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Introduzione all’email marketing

L’email presenta alcune caratteristiche peculiari rispetto ai 
media tradizionali:

Economicità

Immediatezza

Tracciabilità

E, utilizzando sistemi adeguati:
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L’email può essere utilizzata per comunicazioni ‘push’ o 
per stabilire un rapporto continuativo

Direct emailing • Trasposizione su Internet della 
pubblicità tradizionale

• Più economico e immediato della carta 
stampata

Newsletter • Consente di stabilire un rapporto 
continuativo con il proprio interlocutore

• Consente di innescare un circolo
virtuoso di sempre maggiore 
allineamento alle esigenze del target
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Per innescare un ‘circolo virtuoso’ è necessario ottenere 
un feed-back dalle comunicazioni

– Clienti
– Prospect
– Dipendenti
– Partner

Lo strumento

– Tracciamento dei feed-back
– Profilazione

Le finalità dell’azienda

– Fidelizzazione dei clienti
– Informazione interna (ai propri 

dipendenti, alla propria rete di 
vendita, ...)

– Comunicazione del proprio 
brand

– Offerte speciali
– Supporto tecnico

Il target

• Nel marketing tradizionale non esistono meccanismi di interazione continuativa
• La comunicazione viene pensata ‘a priori’ e misurata su variabili indirette
• La Newsletter consente una tracciabilità diretta dell’efficacia del messaggio e 

abilita la sperimentazione

Allineamento
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Il feed-back può essere ottenuto a diversi livelli di 
dettaglio

Bounce-Back

Email ricevute

Email HTML aperte

Click-through 
(lettori unici)

Totale click

Dettaglio click 
per articolo, 
banner, link, 
messaggi 
promozionali
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E’ possibile arrivare a profilare il singolo destinatario

Dettaglio per indirizzo di email, 
indirizzo ip, data, ora
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In sintesi: la newsletter consente un approccio 
sperimentale basato sul feed-back 

• E’ difficoltoso individuare regole auree o modelli precostruiti per la 
costruzione di una buona comunicazione. La loro applicazione richiede 
esperienza e una buona conoscenza del proprio target.

• L’analisi del feed-back consente a chi gestisce la comunicazione di 
essere sempre più allineato con i propri interlocutori

Invio

Feed-Back
Profilazione

Redazione
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Agenda

• Presentazione di B2Biscom

• Introduzione all’e-mail marketing

• Mag-News: il sistema per la comunicazione ed il marketing attraverso
l’email

• Alcuni casi di successo

• Dibattito
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Inserimento 
di elementi 

grafici

La newsletter 
può avere 

una struttura 
grafica 

variabile

Il titolo di un 
articolo è 

collegato a 
una pagina 

web

Inserimento 
di link 

ipertestuali a 
pagine webLa newsletter 

“pesa” 20kb, 
anche se 
consente 

l’accesso a 
20Mb di 

contenuti

Strumenti di 
registrazione e 
“cancellazione”

Mag-News: il sistema per il marketing e la 
comunicazione attraverso l’email
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Le newsletter 
possono 
essere 

composte da 
più redattori Da un archivio di articoli si 

possono comporre più 
newsletter

Le newsletter 
vengono 

composte sia 
in html che in 
formato testo

Si ottiene una 
piena 

consuntivazione 
dei risultati: chi 

ha letto o 
cliccato che cosa

Le spedizioni delle newsletter avvengono da B2Biscom, senza provocare 
impatti sul sistema di mail aziendale

Si possono gestire e segmentare 
le liste di distribuzione

Gestione del “bounce-back” 
(indirizzi errati o non 

raggiungibili)
Import/export di liste di 

distribuzione da/verso altri 
sistemi

Mag-News è un sistema di utilizzo semplice e 
completamente basato su web
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Oliviero

• Target
– Consumatori finali

• Obiettivo
– Incentivare le vendite attraverso il sito web
– Incrementare la visibilità del marchio
– Fidelizzare il cliente

• Oliviero ha migliorato la redemption della newsletter attraverso
l’affinamento dei contenuti e del layout della newsletter

• Per ridurre il time-to-market la base di iscritti alla newsletter è stata 
acquistata da un fornitore esterno
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Evoluzione nella comunicazione

Prima:
Elenco di ‘offerte speciali’
Accento sul prezzo
Selezione non ragionata dei prodotti

Dopo:
Profilazione dei clienti secondo i click
Contenuto allineato al periodo dell’anno
Layout e contenuti più curati
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Affinamento delle comunicazioni

Le statistiche per 
articolo consentono 
di comprendere 
quali sono le 
informazioni più 
interessanti

Statistiche per 
categoria. E’ 

possibile 
comprendere su 

quale tipologia di 
informazioni 
incentrare la 

newsletter
* Per esigenze di privacy, i dati non sono corrispondenti al caso trattato
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I risultati
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• Vistoso incremento dei click-
through con la definizione di 
un nuovo layout e 
dell’arricchimento dei 
contenuti

