réactivité peut faire la différence entre le succès et l'échec d'une 

promotion. 

Un autre avantage significatif est la capacité de l'email marketing à générer du trafic qualifié vers les sites 

e-commerce. Selon une étude du SNCD, 46% des Français ont visité un site web suite à la réception d'un 

email commercial. Ce trafic est particulièrement précieux car il provient de personnes ayant déjà manifesté 

un intérêt pour la marque ou ses produits, augmentant ainsi les chances de conversion. 

L'email marketing joue également un rôle crucial dans la fidélisation des clients. En maintenant un contact 

régulier avec leur base de clients, les e-commerçants peuvent renforcer la relation client, encourager les 

achats répétés et augmenter la valeur vie client. Des campagnes d'email bien conçues peuvent rappeler aux 

clients inactifs l'existence de la marque, les informer des nouveautés ou leur proposer des offres exclusives, 

stimulant ainsi leur engagement et leur fidélité. 
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Enfin, l'email marketing offre des possibilités de mesure et d'analyse très précises. Les e-commerçants peuvent 

suivre en temps réel les performances de leurs campagnes, analyser le comportement des destinataires et 

ajuster leurs stratégies en conséquence. Cette capacité d'optimisation continue permet d'améliorer 

constamment l'efficacité des campagnes et de maximiser le retour sur investissement. 
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Les défis actuels de l'email marketing en 

France 
Malgré ses nombreux avantages, l'email marketing en France fait face à plusieurs défis importants que les e-

commerçants doivent surmonter pour maintenir l'efficacité de leurs campagnes. Ces défis sont à la fois 

techniques, réglementaires et liés aux attentes croissantes des consommateurs. 

L'un des principaux défis est la saturation des boîtes de réception des consommateurs. Selon le rapport sur 

l'email marketing 2023, se démarquer dans la boîte de réception est la plus grande contrainte pour 57,9% 

des marketeurs français. Face à un volume croissant d'emails reçus quotidiennement, les e-commerçants 

doivent redoubler d'efforts pour capter l'attention de leurs destinataires. Cela implique de travailler sur des 

objets d'emails accrocheurs, des contenus pertinents et une segmentation toujours plus fine pour garantir la 

pertinence des messages envoyés. 

La délivrabilité des emails reste également un enjeu majeur. Les problèmes de délivrabilité sont cités comme 

un obstacle important par 38% des expéditeurs français. Les filtres anti-spam devenant de plus en plus 

sophistiqués, les e-commerçants doivent constamment adapter leurs pratiques pour s'assurer que leurs emails 

atteignent effectivement les boîtes de réception de leurs destinataires. Cela nécessite une attention 

particulière à la réputation de l'expéditeur, à la qualité du contenu et au respect des bonnes pratiques 

techniques. 

La conformité réglementaire, notamment avec le RGPD, continue de poser des défis aux e-commerçants 

français. Bien que le RGPD soit en vigueur depuis 2018, son application dans le cadre de l'email marketing 

nécessite une vigilance constante. Les e-commerçants doivent s'assurer qu'ils obtiennent et gèrent correctement 

le consentement des utilisateurs, tout en offrant des options claires de désabonnement et de gestion des 

préférences. 

L'adaptation aux appareils mobiles reste un défi important. Avec une part croissante des emails ouverts sur 

des appareils mobiles, les e-commerçants doivent s'assurer que leurs emails sont parfaitement optimisés pour 

une lecture sur smartphone ou tablette. Cela implique non seulement un design responsive, mais aussi une 

réflexion sur la longueur du contenu, la taille des images et la facilité de clic sur les appels à l'action. 

La personnalisation à grande échelle pose également des défis techniques et stratégiques. Bien que la 

personnalisation soit un atout majeur de l'email marketing, sa mise en œuvre efficace nécessite des 

compétences avancées en gestion de données et en automatisation. Les e-commerçants doivent investir dans 

des outils et des compétences pour exploiter pleinement le potentiel de la personnalisation sans tomber dans 

l'excès ou l'inexactitude. 
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Enfin, l'intégration de l'email marketing dans une stratégie omnicanale cohérente reste un défi pour de 

nombreux e-commerçants français. Il s'agit de créer une expérience client fluide et cohérente à travers tous 

les points de contact, ce qui nécessite une coordination étroite entre les différents canaux de communication et 

une vision unifiée du parcours client. 

Pour relever ces défis, les e-commerçants français doivent adopter une approche proactive, en restant à 

l'écoute des évolutions technologiques et des attentes des consommateurs. L'investissement dans la formation 

continue, l'adoption de technologies innovantes et l'expérimentation de nouvelles approches seront essentiels 

pour maintenir l'efficacité de l'email marketing dans un paysage e-commerce en constante évolution. 
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Sources 
    • https://www.dolist.com/blog/strategie-email-digitale/chiffres-cles-e-commerce-une-evolution-de-

marche-positive-en-france/ 

    • https://www.francenum.gouv.fr/guides-et-conseils/communication-et-publicite/e-mail-

marketing/marketing-par-courriel-comment 

    • https://www.mailjet.com/fr/blog/bonnes-pratiques-emailing/email-marketing-2023-france/ 

    • https://www.dolist.com/blog/strategie-email-digitale/budget-frequence-et-evolution-de-le-mail-

marketing/ 

    • https://www.pipedrive.com/fr/blog/avantages-email-marketing 

    • https://www.learnthings.fr/statistiques-emailing/ 

    • https://fr.mailpro.com/blog/evolution-de-email-marketing 

    • https://www.appvizer.fr/magazine/marketing/emailing/quels-sont-les-avantages-de-lemailing-

1472767200 
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en-2025 

    • https://culture-data.cartegie.com/digital/levolution-du-e-commerce-en-france 
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Constituer et gérer une base de données 

clients 
La constitution et la gestion d'une base de données clients sont des éléments cruciaux pour le succès de toute 

stratégie d'email marketing en e-commerce. Une base de données bien structurée et régulièrement mise à 

jour permet non seulement d'optimiser les campagnes, mais aussi d'améliorer la relation client et d'augmenter 

les ventes. 

Les méthodes d'acquisition d'adresses email 
L'acquisition d'adresses email de qualité est la première étape pour construire une base de données solide. Il 

existe plusieurs méthodes efficaces pour collecter des adresses email de prospects et clients potentiels. 

La méthode la plus courante consiste à intégrer un formulaire d'inscription à la newsletter sur le site e-

commerce. Ce formulaire doit être visible et facilement accessible, idéalement présent sur toutes les pages du 

site. Pour inciter les visiteurs à s'inscrire, il est recommandé d'offrir un avantage immédiat, comme une 

réduction sur le premier achat ou un contenu exclusif. 

Les pop-ups d'exit intent sont également très efficaces. Ces fenêtres apparaissent lorsqu'un visiteur s'apprête 

à quitter le site, proposant une dernière chance de capturer son adresse email en échange d'une offre 

attractive. 

L'utilisation des réseaux sociaux pour promouvoir l'inscription à la newsletter est une autre stratégie 

pertinente. Des campagnes sponsorisées ciblées ou des concours peuvent encourager les utilisateurs à 

partager leur adresse email. 

Enfin, la collecte d'adresses email lors du processus d'achat est une opportunité à ne pas négliger. Il est 

important de proposer aux clients de s'inscrire à la newsletter au moment de la création de leur compte ou 

lors de la finalisation de leur commande. 

La segmentation de la base de données 
Une fois les adresses email collectées, la segmentation de la base de données devient essentielle pour 

personnaliser les communications et améliorer l'engagement des destinataires. 

La segmentation peut se faire selon divers critères : 

    • Démographiques : âge, sexe, localisation géographique 
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    • Comportementaux : historique d'achat, fréquence d'achat, valeur moyenne du panier 

    • Engagement : taux d'ouverture des emails, taux de clic, dernière interaction avec la marque 

Par exemple, un e-commerçant spécialisé dans la mode pourrait segmenter sa base de données en fonction 

des préférences d'achat (vêtements homme/femme/enfant), de la taille des articles achetés, ou encore de la 

sensibilité aux promotions. 

La segmentation permet d'envoyer des messages plus pertinents et ciblés, augmentant ainsi les chances de 

conversion. Selon une étude de Mailchimp, les campagnes segmentées ont un taux d'ouverture 14,31% plus 

élevé que les campagnes non segmentées. 

