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Mesurer ce qui est
mesurable et

rendre mesurable
ce qui ne l'est pas
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Digital Marketing

Web Management
Research / Data Analytics
Référencement (SEARCH)
e-marketing

e-commerce

e-publicité
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Net Promoter Score
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NPS (Net Promoter Score)
développé par Fred Reichfeld (Bain & Co)
2003 Harvard Business Review
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Cequ'il faut retenir / Key takeaway

1/ Calcul : (9+10)— (026) (sans7et8)
2/ Question décalée : conseillerez-vous ?
3/ Fréquence : trimestrielle

(T

NEW
EMPOIIIIYI_ERME MARKETING
INBOUND

Co ot v e

AARRR
CHURN



0 Al

CUSTOMER INBOUND AARRR

One Clic Away

EMPOWERMENT MARKETING CHURN
One clic away Permission Acquisition
Power in the hand VRM / WTS Activation -
AdBlock OnBoarding Retention =
Living Services ZMoT Referral Iy L
TouchPoints SEO Revenue \ [
Soft Power OmniCanal Sales Funnel ¥ L
UIUX 1xD SD -
L= Taux de conversion PDV physique 50%
" Taux de conversion e-shop 3%
-~ Abandon de panier 60%
- ‘Abandon de caddy physique 0%
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Origines inbound marketing

stratégie et moyens pour accueillir
les prospects et clients

offrir les informations et les outils
utiles aux prospects/clients

et s'ils le désirent
entrer en Felation

Permission
marketing

Fantrm e Soam 0 s v - rbervie

Micro Moments
Stimulus

Les moyens du inbound marketing

Do/ Buy blog
réseaux sociaux
QrCode

PRE SALES AFTER SALES
Avant-Ventes \ SAV service client

St . St | SAV B
Asturance : e ChatBots / LiveChat
SEE YOU NEXT pineietid Portes denirée Vidéo Utiisaon brand content
. . " Stock / délai / livraison Bl nsounD
oo VARKETING SeM (SEO principalement + Social Search,

ASO, +/- SEA)
e-mailing en OPT-in

- Fetesls SEARCH gt}gs"lnc;anon
SEO B
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AB testing

Une par action
CTA
A/B test

CHATBOT
&
LIVECHAT

Conversion : 50%
TAG

(. I ——

Customer Empowerment
Ci ‘acteur / C 'agent

le pouvoir des réseaux sociaux par partage et viralité

Pouvoir partagé entre MARQUE et .
consommateurs et salariés : [ ol
Alignement de lI'information .
Symétrie des attentions
CMI
ux

Ecoute utilisateur par MCA :
audit des TouchPoints
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WHATHS

HUBSPOT?

N

o mvrens . JIdilians msketing s brasen

Landing Pages
VS.
Home Page

Les ChatBots

Un peu d’intelligence artificielle

Un peu d’empathie utilisateur sur les
habitudes et la plateforme

Une rentabilité immédiate

LiveChat automatisé
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YaHOO! recherche Vs. réponse
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TECH ) (EXPERIENCE ) SEARCH (réiérencement) S EA R C H
SXO SEM
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MARKETING

Opportunity to talk : communication Opportunity to chat : conversation

talk, talk, talk, talk again talk, listen, adapt, modify, talk personz

BRAND CONTENT LOVEMARKS
Infobésité StoryTelling Respect du lecteur
Info-Snacking Native ad Respect du client
10 heures Gamification Fidele au-dela du
Hyper Choix Curation raisonnable
Digital Detox Vidéo
NoMoPhobie RTM / SEO

POEM
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SEM SEO SEA ASO SMO SXO SERP
Backlink PageRank

Position Zéro AnswerBox

gRi pet Knowledge Graph

GA GSC GoogleUpdate ; MAk '

Search engine - moteur de recherche (réponse)

browser - Navigateur SMARKETING
Long Tail - longue traine 4 ; '
KeyWord - Mot Clé

No Scroll
RWD AMP SSL https SiteMap 404
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Syndrome du Hamster

« Le brand content c’est
ce que devrait étre la
bonne publicité »

Olivier Altmann

“Content is King”

| Gates, 1996

Plateforme de marque
Identité de marque

Notre vision

Notre ambition / mission

Notre métier / histoire / time-line
Notre positionnement / territoire /
promesse / identité

Nos valeurs / notre éthique

Nos convictions

Nos défis / objectifs

Nos éléments de communication
visuelle : logo, charte graphique

Notre style / ton de
communication

Nos codes / partenaires /
bénéficiaires /users

« contenu éditorial crée
par une marque »

Hubert Kratiroff
(Les fonctions du marketing)

La plateforme répond aux questions essentielles comme

identité : qui sommes-nous ? Comment se définir ?
mission : quelle est notre raison d'étre ? A quoi servons-nous ?
vision : vers quoi allons-nous ? Quel est le but a atteindre dans les prochaines

quelles sont les valeurs que nous défendons ? Nos atouts, nos
qualités ?
promesse : quelle est notre valeur ajoutée ? En quoi sommes-nous unigues
pour nos clients ?
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« production de contenus
nouveaux par les
marques »

