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Workshop eCircle ñEmail Marketing & e-Commerceò - Agenda 

Giovedi, 25 marzo 2010 ïHotel UNA Tocq, Milano

Dalle ore 09.30 Registrazione e Welcome Coffee

10.00 ï10.15 Introduzione 

(Maurizio Alberti, Acting Managing Director eCircle Italia)

10.15 ï11.00 Email marketing innovativo & E-commerce di successo: 

strategie e strumenti per far crescere il tuo business nel 2010

(Maurizio Alberti, Acting Managing Director eCircle Italia)

11.00 ï11.30 TUIfly decolla con un programma di email marketing completo

(Letizia Orsini, Regional Commercial Director Air Berlin )

11.30 ï12.00 Più Email, PIUSTYLE, Più Shopping

(Alberto Chalon, CEO PIUSTYLE)

12.00 ï12.30 TERASHOP: lôecommercecon una marcia in più

(Antonio Lembo, Amministratore Delegato Terashop)

12.30 ï13.00 Open Forum, Q&A

13.00 in poi Pranzo a buffet presso il ristorante dellôhotel
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eCircle ïChi siamo: I leader in Europa nellôemail marketing

ÁeCircle in cifre: 

ÁOltre 1.000 clienti nel mondo.

ÁInvio garantito di oltre 2 miliardi di email al mese (dati
aggiornati Gennaio 2010)

ÁIl 15% dei 50 siti più cliccati e il 10% delle prime 100 FTSE
del mondo ha scelto eCircle per la propria attività di email
marketing

ÁPrestigiosi premi e riconoscimenti di settore a livello
internazionale grazie a campagne efficaci ed innovative
(New Media Award, DMA Award, DMMA Shortlist,
Revolution Innovation Award)

ÁAcquisita da TA Associates nel 2010 per $90m

ÁCore Business

Software per email marketing, Invio Campagne DEM, Attività
di Lead Generation ed Acquisizione Database, Consulenza

ÁDipendenti: oltre 250 esperti di email marketing

ÁSedi: Milano (Italia), Monaco di Baviera (Germania), Londra
(UK), Parigi (Francia), Madrid (Spagna), Utrecht (Paesi Bassi)
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http://www.ecircle.com/en/testimonials/international-awards.html
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Alcune delle aziende che ci hanno già sceltoé

http://www.ferraristore.com/cgi-bin/FShop/FShop/jsp/A_Browse.do?BV_SessionID=@@@@0696388502.1097574671@@@@&BV_EngineID=cccdadcmkiegeghcefeceegdgimdfmf.0
http://www.nokia.de/
http://www.citibank.de/default.asp?miSID=144ABD7E-821B-426B-BD2F-67C870DE5CC9
http://www.ferrero.de/iframeFlash.aspx
http://images.google.co.uk/imgres?imgurl=http://www.giarre.com/images/brandlogos/DIOR.jpg&imgrefurl=http://www.giarre.com/glasses/christiandior-catalogue.php&h=60&w=180&sz=3&hl=en&start=13&um=1&usg=__1CHS5Nob3w3Rz9UMJoLIKHwuxAo=&tbnid=TDdlJurpKTTrzM:&tbnh=34&tbnw=101&prev=/images?q=dior+logo&um=1&hl=en
http://images.google.de/imgres?imgurl=http://www.swissmania.ch/images/volvo_logo.gif&imgrefurl=http://www.swissmania.ch/category_10724_1103/Bocase.html&h=540&w=720&sz=3&tbnid=6qYumDpwr7ZS-M:&tbnh=104&tbnw=139&hl=de&start=2&prev=/images?q=volvo+logo&svnum=10&hl=de&lr=
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Email Marketing ïHighlights

Investimenti in crescita nonostante le crisi

ñNonostantei budget ridotti a causa della crisi, nel 2009 le aziende di ogni settore

hanno aumentato il budget investito per attività di email marketing (40% settore

retail/e-commerce, 41% settore FMCG, 51% settore business/finanziario). Questa

tendenza positiva è stata riscontrata solo per due strumenti di marketing: email

marketing e social media.ò

Fonte: MarketingSherpaôs Email Benchmark Survey 2009

Le sfide

ñMoltedelle sfide del 2009 rimangono invariate nel 2010: inviare email con

contenuti rilevanti (76%), vincere la concorrenza dei social media nel catturare

lôattenzionedegli utenti (71%), misurare e dimostrare il ROI delle attività di email

marketing (65%), integrazione/sincronizzazione dei database con il software per

email marketing (61%), deliverability (52%).ò

Fonte: MarketingSherpaôs Email Benchmark Survey 2009
Lôemail si conferma il mezzo preferito per comunicare