La conformité RGPD et les bonnes pratiques légales 
La conformité au Règlement Général sur la Protection des Données (RGPD) est incontournable pour tout e-

commerçant opérant en France ou ciblant des clients européens. 

Le consentement explicite est la pierre angulaire de la conformité RGPD. Lors de la collecte d'adresses email, 

il est impératif d'obtenir un consentement clair et spécifique de l'utilisateur pour l'envoi de communications 

marketing. Les cases pré-cochées sont interdites, et le consentement doit être donné par un acte positif clair. 

Il est également crucial de fournir une politique de confidentialité détaillée, expliquant comment les données 

personnelles seront utilisées et stockées. Cette politique doit être facilement accessible lors de la collecte des 

adresses email. 

La mise en place d'un processus de double opt-in est fortement recommandée. Cette méthode consiste à 

envoyer un email de confirmation après l'inscription, demandant à l'utilisateur de cliquer sur un lien pour 

valider son adresse email. Cela permet de s'assurer de la validité de l'adresse et du consentement de 

l'utilisateur. 

Enfin, chaque email envoyé doit contenir un lien de désabonnement clair et fonctionnel, permettant aux 

destinataires de se désinscrire facilement à tout moment. 
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Les types d'emails essentiels en e-commerce 
Dans le domaine de l'e-commerce, certains types d'emails sont particulièrement efficaces pour engager les 

clients, stimuler les ventes et fidéliser la clientèle. Voici les trois catégories d'emails les plus essentielles : 

Emails transactionnels 
Les emails transactionnels sont déclenchés par une action spécifique de l'utilisateur et sont cruciaux pour 

maintenir une relation de confiance avec le client. Ces emails incluent : 

    • Confirmation de commande : Envoyé immédiatement après un achat, cet email rassure le client sur la 

bonne réception de sa commande et récapitule les détails de l'achat. 

    • Confirmation d'expédition : Informe le client que sa commande a été expédiée, fournissant idéalement un 

numéro de suivi. 

    • Confirmation de livraison : Notifie le client que sa commande a été livrée, une opportunité pour 

demander un feedback sur le produit. 

    • Reçu électronique : Document légal détaillant la transaction financière. 

Les emails transactionnels ont généralement des taux d'ouverture très élevés, souvent supérieurs à 80%, car 

ils contiennent des informations attendues et importantes pour le client. Il est donc judicieux d'y inclure des 

éléments marketing subtils, comme des recommandations de produits complémentaires ou une invitation à 

suivre la marque sur les réseaux sociaux. 

Emails promotionnels 
Les emails promotionnels sont conçus pour stimuler les ventes en mettant en avant des offres spéciales, des 

nouveaux produits ou des événements saisonniers. Ces emails peuvent inclure : 

    • Annonces de soldes ou de promotions limitées dans le temps 

    • Lancement de nouveaux produits 

    • Offres exclusives pour les membres de la newsletter 

    • Campagnes saisonnières (Noël, Saint-Valentin, rentrée scolaire, etc.) 

Pour maximiser l'efficacité des emails promotionnels, il est crucial de créer un sentiment d'urgence et 

d'exclusivité. Par exemple, une promotion flash de 24 heures ou une offre réservée aux 100 premiers clients 

peut inciter à l'action immédiate. 

La personnalisation des offres en fonction des préférences et de l'historique d'achat du client peut 

considérablement augmenter les taux de conversion. Selon une étude d'Experian, les emails personnalisés 

génèrent 6 fois plus de transactions que les emails non personnalisés. 
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Emails de fidélisation 
Les emails de fidélisation visent à renforcer la relation avec les clients existants, encourageant les achats 

répétés et augmentant la valeur vie client. Ces emails peuvent prendre diverses formes : 

    • Emails d'anniversaire : Offrant une réduction spéciale ou un cadeau pour l'anniversaire du client. 

    • Programmes de fidélité : Informant les clients de leurs points accumulés et des récompenses disponibles. 

    • Emails de réengagement : Ciblant les clients inactifs avec des offres spéciales pour les inciter à revenir. 

    • Demandes de feedback : Sollicitant l'avis des clients sur leurs achats récents, montrant que leur opinion 

est valorisée. 

La fidélisation des clients existants est cruciale pour la rentabilité à long terme d'un e-commerce. Selon une 

étude de Bain & Company, une augmentation de 5% du taux de rétention des clients peut accroître les 

bénéfices de 25% à 95%. 
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Mesurer la performance de ses campagnes 
La mesure et l'analyse des performances des campagnes d'email marketing sont essentielles pour optimiser 

continuellement la stratégie et maximiser le retour sur investissement. 

Les KPIs clés à suivre 
Plusieurs indicateurs clés de performance (KPIs) doivent être suivis régulièrement pour évaluer l'efficacité des 

campagnes d'email marketing : 

    • Taux d'ouverture : Pourcentage d'emails ouverts par rapport au nombre d'emails délivrés. Un bon taux 

d'ouverture se situe généralement entre 15% et 25% pour l'e-commerce. 

    • Taux de clic (CTR) : Pourcentage de destinataires ayant cliqué sur au moins un lien dans l'email. Un CTR 

moyen en e-commerce se situe autour de 2,5%. 

    • Taux de conversion : Pourcentage de destinataires ayant effectué l'action souhaitée (généralement un 

achat) après avoir cliqué sur un lien dans l'email. 

    • Taux de désabonnement : Pourcentage de destinataires se désabonnant suite à une campagne. Un taux 

inférieur à 0,5% est considéré comme bon. 

    • Taux de rebond : Pourcentage d'emails non délivrés. Un taux de rebond élevé peut indiquer des 

problèmes de qualité de la base de données ou de délivrabilité. 

Il est important de suivre ces KPIs dans le temps et de les comparer aux moyennes du secteur pour identifier 

les axes d'amélioration. 

Les outils d'analyse et de reporting 
Pour mesurer efficacement la performance des campagnes, il est nécessaire d'utiliser des outils d'analyse et 

de reporting adaptés. La plupart des plateformes d'email marketing offrent des fonctionnalités d'analyse 

intégrées, mais il peut être utile de les compléter avec d'autres outils : 

    • Google Analytics : Permet de suivre le comportement des visiteurs sur le site après avoir cliqué sur un lien 

dans un email. L'utilisation de balises UTM est recommandée pour un suivi précis. 

    • Outils de visualisation de données : Des plateformes comme Tableau ou Google Data Studio peuvent 

aider à créer des tableaux de bord personnalisés pour une vue d'ensemble des performances. 

    • A/B testing : De nombreuses plateformes d'email marketing offrent des fonctionnalités de test A/B, 

permettant de comparer différentes versions d'un email pour optimiser les performances. 

L'analyse régulière des résultats permet d'identifier les meilleures pratiques et d'ajuster la stratégie en 

conséquence. Par exemple, si l'analyse montre que les emails envoyés le mardi matin ont systématiquement 

un meilleur taux d'ouverture, il peut être judicieux d'ajuster le planning d'envoi en conséquence. 
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A retenir 

La maîtrise de ces fondamentaux de l'email marketing - constitution et gestion de la base de données, 

utilisation stratégique des différents types d'emails, et analyse rigoureuse des performances - est essentielle 

pour tout e-commerçant souhaitant tirer pleinement parti de ce canal de communication puissant et rentable. 
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Sources 
    • https://www.mailjet.com/fr/ressources/guides-ebooks/guide-email-marketing-e-commerce/ 

    • https://limelightmarketing.com/7-essential-email-flows-for-ecommerce/ 

    • https://encharge.io/email-campaign-results/ 

    • https://www.seino.ai/blog/email-analytics-tools 

    • https://www.thewondersuccess.com/email-marketing-e-commerce/ 

    • https://www.tailwindapp.com/blog/types-of-ecommerce-emails 

    • https://www.retainful.com/blog/email-marketing-metrics-for-ecommerce 

    • https://www.icontact.com/features/email-insights-and-analytics-tools/ 

    • https://www.shopify.com/fr/blog/guide-email-marketing-petites-entreprises 

    • https://www.volusion.com/blog/the-9-best-email-types-to-include-in-your-ecommerce-email-marketing-

strategy/ 
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La personnalisation et l'automatisation des 

emails 
La personnalisation et l'automatisation des emails sont devenues des éléments clés pour améliorer l'efficacité 

des campagnes d'email marketing en e-commerce. Ces techniques permettent non seulement d'augmenter 

l'engagement des clients, mais aussi de générer des ventes supplémentaires de manière significative. 