Il successo deve essere 
costruito nel tempo lasciandosi 

guidare dai propri utenti
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Acquisizione indirizzi

• La prima base di iscritti alla Newsletter è stata raggiunta attraverso 
acquisizione delle email da un noto portale
– Oliviero dispone di una buona visibilità a livello locale, ma è poco conosciuto a livello 

nazionale
– Il sito Internet non disponeva ancora di un numero di accessi rilevante
– L’acquisizione degli indirizzi ha consentito di ridurre drasticamente il time-to-market e 

incrementare la visibilità del sito

• Redemption iniziale molto bassa
– In un ciclo di 7 newsletter il numero di utenti che hanno cliccato almeno una volta era 

di circa l’1%

• La redemption varia notevolmente con le modalità di acquisizione e la 
profilazione del target
– Il costo dell’indirizzo deve essere pesato con la redemption attesa
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Una diversa modalità di acquisizione degli indirizzi: il 
caso Findomestic

• Target
– Consumatori finali

• Obiettivo
– Fidelizzare il cliente attraverso un rapporto più diretto con Findomestic

• Findomestic dispone di un brand già affermato e di un sito Internet 
frequentato

• L’acquisizione degli indirizzi avviene con ritmi sostenuti attraverso il 
sito Internet www.cartaaura.it

La Newsletter serve ad 
attrarre utenti sul sito web.
Il sito web è il luogo 
principale di raccolta degli 
indirizzi email
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Modulo di iscrizione

Non chiedere 
informazioni inutili 

sul modulo di 
iscrizione

• Anche la richiesta di un’unica 
informazione può abbattere le 
iscrizioni del 30%

• Chiedere informazioni 
supplementari solo alla 
conferma dell’iscrizione
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Canon: integrazione Newsletter-Web

Newsletter

Sito Web

• I contenuti della newsletter 
entrano a far parte del sito 
web

• Mag-News come strumento di 
content-management

Articolo

Integrazione 
Newsletter/Web
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Viaggi del Ventaglio

• Target
– Agenzie di viaggio
– Consumatori finali

• Obiettivo
– Dare visibilità alla propria linea di prodotto
– Guidare il cliente nella scelta del viaggio

• La redemption della newsletter è elevata grazie alla pubblicazione di 
contenuti di alto interesse (offerte sui viaggi)

• Gruppo Ventaglio ha sfruttato meccanismi ‘virali’ per l’ampliamento 
della base di iscrizioni

• Attraverso l’integrazione con il CRM può ottenere feed-back 
dall’attività off-line dei destinatari e, quindi, profilare i destinatari in 
modo più accurato
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Il gioco dei Viaggi del Ventaglio

• La newsletter di “Viaggi del 
Ventaglio” ha un andamento 
fortemente ‘stagionale’
– Le iscrizioni aumentano in primavera 

e calano verso la fine dell’estate

• Per incentivare le iscrizioni è 
stato costruito un meccanismo 
‘virale’ basato su un gioco a 
premi
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Trend Iscrizioni Settimanali

I risultati del gioco

• Il gioco ha rovesciato il 
trend di iscrizioni

• I lettori hanno poca 
propensione alla auto-
profilazione

• Il gioco è uno strumento 
efficace per spingere gli 
utenti a profilarsi
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We@Bank

• Target
– Clienti della banca on-line

• Obiettivo
– Direct-Marketing

• L’adozione di uno strumento ASP come Mag-News ha consentito alla 
Banca di dotarsi di uno strumento sofisticato in tempi ridotti

• Le campagne svolte sfruttano la profilazione per definire il target delle 
offerte
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Time-to-market

• We@Bank dispone di un web application server estremamente potente
– I tempi di configurazione per la gestione del mailing sono lunghi

• Mag-News è un servizio ASP
– Non richiede la presenza di software o hardware presso il cliente
– Si integra facilmente con il sito web esistente

• We@Bank è stata messa in condizione di utilizzare il servizio in 2 
settimane
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Profilazione

• Una newsletter di presentazione di un’offerta speciale è stata inviata, 
con caratteristiche differenti, a 2 gruppi differenti

• Esempio di profilazione

Campione 1
Invio offerta 1

Campione 2
Invio offerta 2

Lista di distribuzione

Invio alla restante parte della lista della 
offerta che ha ricevuto il feed-back 

migliore
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Altri esempi di Newsletter

Fastweb:
Newsletter di 
customer care

B2Biscom:
Newsletter Interna



Marketing e comunicazione attraverso 
l’email
23 Maggio 2002

26

Dibattito

• Per maggiori informazioni
– www.b2biscom.it/magnews
– asp@b2biscom.it