Hubert Kratiroff
(Les fonctions du marketing)

Info Cacophonie

Infobésité

L’hyper choix de I'utilisateur

Info snacking
ou
Digital Détox
ou
Séduction/Emotion/Premium
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Avant / Aprés
PUB : faire passer un message

<-->
BC : partager une expérience

o - ——



...avant une
marque faisait des
3) I’.a_marqug se transforme en éditeur pLIbSI_ auJourd hU| Be There
(média, publisher) elle fait des romans

4) Le contenu créé devient un actif (asset)
D

Avant / Aprés

1) Le consommateur devient un public
2) L'annonceur devient directeur des
programmes

la marque est média

prévision 2016
HK, prévision 2017
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3T S0K
The 11 Customer ,
Engagemae 25%+ 90B
Patform for
Emsprsse Branks

10 500K

LEARN MARKETING
: TENDANCE &N

Jf' PLLIN ESSON

e LE MEILLEUR
BRAND-CONTENT
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Primer

Google

o ]

What is native advertising?

Contenu sponsorisé, pertinent pour
|'utilisateur, qui n'interrompt pas son
expérience de lecture, et qui s'intégre
dans I'environnement éditorial qui
I'accueille
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CONTENT
DISTRIBUTION

...avant une marque
faisait des pubs,
aujourd’hui elle fait

des romans

HK, prévision
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la marque est média

prévision 2016

Curation de contenus

Sélection + Agrégation +

Editorialisation + Contextualisation+
( U RA I IO N Enrichissement + Partage

Curation
Cp et vmm v
POES m PAID
Paid Achat d’espace
Owned f.is"lays .
iens sponsorisés
Earned Programmatique & RTB
Shared

Média & Marketing
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OWNED EARNED SHARED CONTENT 4+ 1%

propriété de I'annonceur Ensemble des retombées générées Earned via les partages de réseaux sociaux STRATEGY OWNED EARNED
gratuitement par une marque (retweet, like ...) ‘ IXZEE?L‘ZLS :fgg&;:ﬁﬁm

website oy oy [l onem
catalogue S e * Bloggers
p rint ::;Chile adv Ei:;lanmng
newsletter S T
emailing

[ Spem—— [ Spem— [ Spem— [ Spe—

Loi de Metcalfe et viral loop S G o
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Béhar (ves) Empreinte digitale Saatchi
a Lovemark is

a product, service or entity
that inspires Loyalty Beyond Reason

« Advertising is the price companies
pay for being un-original »

lovemarka

« La publicité est le prix que paient les entreprises pour leur manque
d'originalité »
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VIDEO KEVIN ROBERTS
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CRM & VRM
Transaction - inses
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TakeAways
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PARADOXE
1/3 curation ; | EXEMPLAIRE .
1/3 recydage

1/3 nouveau

Ul : interface = BEAUTE Zéro UX
UX : expérience = INTELLIGENCE Zéro Ul

G
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- , Meilleure Expérience
on peut étre beau et intelligent a la fois

Feee e

G e v e L
Intui )
Télépéage Zéro UX
Dash button Zéro Ul
1 0/ - AmazonGo
00 0 Z E RO Uber Best Expérience
Doctolib
Co ot v v Co oot e s Co wvrom oo Conforama Ko s vem swus Conforama

Digitalisation des entreprises
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second visit ?
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UX : User eXperience

toutes interactions
percues par l'utilisateur
avant, pendant et apres
l'usage
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Expérience :
marketing
produit

marketing de
I'expérience...

2/ Ajouter :
satisfaction, fluidité
art, plaisir, sentiment
personnel, émotion
sourire, humour

= enchanter

Business
Model
2 . Generation

Growth Hacklng

BisDeV

toutes : omnicanal
interactions : touchpoint, point de contact
percues : Méme pas voulues par 'entreprise
utilisateur : client, consommateur
avant, pendant, apres . parcours complet,
customer journey
usage : achat, utilisation, test, destruction
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Batir une bonne UX :
1/ supprimer
et seulement apres
2/ ajouter
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1/ Supprimer les :
irritants, allergénes
points de friction (frictionless)
coutures (seamless)
défauts (flawless)

= simplifier



On vend quoi a qui ?

} 4 . —~ H ] ntologie du profit
> . =4 & i ) éfinitio pgmatq dl ttg
5 l (RS S = ) - Qu'est ce qu'on doit fail ?
\’ Y \f; e { | Qui sont n ospatea es
! f ! 5 \ Combien ¢a colite ?
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Parcours

= ROBO Client

Research Online Purchase Offline
# showrooming
o Y .

Parcours client visible et invisible
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Le parcours client .
agir sur la pente de

Parcours vu par le client
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Parcours client vu par les entreprises
FSNA A ocavNen SR AN > N6 Parcours vu par le client
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