Les techniques de personnalisation avancées 
La personnalisation avancée va bien au-delà de la simple insertion du prénom du destinataire dans l'objet ou 

le corps de l'email. Elle implique l'utilisation de données comportementales et transactionnelles pour créer des 

expériences sur mesure pour chaque client. 

Une des techniques les plus efficaces est la personnalisation basée sur l'historique d'achat. En analysant les 

achats précédents d'un client, il est possible de recommander des produits complémentaires ou similaires. Par 

exemple, un client ayant récemment acheté un appareil photo pourrait recevoir des suggestions d'objectifs ou 

d'accessoires compatibles. Cette approche peut augmenter le taux de conversion jusqu'à 150% selon une 

étude menée par Epsilon. 

La personnalisation contextuelle est une autre technique avancée qui prend en compte des facteurs tels que 

la localisation géographique, la météo locale, ou même l'heure de la journée pour adapter le contenu de 

l'email. Un e-commerçant de mode pourrait, par exemple, promouvoir des vêtements d'été aux clients situés 

dans des régions chaudes, tout en mettant en avant des collections d'hiver pour ceux vivant dans des climats 

plus froids. 

L'utilisation de l'intelligence artificielle pour la personnalisation prédictive est également en plein essor. Ces 

systèmes analysent de vastes quantités de données pour prédire les produits qui ont le plus de chances 

d'intéresser chaque client individuel. Selon une étude de McKinsey, cette approche peut augmenter les ventes 

de 10 à 15%. 

Les scénarios d'automatisation performants 
L'automatisation des emails permet de délivrer le bon message au bon moment, sans intervention manuelle. 

Plusieurs scénarios d'automatisation se sont révélés particulièrement performants pour booster les ventes en e-

commerce. 

Le scénario de bienvenue automatisé est crucial pour établir une relation solide avec les nouveaux clients. 

Une série de 3 à 5 emails introduisant la marque, ses valeurs, et ses produits phares peut augmenter 
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l'engagement à long terme. Selon une étude de Bluecore, les emails de bienvenue génèrent en moyenne 5 

fois plus de revenus par email que les newsletters standard. 

L'automatisation basée sur le comportement de navigation est un autre scénario puissant. En suivant les pages 

et produits consultés par un visiteur, il est possible d'envoyer automatiquement des emails personnalisés 

mettant en avant ces produits ou des articles similaires. Cette technique peut augmenter les taux de 

conversion de 50% ou plus. 

Les emails transactionnels automatisés, tels que les confirmations de commande ou les avis de livraison, 

offrent également des opportunités de ventes additionnelles. En incluant des recommandations de produits 

pertinentes dans ces emails, qui ont généralement des taux d'ouverture très élevés, les e-commerçants 

peuvent stimuler des achats supplémentaires. Experian rapporte que les emails transactionnels génèrent 6 

fois plus de revenus que les autres types d'emails. 
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L'optimisation des taux d'ouverture et de clic 
L'optimisation des taux d'ouverture et de clic est essentielle pour maximiser l'impact des campagnes d'email 

marketing. Ces métriques sont les indicateurs clés de l'engagement des destinataires et influencent 

directement les conversions et les ventes. 

Rédaction d'objets accrocheurs 
L'objet de l'email est la première impression que reçoit le destinataire et joue un rôle crucial dans la décision 

d'ouvrir ou non l'email. La rédaction d'objets accrocheurs est donc un art à maîtriser pour tout e-commerçant 

souhaitant améliorer ses performances. 

L'utilisation de la personnalisation dans l'objet peut augmenter les taux d'ouverture de 26% selon une étude 

de Campaign Monitor. Cela peut aller au-delà du simple prénom, en incluant des références à des achats 

précédents ou des préférences du client. Par exemple, "Marie, votre produit préféré est de retour en stock !" 

est plus susceptible d'être ouvert qu'un objet générique. 

La création d'un sentiment d'urgence ou de rareté dans l'objet est une technique éprouvée pour stimuler les 

ouvertures. Des phrases comme "Dernières heures pour profiter de -50%" ou "Stock limité sur votre article 

favori" peuvent inciter les destinataires à agir rapidement. Cependant, il est important d'utiliser cette 

technique avec parcimonie pour éviter de lasser l'audience. 

L'utilisation de questions ou de déclarations intrigantes peut également stimuler la curiosité et encourager 

l'ouverture. Un objet comme "Devinez quel produit fait sensation cet été ?" peut piquer la curiosité du 

destinataire et l'inciter à ouvrir l'email pour découvrir la réponse. 

Design et contenu optimisés pour la conversion 
Une fois l'email ouvert, le design et le contenu jouent un rôle crucial dans la conversion du lecteur en acheteur. 

L'optimisation de ces éléments peut significativement améliorer les taux de clic et, par conséquent, les ventes. 

La hiérarchie visuelle est essentielle pour guider le regard du lecteur vers les éléments les plus importants. 

L'utilisation de titres clairs, de sous-titres et de blocs de contenu bien définis permet de structurer l'information 

de manière à faciliter la lecture et l'action. Selon une étude de Nielsen Norman Group, les utilisateurs passent 

en moyenne 51 secondes à lire un email marketing, d'où l'importance d'une structure claire et efficace. 

Les appels à l'action (CTA) doivent être conçus pour attirer l'attention et inciter au clic. L'utilisation de boutons 

plutôt que de simples liens texte peut augmenter les taux de clic de 28% selon une étude de Campaign 

Monitor. La couleur, la taille et le placement des CTA sont des éléments à tester et à optimiser constamment. 



31 L'EMAIL MARKETING EN ECOMMERCE EN FRANCE 

. 
 

 

Créé par monlivreblanc.fr Auteur ou www.votresite.com 

L'intégration d'images de haute qualité et pertinentes est cruciale pour l'engagement visuel. Cependant, il est 

important de trouver le bon équilibre entre le contenu visuel et textuel. Un ratio texte/image d'environ 

60/40 est souvent recommandé pour optimiser la délivrabilité et l'engagement. 

La personnalisation du contenu en fonction des préférences et du comportement du client peut 

considérablement augmenter les taux de conversion. Par exemple, inclure des recommandations de produits 

basées sur l'historique de navigation ou d'achat du client peut augmenter les revenus par email de 20% selon 

Monetate. 
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Les campagnes de reconquête et de 

réactivation 
Les campagnes de reconquête et de réactivation sont essentielles pour récupérer les clients perdus ou inactifs, 

représentant une opportunité significative d'augmentation des ventes pour les e-commerçants. 

Stratégies pour les paniers abandonnés 
Les emails de relance pour paniers abandonnés sont parmi les campagnes les plus efficaces en e-commerce. 

Selon une étude de Moosend, ces emails ont un taux d'ouverture moyen de 45% et un taux de conversion de 

10,7%, bien supérieurs aux moyennes des autres types d'emails marketing. 

La rapidité d'envoi est cruciale pour le succès de ces campagnes. Un premier email envoyé dans l'heure 

suivant l'abandon du panier peut augmenter les taux de conversion de 6,33% selon SaleCycle. Une série de 

3 emails espacés sur une semaine est souvent recommandée pour maximiser les chances de récupération. 

Le contenu de ces emails doit être soigneusement conçu pour inciter à la finalisation de l'achat. Inclure une 

image du produit abandonné, rappeler ses caractéristiques principales et ajouter des avis clients positifs peut 

renforcer l'intention d'achat. De plus, offrir un incitatif comme une réduction limitée dans le temps ou la 

livraison gratuite peut être le coup de pouce final nécessaire pour conclure la vente. 

Réengagement des clients inactifs 
Les campagnes de réengagement visent à réactiver les clients qui n'ont pas interagi avec la marque depuis 

un certain temps. Ces campagnes peuvent générer des revenus significatifs à moindre coût, car il est 

généralement moins onéreux de réactiver un ancien client que d'en acquérir un nouveau. 

La segmentation est clé dans ces campagnes. Il est important de différencier les clients en fonction de leur 

historique d'achat, de leur valeur vie client et de la durée de leur inactivité. Par exemple, un client à haute 

valeur inactif depuis 3 mois nécessitera une approche différente d'un client occasionnel inactif depuis un an. 