ñNonostantela crescita esponenziale nellôutilizzodi community e social media, lôemail

rimane il mezzo preferito per condividere informazioni personali (82%), informazioni e

contenuti trovati online (50%), iscriversi a newsletter (51%) e gestire gli acquisti online

(60.5%)

Fonte: Web.de ïInternet World Business 3/09

Le email commerciali influenzano molto la scelta di un prodotto

da acquistare

ñLeemail commerciali si confermano fondamentali nellôinfluenzarelôutenzanella

fase precedente allôacquistorispetto ad altri mezzi promozionali più tradizionali

quali mailing cartacei o brochure, in particolare per settori quali turismo (38%),

telecomunicazioni (39%), automotive (40%) e FMCG (39%).

Fonte: Acquarius Research 2009
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Client Retention
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Email Marketing & e-Commerce: 

Come sviluppare un programma efficace

Client Acquisition Vendite
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2. Attività di

benvenuto e 

arricchimento

del profilo

degli utenti

7. Integrazione e analisi

dei risultati3. Campagne

promozionali



1. LEAD GENERATION ïcoregistrazione vs campagna esclusiva

eCircle 11

XDiverse aziende sponsorizzano il

progetto

XSi possono ottenere grandi quantità di 

lead in tempi ristretti

X Il costo di acquisizione del lead è basso

XLa consapevolezza dellóutenteè medio-

bassa

XProgetto in esclusiva per il proprio brand

XEó un metodo più lento per raccogliere i lead

rispetto alla coregistrazione

X Il costo di acquisizione del lead è più elevato

rispetto alla coregistrazione

XLa consapevolezza dellóutenteè alta
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2. ATTIVITAô DI BENVENUTO E ARRICCHIMENTO DEL PROFILO 

DEGLI UTENTI - dem di benvenuto

XPuò essere un messaggio singolo o una

sequenza di messaggi

XAumenta la consapevolezza dellóutentee 

Ăapre il dialogoñ

XPuò linkare allóecommerceo a una

pagina di profilazione

XConsente di filtrare i disinteressati che si 

cancellano
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2.ATTIVITAô DI BENVENUTO E ARRICCHIMENTO DEL PROFILO 

DEGLI UTENTI ïminisiti

XAiuta gli utenti a familiarizzare con il brand

X Intrattiene per avere lóattenzionedegli utenti

XEduca sul prodotto / servizio

XPuò arricchire il profilo tramite info esplicite

o scelte compiute dallóutente



3. INVIO DI OFFERTE E PROMOZIONI ïCampagne dem

eCircle 14

X Ideale per campagne internazionali

XVeloce: perfetto per lanciare un evento

(apertura negozio online, nuova collezione, 

saldi ecc.)

XPossibilità di selezionale il proprio target

panel

http://de.wikipedia.org/wiki/Bild:Flag_of_France.svg
http://de.wikipedia.org/wiki/Bild:Flag_of_Italy.svg
http://de.wikipedia.org/wiki/Bild:Flag_of_the_United_Kingdom.svg
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4. NEWSLETTER
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XTest (split sendout, orari di invio ecc.) XRegole di deliverability

XCMS per comporre contenuti personalizzati XFrequenza dóinvio



5. PROGRAMMI AUTOMATICI
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XEmail di buon compleanno

XSurvey post acquisto

XRichiesta di referenza su prodotto

acquistato

XRecall sui non openers di campagne

precedenti

X invio di sms di conferma acquisto, 

fornitura codice sconto ecc.
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6. PROGRAMMI DI FIDELIZZAZIONE

XProgetti speciali

XVoucher ai Ăfrequent buyersñ 

XSaldi e promozioni in anteprima 

ed esclusiva

X Inviti ad eventi riservati

XHeader esclusivo per i ĂVIPñ



8. INTEGRAZIONE E ANALISI DEI DATI

eCircle 19

X Integrazione con le piattaforme

ecommerce / crm / webanalytics

XAnalisi costante dei dati rilevanti con

cadenze prefissate

XUtilizzo dei dati rilevanti per la 

costruzione di nuovi messaggi e/o strategie

XTest basati sui risultati raccolti nel tempo

Web Analytics

eCircle 19

Tecnologia per e-commerce CRM / Marketing
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CONCLUSIONI

XLead generation

XCampagne dem

XProgrammi di benvenuto

XProgrammi di fidelizzazione

XNewsletter

XProgrammi automatici

X Integrazione e analisi



eCircle 21


