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Non metriche singole, ma
un funnel di engagement

\

Tasso di recapito /

\ Tasso di apertura /

\ Aperture uniche /

in clic. Un limite superabile in-
tervenendo in tre direzioni: la-
vorando sul piano di content
marketing, per condividere al-
Pinterno delle email contenuti
di maggior varietd e interesse;
smussando alcuni tratti troppo
commerciali delle newsletter; ot-
timizzando gli elementi chiave
da cui passa la fruizione di un
messaggio, cioé struttura, call-
to-action, layout.

Il cluster B2B & un po” in soffe-
renza. Nel 2017 il tasso di aperture
& stato del 27%, nel 2018 si & ar-
rivati al 26,3%. Anche il numero
di lettori & calato: dal 14% al
13,6%. La percentuale di clic
passa dal 3% al 2.8%. MailUp
ha riscontrato un invecchiamento
precoce degli indirizz di chi fa
comunicazione B2B, per cui ri-
badisce la necessita di una buona
manutenzione delle liste.

Buoni | risultati

del commercio

In ambito B2B, si nota in modo
netto che la Grande Distriburione
& in assoluto il macrosettore che
& rinscito ad ottimizzare meglio
I'Open Rate {OR), fino al 51%.

Performance molto buone nel
tasso di clic (CTR) ¢ nella reat-
tivita (CTOR), per il commercio
al dettaglio-retail sempre in B2E,
rispettivamente 10% e 14%. Negli
ultimi anni questa fetta di mer-
cato, in termini di volumi inviati,
ha visto un forte incremento,
probabilmente per un utilizo,
da parte del B2B, di ecommerce
o di piattaforme online di vendita.
Tra i diversi settori brillano il
Commercio al dettaglio/Retail
per quanto riguarda il B2B, so-
prattutto grazie a elevati tassi di
clic {10%). 5i tratta di un settore
che si pone come una positiva
eccezione alle medie di clic viste
precedentemente. Le pepggiori
performance sono quelle del
Commercio all"ingrosso in con-
testo B2C per quanto riguarda il
tasso di reattivith (CTOR) al 7%;
Hobby e Tempo libero nel B2C
con un OR all’'1 1%,

Transazionali: dietro alla
notifica, un'opportunita
commerciale

La transazionale & un messaggio
email con contenuto persona-
lizzato inviato in modo auto-
matico a singoli destinatari. Pos-
sono comunicare 'attivazione
di un servigio, la conferma di
una registrazione, I'invio di una
fattura o gl auguri di comple-
anno. [l comparto transazionale
fa registrare le migliori perfor-
mance tra tutte le tipologie di
invio, grazie alla natura dei mes-
sagpl (credenziali di accesso, no-
tifiche di acquisto, tracciamento
di spedizioni), innescati da
un'azione da parte dell’'utente
(ad esempio un acquisto) e dun-
que dall’elevato grado di rile-
vanzd. Sempre pitt negli ultimi
anni si utilizzano le email tran-
sazionali per rilanciare la rela-
zione con il destinatario anche
dal punto di vista commerciale,
con [Minserimento di contenuti
e offerte nel corpo dell’email
transazionale attraverso strategie
di cross ¢ up-selling.
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DEM, crescita strutturale
e costante

Le DEM (D¥irect Email Marke-
ting} hanno un carattere pura-
mente commerciale e di adver-
tising. Linsieme degli invii ri-
conducibili all’advertising mette
in luce un miglioramento tra-
sversale delle metriche, riscon-
trabile in tutti i comparti. Un
andamento di segno positive che
testimonia una crescita strotio-
rale, consolidata e protratta nel
tempo del comparto DEM, che
a sua volta rivela come le email
di natura commerciale (pubbliciti
e promogioni) si basino su una
fiducia sempre pil generalizzata.
Il comparto DEM maostra di aver
raggiunto la piena maturitd nel
rapporto tra mittenti ¢ destinatari,
riscontrabile in particolare in
tassi di apertura in incremento.
A difettare & la capacita di capi-
talizzare le aperture ¢ convertirle
in dlic, ancora troppo esigui (1,9%
per il B2C). Segno di attenzione
e adozione ancora troppo basse
verso le attivith di segmentazione
e profilazione, capad di innalzare
il grado di rilevanza delle comu-
nicazioni.

In ambito B2B il tasso di aperture
passa da 24% del 2017 a 27.1%
nel 2018, i lettori dal 13% al
14,5%, tasso di clic da 1,8 a 2,2%.
Dal punto di vista dell’anda-
mento per macrosettore si evi-
denzia un’eccellenza in ambito
BZIB: la Grande Distribuzione.
Per la parte Open Rate raggiunge
il 67%. Per la parte di reattiviti
{CTOR) si distingue particolar-
mente ["automotive con un tasso
del 14%. In affaticamento in am-
bito B2C per quanto riguarda le
aperture e i click & 'Hobby e
Tempo libero, con rispettiva-
mente 8% ¢ 1%. Una buona pre-
stazione in ambito Misto & quella
della Grande Distribuzione, un
settore molto complesso con di-
namiche complicate, che vede
quindi un 56% nelle aperture &
9% nei click.
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