Le contenu de ces emails doit être conçu pour rappeler la valeur de la marque et inciter à un retour. Cela 

peut inclure un récapitulatif des nouveautés depuis leur dernier achat, des offres exclusives de "retour", ou 

même une demande de feedback pour comprendre les raisons de leur inactivité. Selon Return Path, les 

campagnes de réengagement peuvent augmenter les taux d'engagement de 14% en moyenne. 

L'utilisation de séquences d'emails progressives peut être particulièrement efficace. Une approche pourrait 

commencer par un simple rappel, suivi d'une offre spéciale, et culminer avec une dernière chance avant 
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suppression de la liste. Cette stratégie respecte le choix du client tout en maximisant les chances de 

réengagement. 

A retenir 

Ces stratégies avancées d'email marketing, lorsqu'elles sont correctement mises en œuvre et optimisées en 

continu, peuvent significativement booster les ventes d'un e-commerce. La clé réside dans l'utilisation judicieuse 

des données clients pour créer des expériences personnalisées et pertinentes à chaque étape du parcours 

d'achat. 
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Sources 
    • https://www.plivo.com/cx/blog/ecommerce-email-marketing-automation 

    • https://www.convertcart.com/blog/ecommerce-automated-email-examples 

    • https://blog.aweber.com/learn/increase-click-through-rate-in-email-marketing.htm 

    • https://fr.mailpro.com/blog/email-de-reconquete 

    • https://moosend.com/blog/ecommerce-email-marketing-automation/ 

    • https://blog.bluetuskr.com/email-marketing-automation-how-to-elevate-your-e-commerce-brand 

    • https://optinmonster.com/7-ways-to-boost-your-email-marketing-click-rate/ 

    • https://www.omnisend.com/blog/reactivation-emails-guide/ 

    • https://patchretention.com/blog/how-to-set-up-ecommerce-email-marketing-automation-like-a-pro 

    • https://gritglobal.io/blog/ecommerce-email-automation-practices-to-turn-it-into-a-powerful-tool/ 
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L'impact de l'intelligence artificielle 
L'intelligence artificielle (IA) révolutionne le paysage de l'email marketing en France, offrant aux 

professionnels du marketing de nouveaux outils pour optimiser leurs campagnes et améliorer l'engagement 

des clients. Cette technologie transforme la manière dont les entreprises conçoivent, exécutent et analysent 

leurs stratégies d'email marketing. 

Personnalisation avancée 
L'IA permet une personnalisation des emails à un niveau sans précédent. En analysant de vastes ensembles de 

données comportementales, les algorithmes d'IA peuvent prédire les préférences individuelles des 

destinataires et adapter le contenu en conséquence. Par exemple, la plateforme française Sendinblue utilise 

l'IA pour déterminer le meilleur moment d'envoi pour chaque destinataire, augmentant ainsi les taux 

d'ouverture de 22% en moyenne. 

Optimisation du contenu 
Les outils d'IA assistent désormais les marketeurs dans la création de contenu optimisé. Des plateformes 

comme Phrasee, utilisées par des marques françaises telles que Cdiscount, emploient l'IA pour générer et 

tester des lignes d'objet, augmentant les taux d'ouverture jusqu'à 35%. L'IA analyse également le contenu du 

corps de l'email pour suggérer des améliorations en termes de lisibilité et d'engagement. 

Segmentation dynamique 
L'IA révolutionne la segmentation des listes d'emails en créant des segments dynamiques basés sur des 

critères complexes et en constante évolution. Cette approche permet aux entreprises françaises d'affiner 

continuellement leurs ciblages. Selon une étude de l'EBG (Electronic Business Group), 68% des entreprises 

françaises utilisant l'IA pour la segmentation ont constaté une amélioration significative de leurs taux de 

conversion. 

Prédiction des comportements 
Les modèles prédictifs basés sur l'IA permettent aux marketeurs de anticiper les actions futures des clients. 

Par exemple, l'IA peut identifier les signes précurseurs d'un désabonnement et déclencher automatiquement 

des campagnes de rétention ciblées. La FNAC-Darty a implémenté cette approche, réduisant son taux de 

désabonnement de 15% sur un an. 

Automatisation intelligente 
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L'IA permet une automatisation plus sophistiquée des campagnes d'email. Les workflows automatisés peuvent 

désormais s'adapter en temps réel en fonction des interactions des utilisateurs. La startup française Tinyclues 

utilise l'IA pour orchestrer des campagnes multi-canaux, dont l'email, permettant à ses clients d'augmenter 

leurs revenus par campagne de 49% en moyenne. 
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L'email marketing omnicanal 
L'approche omnicanale en email marketing gagne du terrain en France, reflétant l'évolution des 

comportements des consommateurs qui naviguent entre différents canaux de communication. Cette stratégie 

vise à créer une expérience client cohérente et fluide à travers tous les points de contact. 

Intégration avec les réseaux sociaux 
Les campagnes d'email marketing s'intègrent de plus en plus étroitement avec les stratégies de médias 

sociaux. Par exemple, Sephora France utilise des données collectées via ses emails pour cibler des publicités 

personnalisées sur Facebook et Instagram, augmentant ainsi le retour sur investissement de ses campagnes de 

30%. 

Synchronisation avec le mobile 
Avec 59% des emails ouverts sur mobile en France selon une étude de RetailMeNot, l'optimisation pour les 

appareils mobiles est cruciale. Les entreprises adoptent des designs responsifs et des stratégies de contenu 

adaptées au mobile. Carrefour, par exemple, a mis en place des emails interactifs optimisés pour mobile, 

permettant aux clients de commencer leurs achats directement depuis l'email, ce qui a augmenté les 

conversions mobiles de 25%. 

Personnalisation cross-canal 
Les données collectées à travers différents canaux sont utilisées pour personnaliser les emails. Le Groupe 

Accor utilise les informations de navigation sur son site web et son application mobile pour envoyer des 

emails personnalisés avec des offres de séjour sur mesure, augmentant ses taux de conversion de 18%. 

Cohérence de la messagerie 
Les marques françaises s'efforcent de maintenir une cohérence dans leur messagerie à travers tous les 

canaux. Decathlon a mis en place une stratégie omnicanale où les promotions annoncées par email sont 

reflétées instantanément sur son site web, son application et en magasin, créant une expérience d'achat fluide 

qui a augmenté les ventes croisées de 22%. 

Mesure de performance intégrée 
Les outils d'analyse omnicanale permettent aux marketeurs de suivre le parcours complet du client, de 

l'ouverture de l'email à l'achat final, quel que soit le canal utilisé. La Redoute utilise cette approche pour 
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attribuer précisément les ventes à ses campagnes d'email, améliorant ainsi l'allocation de son budget 

marketing de 15%. 
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Les nouvelles fonctionnalités interactives dans 

les emails 
L'interactivité dans les emails est en plein essor en France, offrant aux destinataires une expérience plus 

engageante directement dans leur boîte de réception. Ces fonctionnalités transforment les emails statiques en 

mini-applications interactives, augmentant significativement l'engagement et les conversions. 

Carrousels de produits interactifs 
Les carrousels permettent aux destinataires de faire défiler plusieurs produits sans quitter l'email. Zalando 

France a implémenté cette fonctionnalité, permettant aux clients de parcourir jusqu'à 10 produits 

recommandés dans un seul email. Cette approche a augmenté le taux de clic de 27% et les conversions de 

18% par rapport aux emails statiques. 

Formulaires intégrés 
L'intégration de formulaires directement dans les emails permet aux destinataires de s'inscrire à des 

événements, de participer à des sondages ou de laisser des avis sans être redirigés vers un site web. La 

SNCF utilise cette technique pour les réservations rapides, ce qui a augmenté les conversions de 35% pour les 

offres de dernière minute. 

Contenu dynamique en temps réel 
Le contenu dynamique s'adapte au moment de l'ouverture de l'email. Par exemple, Météo France intègre des 

prévisions météorologiques en temps réel dans ses newsletters, ce qui a augmenté le taux d'engagement de 

42% et les clics vers l'application mobile de 28%. 

Vidéos et GIFs animés 
L'intégration de vidéos et de GIFs animés dans les emails devient de plus en plus sophistiquée. L'Oréal Paris 

utilise des tutoriels vidéo intégrés dans ses emails pour démontrer l'application de nouveaux produits, ce qui 

a augmenté les ventes en ligne de 21% pour les produits présentés. 

Gamification 
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L'introduction d'éléments de jeu dans les emails gagne en popularité. Cdiscount a lancé une campagne 

d'emails avec un jeu de grattage virtuel, offrant des réductions instantanées. Cette approche a augmenté 

l'engagement de 45% et les conversions de 32% par rapport aux emails promotionnels standard. 

