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Depuis I’avénement du Web social (ou Web 2.0), nous

constatons un changement profond de paradigme dans la relation
marque/ consommateur. Ce dernier, encore trés « passif » et « docile »
avant I'apparition des médias sociaux, est devenu un acteur prét a
imposer aux margues son point de vue et ses choix.
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1.0BJECTIF : DEVENIR SON PROPRE MEDIA

ET CONSTRUIRE UNE AUDIENCE QUALIFIEE

VISITEUR

2. OBJECTIF : IDENTIFIER LES VISITEURSSUR SON SITE
ET RECUEILLIR DES INFORMATIONS DE CONTACT

PROSPECT

CONVERTIR EN CLIENT

3. OBJECTIF : ACCOMPAGNER LE CLIENT DANS
SON PROCESSUS DE DECISION JUSQU'A LAVENTE

CLIENT

FIDELISER ET ENGAGER

4. OBJECTIF : FIDELISER LE CLIENT ET LAMENER
A DEVENIR UN PROMOTEUR DE LA MARQUE

AMBASSADEUR



Les comportements des prospects et clients ont été

profondément bouleversés par le digital :

lls consultent désormais leurs propres réseaux via les médias
sociaux ainsi que des informations disponibles gratuitement sur
le Web pour orienter leur choix lors d’'un achat.

L’implication fondamentale pour les entreprises est évidente :
celles qui ne réussissent pas a maintenir une présence digitale
forte, on parle « d’empreinte digitale » risquent de perdre en
visibilité et finalement de voir leur chiffre d’affaires stagner, voire
méme baisser.

C’est la raison pour laquelle le marketing et le commerce sont
probablement les deux fonctions de I'entreprise les plus
directement et rapidement impactées par le digital. La mission
du marketing, ses canaux, ses tactiques ainsi que ses méthodes
de mesure sont totalement a repenser
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Spécialisé dans les technologies
numeriques  depuis 1989, Pierre
accompagne la transformation digitale
de nombreuses entreprises : Transiciel,
Pact, Toyota, IIS-Madagascar etc.

Avec Orion digital, il met a disposition
de ses clients le meilleur de Ila
technologie numeérique, et les

compétences d’une équipe expérimentée
pour construire une communication et
une prospection efficaces sur la durée.
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Pourquol Inbound marketing ?




Le processus du Inbound Marketing

L’Inbound Marketing agit comme un aimant :

cette technique a pour but d’attirer et de convertir des clients potentiels, que les méthodes et
discours traditionnels laissent de glace.

Quelles cibles pouvez-vous attirer avec I'inbound marketing ?

Sur quel segment la technique est-elle la plus efficace ?

Votre cible : Pinternaute en quéte d’une réponse a un probléme spécifique.

Internet a introduit une véritable démocratie pour le consommateur. Désormais, c’est lui qui a le
pouvoir. Il attend du sens, de la pertinence, de la transparence et de la cohérence dans sa relation
avec les marques.

Avec les réseaux sociaux, les moteurs de recherche, les blogs, les forums, Twitter,

etc., il est extremement simple de trouver des informations ou d’en publier, de réagir

a chaud, de critiquer, de contester ou d’encenser...

La rupture est évidente : le consommateur prend le pouvoir face aux marques.

Le modeéle des médias traditionnels (un producteur, quelques canaux de diffusion et

Des récepteurs passifs) est remis en cause.

Dans ce contexte, le constat est sans appel :

il est nécessaire de pouvoir étre trouvé avant vos concurrents par ces clients potentiels qui
utilisent les moteurs de recherche pour trouver une réponse a leur problématique. Le marketing de
l'intuition ou de I'expérience n’a plus lieu d’étre.

Le moindre comportement des visiteurs sur les canaux digitaux doit étre

analyseé.
L’ouverture d’'un email, un clic sur un lien, un retweet, un « j’aime », un temps de visite, un taux de
rebond, une commande sont tous des actes révélateurs et riches en enseignements
pour ceux qui savent les analyser. ‘
y i

Une nécessité : vous adapter au processus d’achat de vos cibles

W T—
Les nouvelles méthodes propulsées par I'lnbound Marketing ;. référéﬁment naturel, afticlesde
blog, pages de vente ciblées, outils de conversion etid/analyse ont un pointicommun :“elles veillent
a se montrer empathiques et a respecter le cycle d’achat des cibles que vous entendez atteindre.

A chaque étape, posez-vous les bonnes questions !



Inbound Marketing est une approche parfaite pour les
secteurs a forte expertise.

L’Inbound Marketing est une forme de Marketing Digital qui fonctionne particulierement bien aupres
de sociétés comme les professions libérales et les sociétés de services comme les SSlI, cabinets de
ressources humaines, éditeurs de logiciels ou certains organismes publics,

En fait tout ceux qui doivent démontrer leurs compétences pour se différencier durablement de la
concurrence.

Le contenu editorial et les réseaux sociaux son au cceur de I’approche.

Si les réseaux sociaux constituent un nouvel espace de visibilité a part entiere, ils présentent par ailleurs de
nombreux avantages en termes de promotion. En publiant du texte avec des liens pointant vers votre site,
vous améliorez votre positionnement dans les pages de résultats des moteurs de recherche.

L’engagement des cibles (nombre d’utilisateurs, interactions sur les articles postés, partage des contenus...)
est par ailleurs pris en compte par les moteurs.

Google veillant a retourner des résultats toujours plus pertinents avec la meilleure réactivité possible, vous
étes ainsi privilégiés en termes d’indexation.

Si la production de contenus et la mise en place d’un blog sont indispensables pour construire votre image
de marque et fidéliser votre communauté, ils ne manqueront pas d’améliorer votre référencement naturel a
travers la multiplication des mots clés identifiés par les moteurs de recherche.

Permettre le partage viral des contenus et de la marque a travers les médias sociaux assurera par ailleurs
I'amélioration de votre référencement naturel a travers les liens entrants provenant d’autres sites faisant
référence aux contenus produits.

Pas de secret, donc : pour détonner, pensez blog, SEO et réseaux sociaux

Comment mesurer P’efficacité de
I'inbound marketing ?

Fiez-vous a des données quantifiables

L’Inbound Marketing est un investissement :

Comment, cependant, en mesurer les bénéfices ? ‘
Comnet identifier ce qui marche, mais aussi ce qui ne marche pas ? py 2
Certaines métriques sont incontournables pour déterminer la maniere '5

la plus intelligente d’améliorer vos performances. Car en la matiére, ;
impossible de fonctionner & l'instinct : seules des données quantifiables
vous donneront la meilleure vision stratégique possible.

Mesurez, analysez : optimisez ! A
Au-dela de la visibilité et de la notoriété que peut apporter une stratégie

d’Inbound Marketing, son efficacité et sa réussite dépendront
essentiellement de sa capacité a générer des leads et a augmenter
votre chiffre d’affaires.