Réalité augmentée 
Bien que encore émergente, la réalité augmentée dans les emails commence à être adoptée par certaines 

marques françaises. Leroy Merlin expérimente avec des emails permettant aux clients de visualiser des 

meubles dans leur espace via la réalité augmentée, directement depuis l'email. Les premiers tests montrent 

une augmentation de 40% du temps passé sur l'email et une hausse de 25% des clics vers le site e-commerce. 

L'adoption de ces tendances et innovations en email marketing en France reflète une volonté des entreprises 

de rester à la pointe de la technologie tout en répondant aux attentes croissantes des consommateurs en 

matière d'expérience personnalisée et interactive. Alors que l'IA continue d'évoluer, que l'approche 

omnicanale se raffine et que les fonctionnalités interactives se multiplient, l'email marketing en France est en 

passe de devenir un outil de communication encore plus puissant et efficace pour les années à venir. 
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Sources 
    • https://www.ionos.fr/digitalguide/email/marketing-email/tendances-de-lemailing-creer-une-newsletter/ 

    • https://www.mailjet.com/fr/blog/bonnes-pratiques-emailing/email-marketing-ia/ 

    • https://stripo.email/fr/blog/interactive-email-newsletters/ 

    • https://independant.io/statistiques-emailing/ 

    • https://comarketing-news.fr/email-marketing-la-france-plus-efficace-que-ses-voisins/ 

    • https://trailhead.salesforce.com/fr/content/learn/modules/marketing-content-creation/create-

interactive-email-content 

    • https://www.mo-jo.fr/blog/tendances-emailing-2025 

    • https://www.ionos.fr/newsroom/actualites/ionos-lance-une-solution-demail-marketing-basee-sur-lia-

pour-stimuler-la-croissance-des-pme-des-startups-et-des-independants/ 

    • https://www.appvizer.fr/marketing/emailing 

    • https://www.activecom.fr/lemail-marketing-en-2025-tendances-cles-et-strategies-gagnantes/ 
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Les bonnes pratiques techniques 
L'optimisation technique est un élément crucial pour assurer une bonne délivrabilité des emails en e-commerce. 

Elle englobe un ensemble de pratiques et de configurations qui, lorsqu'elles sont correctement mises en 

œuvre, peuvent considérablement améliorer les chances que vos emails atteignent la boîte de réception de 

vos destinataires. 

Configuration des serveurs d'envoi 
La configuration appropriée des serveurs d'envoi est la pierre angulaire d'une bonne délivrabilité. Elle 

commence par le choix d'un serveur SMTP (Simple Mail Transfer Protocol) fiable et correctement configuré. 

Les e-commerçants doivent s'assurer que leur serveur SMTP est capable de gérer le volume d'emails qu'ils 

prévoient d'envoyer, tout en maintenant une bonne réputation auprès des fournisseurs de messagerie. 

Un aspect crucial de la configuration du serveur est la mise en place d'un enregistrement PTR (Pointer Record) 

correct, également connu sous le nom de DNS inverse. Cet enregistrement permet aux serveurs de messagerie 

récepteurs de vérifier que l'adresse IP d'envoi correspond bien au nom de domaine déclaré. Sans un 

enregistrement PTR valide, de nombreux fournisseurs de messagerie peuvent automatiquement classer vos 

emails comme spam. 

Il est également essentiel de configurer correctement les limites d'envoi du serveur SMTP. Ces limites 

définissent le nombre maximum d'emails pouvant être envoyés par heure ou par jour. Une configuration trop 

agressive peut entraîner le blocage de votre serveur par les fournisseurs de messagerie, tandis qu'une 

configuration trop conservative peut ralentir inutilement vos campagnes. Selon une étude de Sendgrid, une 

limite d'envoi de 5 à 10 emails par seconde est généralement considérée comme acceptable pour la plupart 

des campagnes d'e-commerce. 

La sécurisation du serveur SMTP est également primordiale. L'utilisation du protocole TLS (Transport Layer 

Security) pour chiffrer les communications SMTP est devenue une norme de l'industrie. Elle garantit que les 

emails sont transmis de manière sécurisée entre votre serveur et celui du destinataire, réduisant ainsi les 

risques d'interception et améliorant la confiance des fournisseurs de messagerie. 

Authentification des emails (SPF, DKIM, DMARC) 
L'authentification des emails est un processus crucial pour prouver aux fournisseurs de messagerie que vos 

emails sont légitimes et proviennent bien de votre organisation. Trois protocoles principaux sont utilisés pour 

l'authentification des emails : SPF, DKIM et DMARC. 
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Le SPF (Sender Policy Framework) est un protocole qui permet de spécifier quels serveurs sont autorisés à 

envoyer des emails pour un domaine donné. Il s'agit d'un enregistrement DNS qui liste les adresses IP ou les 

noms de domaine autorisés à envoyer des emails au nom de votre domaine. Selon une étude de Return Path, 

l'implémentation du SPF peut améliorer les taux de délivrabilité de 5 à 8%. 

Le DKIM (DomainKeys Identified Mail) ajoute une signature numérique cryptographique à chaque email 

envoyé. Cette signature permet au serveur de réception de vérifier que l'email n'a pas été altéré pendant le 

transit et qu'il provient bien du domaine déclaré. L'implémentation du DKIM peut augmenter les taux de 

délivrabilité de 6 à 10% selon la même étude de Return Path. 

Le DMARC (Domain-based Message Authentication, Reporting and Conformance) s'appuie sur SPF et DKIM 

pour fournir une politique claire sur la manière dont les emails non authentifiés doivent être traités. Il permet 

également aux propriétaires de domaines de recevoir des rapports sur les emails envoyés en leur nom, 

facilitant ainsi la détection des usurpations d'identité. L'adoption du DMARC peut améliorer les taux de 

délivrabilité de 8 à 12% selon les données de Valimail. 

La mise en place de ces trois protocoles d'authentification crée une couche de sécurité robuste autour de vos 

emails, renforçant considérablement votre réputation d'expéditeur auprès des fournisseurs de messagerie. 
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La gestion de la réputation d'expéditeur 
La réputation d'expéditeur est un score attribué par les fournisseurs de messagerie pour évaluer la fiabilité 

de vos emails. Une bonne réputation d'expéditeur est essentielle pour assurer une délivrabilité optimale de 

vos campagnes d'email marketing. 

La gestion de la réputation d'expéditeur commence par le maintien d'une hygiène irréprochable de votre 

liste d'emails. Cela implique de supprimer régulièrement les adresses invalides, de gérer les rebonds et de 

respecter scrupuleusement les demandes de désabonnement. Selon une étude de Validity, les expéditeurs qui 

nettoient régulièrement leurs listes d'emails peuvent voir une amélioration de leur taux de délivrabilité allant 

jusqu'à 15%. 

Il est également crucial de surveiller les taux de plaintes pour spam. Un taux de plaintes élevé peut 

rapidement détériorer votre réputation d'expéditeur. La plupart des experts recommandent de maintenir un 

taux de plaintes inférieur à 0,1%. Pour y parvenir, il est essentiel de s'assurer que vos emails sont pertinents, 

attendus et clairement identifiables par vos destinataires. 

L'utilisation d'une adresse IP dédiée peut également contribuer à une meilleure gestion de votre réputation 

d'expéditeur. Contrairement à une IP partagée, une IP dédiée vous donne un contrôle total sur votre 

réputation d'expéditeur. Cependant, elle nécessite un volume d'envoi suffisant et constant pour maintenir une 

bonne réputation. Selon Mailchimp, une IP dédiée est généralement recommandée pour les expéditeurs qui 

envoient plus de 50 000 emails par semaine. 

La mise en place d'un processus de "warm-up" pour les nouvelles adresses IP est également cruciale. Ce 

processus consiste à augmenter progressivement le volume d'emails envoyés à partir d'une nouvelle IP pour 

établir une bonne réputation auprès des fournisseurs de messagerie. Selon SendGrid, un processus de warm-

up typique peut prendre de 4 à 8 semaines, en commençant par l'envoi de quelques centaines d'emails par 

jour et en augmentant progressivement jusqu'à atteindre le volume d'envoi souhaité. 
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L'adaptation aux filtres anti-spam des 

fournisseurs d'accès français 
Les fournisseurs d'accès Internet (FAI) français, tels que Orange, Free, SFR et Bouygues, utilisent des filtres 

anti-spam sophistiqués pour protéger leurs utilisateurs contre les emails indésirables. L'adaptation à ces filtres 

est essentielle pour les e-commerçants souhaitant maximiser leur délivrabilité sur le marché français. 

Une des particularités des FAI français est leur utilisation intensive de listes noires locales. Ces listes sont 

souvent plus strictes que les listes noires internationales et peuvent bloquer des expéditeurs qui ne rencontrent 

pas de problèmes dans d'autres pays. Il est donc crucial de surveiller régulièrement votre statut sur ces listes 

noires locales et de prendre des mesures rapides en cas de blocage. 

Les FAI français accordent également une grande importance à l'engagement des utilisateurs. Ils surveillent 

de près les taux d'ouverture et de clic pour déterminer si les emails sont désirés par leurs utilisateurs. Selon 

une étude de Mailjet, les expéditeurs qui maintiennent un taux d'engagement (ouvertures + clics) supérieur à 

20% sur une période de 30 jours ont généralement une meilleure délivrabilité auprès des FAI français. 

L'adaptation du contenu aux préférences linguistiques et culturelles françaises est également cruciale. Les 

filtres anti-spam des FAI français sont particulièrement sensibles aux contenus qui semblent avoir été traduits 

automatiquement ou qui ne respectent pas les normes linguistiques françaises. Il est donc recommandé de 

faire appel à des rédacteurs natifs pour créer du contenu adapté au marché français. 

La fréquence d'envoi est un autre facteur important à prendre en compte. Les FAI français sont généralement 

plus tolérants envers les expéditeurs qui maintiennent une fréquence d'envoi régulière et prévisible. Des 

changements brusques dans le volume ou la fréquence d'envoi peuvent déclencher des filtres anti-spam. Selon 

une étude de Sendinblue, les expéditeurs qui maintiennent une fréquence d'envoi constante (par exemple, un 

email par semaine) ont en moyenne 12% de meilleurs taux de délivrabilité que ceux qui ont des schémas 

d'envoi irréguliers. 

Enfin, il est crucial de respecter scrupuleusement la législation française en matière d'email marketing, 

notamment le RGPD et la loi pour la confiance dans l'économie numérique (LCEN). Les FAI français sont 

particulièrement vigilants sur ces aspects et peuvent bloquer les expéditeurs qui ne respectent pas ces 

réglementations. 

A retenir 

L'optimisation technique pour une meilleure délivrabilité nécessite une approche multifacette, combinant une 

configuration rigoureuse des serveurs d'envoi, une authentification robuste des emails, une gestion proactive 

de la réputation d'expéditeur et une adaptation fine aux spécificités des filtres anti-spam français. En 
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mettant en œuvre ces bonnes pratiques, les e-commerçants peuvent significativement améliorer leurs taux de 

délivrabilité et, par conséquent, l'efficacité de leurs campagnes d'email marketing sur le marché français. 
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Sources 
    • https://www.lemlist.com/fr/blog/spam-words-lists-to-avoid-in-an-email 

    • https://campaignrefinery.com/smtp-email-setup-guide/ 

    • https://bird.com/fr-fr/academy/marketing-cloud/improve-your-email-sender-reputation 

    • https://pic.digital/blog/deliverabilite-emailing-prospection/ 

    • https://docs.mulesoft.com/email-connector/latest/email-send 

    • https://www.mailjet.com/fr/blog/delivrabilite/reputation-expediteur/ 

    • https://www.nomination.fr/blog/maximiser-la-delivrabilite-des-emails-une-prospection-plus-efficace/ 

    • https://serversmtp.com/email-marketing-director-smtp/ 

    • https://www.dialoginsight.com/blogue/delivrabilite-email/ 

    • https://www.cognism.com/fr/blog/ameliorer-delivrabilite-e-mails 
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Comprendre les spécificités culturelles et 

linguistiques 
La création de campagnes email efficaces pour le marché français nécessite une compréhension approfondie 

des nuances culturelles et linguistiques propres à ce pays. La France, avec sa riche histoire et sa culture 

distincte, présente des particularités qui influencent directement la manière dont les consommateurs perçoivent 

et interagissent avec les communications marketing. 

La langue française et ses subtilités 
L'utilisation correcte et nuancée de la langue française est primordiale dans toute communication marketing. 

Contrairement à certains marchés où l'anglais est largement accepté, les consommateurs français accordent 

une grande importance à l'utilisation de leur langue maternelle. Selon une étude menée par l'Académie 

française, 87% des Français préfèrent recevoir des communications marketing dans leur langue. Cette 

préférence s'explique non seulement par le confort de lecture, mais aussi par un attachement culturel fort à la 

langue française. 

Il est crucial de ne pas se contenter d'une simple traduction littérale de l'anglais vers le français. Les 

expressions idiomatiques, les jeux de mots et l'humour doivent être adaptés au contexte culturel français. Par 

exemple, la marque Coca-Cola a dû adapter son slogan "The Real Thing" en "C'est ça" pour le marché 

français, illustrant l'importance d'une localisation pertinente. 

La formalité dans la communication 
La culture française accorde une grande importance à la formalité dans les interactions professionnelles et 

commerciales. Cela se reflète dans l'utilisation du vouvoiement, une pratique qui peut sembler désuète dans 

certains pays mais qui reste de mise en France, particulièrement dans un contexte professionnel. Une étude 

de l'IFOP révèle que 68% des Français considèrent le vouvoiement comme important dans les communications 

commerciales. 

Dans vos campagnes email, il est donc recommandé d'adopter un ton formel, surtout lors des premiers 

contacts. L'utilisation du "vous" plutôt que du "tu" est de rigueur, sauf si votre marque cible spécifiquement un 

public jeune ou si vous avez établi une relation de proximité avec vos clients. 

L'importance de l'esthétique et du design 
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Les Français sont réputés pour leur sensibilité esthétique, un trait culturel qui s'étend à leurs attentes en 

matière de communication marketing. Une étude menée par OpinionWay montre que 72% des 

consommateurs français considèrent le design visuel comme un facteur important dans leur perception d'une 

marque. 

Dans vos campagnes email, accordez une attention particulière à l'esthétique. Privilégiez un design épuré, 

élégant et cohérent avec l'image de marque française. Les grandes maisons de luxe françaises, comme Louis 

Vuitton ou Chanel, excellent dans cet art de la communication visuelle sophistiquée, un standard que les 

consommateurs français ont tendance à attendre de toutes les marques. 
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Adapter le contenu aux habitudes de 

consommation françaises 
L'adaptation du contenu des campagnes email aux habitudes de consommation spécifiques du marché 

français est essentielle pour maximiser leur efficacité. Les consommateurs français ont des comportements 

d'achat et des préférences qui peuvent différer significativement de ceux d'autres marchés, même européens. 

Valorisation de la qualité et de l'authenticité 
Les consommateurs français sont réputés pour leur exigence en matière de qualité. Selon une étude de 

Kantar Worldpanel, 78% des Français déclarent privilégier la qualité au prix dans leurs achats. Cette 

tendance se reflète dans leur approche de la consommation, où la notion de "bien vivre" prend souvent le 

pas sur la simple accumulation de biens. 

Dans vos campagnes email, mettez l'accent sur la qualité de vos produits ou services. Détaillez les processus 

de fabrication, l'origine des matériaux ou les certifications de qualité. Par exemple, la marque de vêtements 

Le Slip Français capitalise sur son engagement pour une production 100% française, un argument qui résonne 

particulièrement auprès des consommateurs locaux. 

Sensibilité aux questions environnementales et éthiques 
La conscience environnementale et éthique des consommateurs français s'est considérablement accrue ces 

dernières années. Une étude de l'ADEME révèle que 66% des Français prennent en compte l'impact 

environnemental dans leurs décisions d'achat. Cette tendance influence directement les attentes des 

consommateurs vis-à-vis des marques. 

Intégrez dans vos emails des informations sur vos engagements en matière de développement durable, de 

commerce équitable ou de responsabilité sociale. La marque Patagonia, bien que non française, a su 

s'adapter à cette sensibilité en communiquant activement sur ses initiatives environnementales, une approche 

qui a contribué à son succès sur le marché français. 

Importance de la gastronomie et du "bien manger" 
La culture gastronomique française est mondialement reconnue et influence profondément les habitudes de 

consommation. Selon l'INSEE, les Français consacrent en moyenne 20% de leur budget à l'alimentation, un 

chiffre nettement supérieur à la moyenne européenne. 
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Si votre marque est liée de près ou de loin à l'alimentation, mettez en avant la qualité des ingrédients, les 

recettes traditionnelles ou les accords mets-vins dans vos campagnes email. Même pour des produits non 

alimentaires, des références subtiles à la culture gastronomique peuvent renforcer l'attrait de votre message. 

Par exemple, une marque de cosmétiques pourrait comparer la richesse de ses formules à celle d'un grand 

cru. 
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Respecter le calendrier commercial et les 

événements locaux 
L'alignement des campagnes email sur le calendrier commercial français et les événements locaux est crucial 

pour assurer leur pertinence et leur efficacité. La France possède un rythme commercial et culturel unique, 

ponctué d'événements spécifiques qui influencent fortement les comportements d'achat. 

Les périodes de soldes 
Les soldes en France sont strictement réglementées et se déroulent à des dates précises, généralement deux 

fois par an (hiver et été). Selon la Fédération du e-commerce et de la vente à distance (FEVAD), les périodes 

de soldes peuvent représenter jusqu'à 30% du chiffre d'affaires annuel pour certains e-commerçants. 

Planifiez vos campagnes email en anticipation et pendant ces périodes cruciales. Commencez par des emails 

de teasing quelques semaines avant le début officiel des soldes, puis intensifiez vos communications pendant 

la période. La marque de prêt-à-porter Sandro, par exemple, envoie une série d'emails progressifs, 

commençant par des ventes privées pour les clients fidèles, puis s'ouvrant à l'ensemble de sa base de 

données au début officiel des soldes. 

Les fêtes et célébrations françaises 
Outre les fêtes internationalement reconnues comme Noël ou le Nouvel An, la France célèbre des événements 

spécifiques qui peuvent être exploités dans vos campagnes email. La fête des Mères (fin mai ou début juin) et 

la fête des Pères (mi-juin) sont particulièrement importantes. Selon une étude de Criteo, les ventes en ligne 

augmentent de 40% la semaine précédant la fête des Mères. 

Adaptez vos campagnes email à ces occasions. Par exemple, pour la fête des Mères, la marque de 

cosmétiques Yves Rocher propose traditionnellement des coffrets cadeaux spéciaux, promus via une série 

d'emails thématiques dans les semaines précédant l'événement. 

Les événements culturels et sportifs 
La France est le théâtre de nombreux événements culturels et sportifs de renommée mondiale qui captent 

l'attention nationale. Le Festival de Cannes (mai), le Tour de France (juillet) ou Roland-Garros (mai-juin) sont 

autant d'occasions de créer des campagnes email thématiques. 
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Même si votre produit n'est pas directement lié à ces événements, vous pouvez les utiliser comme contexte 

pour vos communications. Par exemple, pendant le Tour de France, la marque d'équipements sportifs 

Decathlon envoie des emails mettant en avant sa gamme de produits cyclistes, capitalisant sur l'engouement 

national pour cet événement. 

Les vacances scolaires 
Le rythme des vacances scolaires en France influence significativement les comportements d'achat. Les 

grandes vacances d'été (juillet-août) et les vacances de Noël sont particulièrement importantes. Selon 

l'Observatoire des Vacances et des Loisirs, 70% des Français partent en vacances au moins une fois par an. 

Adaptez le contenu et le timing de vos emails à ces périodes. Par exemple, avant les vacances d'été, 

concentrez-vous sur des produits liés aux voyages ou aux activités estivales. La SNCF, par exemple, lance 

traditionnellement ses campagnes de promotion pour les billets d'été dès le mois d'avril, avec des emails 

ciblés proposant des tarifs préférentiels pour les réservations anticipées. 

A retenir 

La création de campagnes email adaptées au marché français nécessite une compréhension approfondie des 

spécificités culturelles, linguistiques et commerciales du pays. En prenant en compte ces éléments et en les 

intégrant de manière cohérente dans vos stratégies de communication, vous augmenterez significativement 

l'efficacité et la pertinence de vos campagnes auprès des consommateurs français. 
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Synergie entre email et autres canaux 

marketing 
L'intégration efficace de l'email marketing dans une stratégie globale repose sur la création de synergies 

avec les autres canaux de communication. Cette approche permet non seulement d'optimiser l'impact de 

chaque canal, mais aussi de créer une expérience client cohérente et fluide à travers tous les points de 

contact. 

Email et réseaux sociaux 
La combinaison de l'email marketing et des réseaux sociaux offre un potentiel considérable pour amplifier la 

portée des messages marketing et renforcer l'engagement des clients. Selon une étude de GetResponse, 

l'inclusion d'options de partage social dans les emails peut augmenter les taux de clic jusqu'à 30%. Cette 

synergie peut être exploitée de plusieurs manières. 

Premièrement, l'intégration de boutons de partage social dans les emails permet aux abonnés de diffuser 

facilement le contenu sur leurs propres réseaux, élargissant ainsi la portée organique des campagnes. Par 

exemple, la marque de mode française Sézane utilise systématiquement des boutons de partage vers 

Instagram et Facebook dans ses newsletters, encourageant ses clients à partager leurs coups de cœur et 

générant ainsi un buzz autour de ses nouvelles collections. 

Deuxièmement, la promotion croisée entre email et réseaux sociaux peut stimuler la croissance des deux 

canaux. L'inclusion d'incitations à suivre les comptes sociaux de la marque dans les emails, et inversement, la 

promotion de l'inscription à la newsletter sur les profils sociaux, permet de consolider la base d'audience sur 

tous les canaux. La FNAC, par exemple, propose régulièrement des offres exclusives à ses abonnés email qui 

partagent certains contenus sur leurs réseaux sociaux, créant ainsi une boucle de rétroaction positive entre les 

deux canaux. 

Enfin, l'utilisation des données sociales pour enrichir la segmentation des listes d'emails permet une 

personnalisation plus fine des campagnes. En analysant les interactions des clients sur les réseaux sociaux, les 

e-commerçants peuvent adapter le contenu de leurs emails pour refléter les intérêts et les préférences 

spécifiques de chaque segment d'audience. 

Email et publicité en ligne 
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La synergie entre l'email marketing et la publicité en ligne peut considérablement améliorer l'efficacité des 

deux canaux. Cette intégration permet de créer des parcours client plus cohérents et de renforcer le message 

marketing à travers différents points de contact. 

Une stratégie efficace consiste à utiliser le retargeting par email pour compléter les campagnes de publicité 

display. Par exemple, un client ayant consulté un produit sur le site web sans l'acheter peut recevoir un email 

personnalisé présentant ce produit, suivi d'annonces display ciblées sur d'autres sites web qu'il visite. Cette 

approche multi-canal augmente les chances de conversion en maintenant le produit dans l'esprit du client. 

Cdiscount, leader français de l'e-commerce, utilise cette technique pour récupérer les paniers abandonnés, 

combinant des emails de relance avec des bannières publicitaires ciblées, ce qui a permis d'augmenter leur 

taux de récupération de paniers abandonnés de 25%. 

L'utilisation des listes d'emails pour créer des audiences personnalisées sur les plateformes publicitaires 

comme Google Ads ou Facebook Ads est une autre tactique puissante. En téléchargeant leurs listes d'emails 

sur ces plateformes, les e-commerçants peuvent cibler leurs abonnés avec des publicités spécifiques, 

renforçant ainsi le message délivré par email. Cette approche permet également de créer des audiences 

similaires pour étendre la portée des campagnes à de nouveaux prospects partageant des caractéristiques 

avec les clients existants. 

Enfin, la coordination des messages entre les campagnes email et les publicités en ligne peut créer un effet 

de répétition bénéfique. En alignant le contenu, le design et les offres entre ces deux canaux, les marques 

peuvent renforcer leur message et augmenter les chances de conversion. Par exemple, le groupe Accor utilise 

cette approche pour ses campagnes de fidélisation, en envoyant des emails promotionnels suivis de publicités 

display et de posts sponsorisés sur les réseaux sociaux, tous présentant la même offre et le même visuel, ce 

qui a permis d'augmenter leur taux de conversion de 15%. 
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Utilisation des données cross-canal pour 

affiner les campagnes email 
L'exploitation des données cross-canal est essentielle pour créer des campagnes email plus pertinentes et 

performantes. En intégrant les informations provenant de différents points de contact, les e-commerçants 

peuvent obtenir une vue à 360 degrés de leurs clients et personnaliser leurs communications en conséquence. 

L'utilisation d'une Customer Data Platform (CDP) permet de centraliser et d'unifier les données provenant de 

multiples sources : historique d'achat, comportement de navigation sur le site web, interactions sur les réseaux 

sociaux, données de géolocalisation, etc. Cette vue unifiée du client permet une segmentation avancée et une 

personnalisation poussée des campagnes email. 

Par exemple, Decathlon utilise les données de ses applications mobiles, de son site web et de ses magasins 

physiques pour créer des profils clients détaillés. Ces informations sont ensuite utilisées pour envoyer des 

emails personnalisés recommandant des produits adaptés aux sports pratiqués par chaque client, tenant 

compte de la saison et des conditions météorologiques locales. Cette approche a permis à Decathlon 

d'augmenter son taux d'ouverture d'emails de 30% et son taux de conversion de 15%. 

L'analyse du parcours client à travers les différents canaux permet également d'identifier les moments clés où 

l'envoi d'un email peut avoir le plus d'impact. Par exemple, en observant les interactions d'un client sur le site 

web, les réseaux sociaux et en magasin, un e-commerçant peut déterminer le meilleur moment pour envoyer 

un email de relance ou une offre promotionnelle. 

La combinaison des données comportementales en ligne et hors ligne peut aussi révéler des opportunités de 

cross-selling et d'up-selling. Par exemple, Sephora utilise les données de ses cartes de fidélité en magasin 

combinées aux données de navigation sur son site web pour envoyer des emails recommandant des produits 

complémentaires à ceux déjà achetés, ce qui a permis d'augmenter la valeur moyenne du panier de 12%. 
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Mesure de l'impact global de l'email sur les 

ventes e-commerce 
La mesure précise de l'impact de l'email marketing sur les ventes e-commerce est cruciale pour optimiser les 

stratégies marketing et justifier les investissements dans ce canal. Cependant, cette mesure peut s'avérer 

complexe en raison de la nature multi-touch du parcours client moderne. 

L'attribution multi-canal est essentielle pour comprendre le rôle de l'email dans le processus de conversion. Les 

modèles d'attribution avancés, tels que le modèle basé sur les données ou le modèle algorithmique, 

permettent d'attribuer une valeur à chaque point de contact, y compris les emails, dans le parcours d'achat 

du client. Par exemple, le groupe La Redoute utilise un modèle d'attribution personnalisé qui a révélé que 

l'email marketing contribuait à 35% des conversions totales, bien que seulement 20% des ventes étaient 

directement attribuées aux clics sur les emails. 

L'analyse des ventes incrémentales générées par les campagnes email est une autre méthode efficace pour 

mesurer l'impact réel de ce canal. Cette approche consiste à comparer les ventes réalisées auprès d'un 

groupe ayant reçu une campagne email spécifique à celles d'un groupe témoin n'ayant pas reçu la 

campagne. Le Groupe Casino a utilisé cette méthode pour évaluer l'efficacité de ses campagnes email 

personnalisées, démontrant une augmentation des ventes de 18% par rapport au groupe témoin. 

La mesure de l'impact à long terme de l'email marketing sur la valeur vie client (CLV) est également cruciale. 

En analysant les données de comportement d'achat sur une période prolongée, les e-commerçants peuvent 

déterminer comment l'engagement par email influence la fidélité et la valeur totale générée par un client au 

fil du temps. Cdiscount a ainsi constaté que les clients régulièrement engagés via email avaient une CLV 25% 

supérieure à celle des clients peu engagés. 

Enfin, l'utilisation de codes promotionnels uniques dans les emails permet de suivre précisément les ventes 

générées par chaque campagne, même lorsque la conversion n'est pas immédiate ou se produit sur un autre 

canal. Sarenza utilise cette technique pour mesurer l'impact de ses campagnes email sur les ventes en 

magasin, révélant que 15% des codes promotionnels envoyés par email étaient utilisés pour des achats en 

boutique physique. 

A retenir 

L'intégration efficace de l'email marketing dans une stratégie globale nécessite une approche holistique, 

combinant une synergie étroite avec les autres canaux marketing, une utilisation intelligente des données 

cross-canal, et une mesure précise de l'impact sur les ventes. Cette approche intégrée permet non seulement 
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d'optimiser les performances de chaque canal, mais aussi de créer une expérience client cohérente et 

personnalisée, essentielle dans le paysage e-commerce hautement compétitif d'aujourd'hui. 
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L'email marketing en e-commerce en France a connu une évolution remarquable ces dernières années, 

s'imposant comme un levier incontournable pour les entreprises cherchant à établir une relation durable avec 

leurs clients. Au fil de ce livre blanc, nous avons exploré les multiples facettes de cette stratégie, de ses 

fondamentaux aux tendances les plus innovantes. Il est désormais temps de prendre du recul et d'envisager 

l'avenir de l'email marketing dans le paysage e-commerce français. 

L'importance croissante de la personnalisation et de l'automatisation a été mise en lumière tout au long de 

notre analyse. Les consommateurs français attendent désormais des communications sur mesure, adaptées à 

leurs préférences et à leur comportement d'achat. Cette tendance ne fera que s'accentuer dans les années à 

venir, poussant les e-commerçants à affiner encore davantage leurs stratégies de segmentation et d'analyse 

de données. L'utilisation de l'intelligence artificielle, comme nous l'avons vu, jouera un rôle crucial dans cette 

évolution, permettant une hyper-personnalisation des contenus et une optimisation en temps réel des 

campagnes. 

La question de la délivrabilité, abordée en détail dans ce livre blanc, restera au cœur des préoccupations 

des professionnels de l'email marketing. Avec le renforcement constant des filtres anti-spam et l'évolution des 

algorithmes des fournisseurs de messagerie, les e-commerçants devront redoubler d'efforts pour maintenir et 

améliorer leur réputation d'expéditeur. L'adoption de pratiques techniques rigoureuses, telles que 

l'authentification des emails et la gestion proactive de la réputation, deviendra non plus une option mais une 

nécessité absolue pour assurer le succès des campagnes. 

L'intégration de l'email marketing dans une stratégie omnicanale cohérente s'affirme comme une tendance 

majeure pour l'avenir. Les consommateurs français s'attendent à une expérience fluide et cohérente à travers 

tous les points de contact avec la marque. Les e-commerçants devront donc penser leurs campagnes email 

non plus comme des actions isolées, mais comme des éléments d'un écosystème marketing plus large, en 

synergie avec les réseaux sociaux, le mobile et même les points de vente physiques. 

La protection des données et le respect de la vie privée des consommateurs continueront d'être des enjeux 

majeurs. Avec le renforcement du RGPD et l'évolution constante des réglementations, les entreprises devront 

rester vigilantes et proactives dans leur approche de la collecte et de l'utilisation des données clients. La 

transparence et l'éthique dans les pratiques de marketing deviendront des facteurs différenciants pour les 

marques, influençant directement la confiance et la fidélité des consommateurs. 

L'innovation technologique continuera de façonner le paysage de l'email marketing. L'émergence de 

nouvelles fonctionnalités interactives dans les emails, comme nous l'avons exploré, ouvre la voie à des 

expériences utilisateur toujours plus riches et engageantes. Les e-commerçants devront rester à l'affût de ces 

innovations et être prêts à les intégrer dans leurs stratégies pour se démarquer dans un environnement 

concurrentiel. 

Face à ces évolutions, la formation continue et l'adaptation des compétences des équipes marketing seront 

cruciales. Les professionnels de l'email marketing devront développer une expertise multidisciplinaire, alliant 
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compétences techniques, analytiques et créatives. La capacité à interpréter les données, à comprendre les 

nouvelles technologies et à créer des contenus pertinents et engageants sera déterminante pour le succès des 

campagnes. 

A retenir 

L'email marketing en e-commerce en France se trouve à un tournant passionnant. Les défis sont nombreux, 

mais les opportunités le sont tout autant. Les e-commerçants qui sauront embrasser ces changements, en 

plaçant l'innovation, la personnalisation et l'éthique au cœur de leurs stratégies, seront les mieux positionnés 

pour réussir dans ce nouvel environnement. L'avenir de l'email marketing s'annonce riche en possibilités, 

offrant aux marques de nouvelles façons de se connecter avec leurs clients, de créer de la valeur et de 

stimuler la croissance de leur activité en ligne. 
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