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Dictionnaire du Marketing
Digital

Bienvenue dans ce guide complet du marketing digital. Que vous soyez
débutant ou professionnel expérimenté, ce dictionnaire vous aidera a
maitriser la terminologie essentielle du marketing numérique. Nous avons
regroupé plus de 200 termes et concepts clés, organisés alphabétiquement
pour faciliter votre navigation.

Ce dictionnaire constitue une ressource précieuse pour tous les
professionnels et étudiants qui souhaitent approfondir leurs connaissances en
marketing digital et rester a jour avec les derniéres tendances du secteur.



A/B Testing Aotz

L'A/B Testing est une méthode d'évaluation comparative qui permet de tester
deux versions différentes d'une page web ou d'un email (version A et version
B) afin de déterminer celle qui génére les meilleures performances.

Cette technique est particulierement efficace pour optimiser les taux de
conversion, les clics ou les ouvertures d'emails en fonction de I'objectif initial
fixé.

Création des variantes

Développer deux versions d'une page en ne modifiant qu'un seul élément
(image, texte, prix, objet d'email, etc.)

Répartition du trafic

Présenter chaque version a un échantillon équivalent de visiteurs
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Analyse des résultats

Mesurer et comparer les performances pour identifier la version la
plus efficace
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Acquisition
L'acquisition désigne I'ensemble des processus visant a attirer de nouveaux clients vers une entreprise. Cette étape cruciale du parcours

client constitue le point d'entrée de I'entonnoir de vente.

Une stratégie d'acquisition efficace combine plusieurs canaux pour maximiser la visibilité et générer des prospects qualifiés. Elle
nécessite une compréhension approfondie du client cible et de ses comportements en ligne.

Canaux d'acquisition Colt d'acquisition (CAC) Stratégie d'acquisition
Les principaux canaux d'acquisition Le CAC mesure l'investissement Un plan d'actions coordonnées
incluent les réseaux sociaux, le SEO, nécessaire pour acqueérir un nouveau visant a attirer de nouveaux

le SEA, I'emailing, les partenariats et client. Un CAC optimisé est essentiel prospects et a les convertir en

le content marketing. pour assurer la rentabilite des clients, en utilisant les canaux les

campagnes marketing. plus pertinents pour votre audience.



Agile Marketing b

L'approche Agile en marketing est une méthodologie qui favorise la souplesse, I'adaptation continue et I'itération rapide. Inspirée des
pratiques de développement logiciel, elle permet aux équipes marketing de répondre efficacement aux changements du marché et aux
besoins des clients.

Cette approche collaborative se caractérise par des cycles courts, une amélioration continue et une capacité a pivoter rapidement en
fonction des résultats obtenus et des retours clients.

Planification Exécution

Définition des objectifs et priorisation des Réalisation des taches en cycles courts

taches pour le sprint a venir D (sprints) de 2 a 4 semaines
Apprentissage M Mesure
Identification des enseignements et A Analyse des performances et des

ajustement de la stratégie meétriques clés
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Analytics

L'Analytics désigne I'analyse des données collectées pour améliorer les stratégies marketing. Cette discipline essentielle permet de
transformer les données brutes en insights actionnables pour optimiser les performances des campagnes et mieux comprendre le
comportement des utilisateurs.

Grace aux outils d'analytics, les marketeurs peuvent prendre des décisions basées sur des données concrétes plutét que sur des
intuitions, ce qui améliore considérablement I'efficacité des actions marketing.

Métriques clés a suivre Outils populaires
e Taux de conversion e Google Analytics

e Taux de rebond e Hotjar

e Sources de trafic e Mixpanel

e Codt par acquisition e Adobe Analytics

e Valeur vie client (LTV) e Tableau

e Engagement sur le site e Data Studio

e ROl des campagnes e  Amplitude



API (Interface de L
Programmation
d'Application)

Une API (Interface de Programmation d'Application) est un systeme qui
permet la communication entre différents logiciels ou services. Dans le
contexte du marketing digital, les APIs jouent un réle crucial en permettant
I'intégration et I'automatisation des différents outils marketing.

Ces interfaces facilitent I'échange de données entre les plateformes,
permettant ainsi de créer des écosystemes marketing cohérents et
d'automatiser de nombreuses taches répétitives.

Requéte

9!

Une application envoie une demande structurée a I'API

Traitement
o
% L'API traite la requéte et accede aux données ou fonctionnalités
demandées
Réponse
® L'API renvoie les données ou le résultat de I'opération au format

standardisé



ARR (Revenu Récurrent

Annuel)

L'ARR (Revenu Récurrent Annuel) représente les revenus provenant des

abonnements des clients et générés de maniére réguliére sur une base annuelle.

C'est une métrique financiére essentielle pour les entreprises fonctionnant sur un
modele d'abonnement, comme les SaaS.

L'ARR offre une visibilité précieuse sur la santé financiéere a long terme de
I'entreprise et sa capacité a générer des revenus previsibles. C'est un indicateur
particulierement scruté par les investisseurs.

1,2M€

ARR Objectif

Revenu récurrent annuel
visé pour la fin d'année
fiscale

15%

Croissance
trimestrielle

Taux de croissance
moyen de I'ARR sur les
derniers trimestres

25k€

ARR par client
Moyenne des revenus
annuels générés par
chaque client premium
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Abonné Qualifié

Un abonné qualifié est une personne qui a manifesté un intérét spécifique pour votre offre ou votre contenu et qui répond a certains
criteres prédéfinis. Ces critéres peuvent inclure des données demographiques, comportementales ou d'engagement qui indiquent une
plus grande probabilité de conversion.

La qualification des abonnés permet d'optimiser les efforts marketing en ciblant prioritairement les personnes les plus susceptibles de
devenir des clients, augmentant ainsi I'efficacité des campagnes.

Critéres de qualification Bénéfices d'une liste quailifiée
e Engagement avec vos contenus (ouvertures d'emails, * Meilleurs taux de conversion

clics) e Communication plus ciblée et pertinente
e Actions spécifiques (téléchargement de ressources, « Optimisation du ROI des campagnes

articipation a des webinaires . .
P P ) * Relation client plus forte et plus engageante

e Correspondance avec votre client idéal (données
démographiques, secteur d'activité)

e Historique d'interaction avec votre marque



Publicités (Ads) Hosie

Les publicités (Ads) désignent I'ensemble des formats publicitaires utilisés en marketing digital pour promouvoir une marque, un produit
ou un service. Elles peuvent prendre diverses formes et étre diffusées sur différentes plateformes pour atteindre des audiences ciblées.

Les campagnes publicitaires digitales permettent un ciblage précis, une mesure détaillée des performances et une optimisation en temps
réel, offrant ainsi un contrdle et une efficacité supérieurs aux médias traditionnels.

Annonces textuelles

Publicités sous forme de texte qui apparaissent dans les résultats des moteurs de
recherche (Google Ads, Bing Ads).

Annonces display

Bannieres publicitaires visuelles intégrées sur des sites web ou réseaux sociaux

avec images ou animations.

Annonces vidéo

Publicités au format vidéo diffusées avant, pendant ou aprés le contenu vidéo

= lelulne
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(YouTube, réseaux sociaux).




L
Avatar (Client Cible)

L'avatar, ou client cible, représente le persona idéal a qui vous souhaitez vendre votre offre. Il s'agit d'une représentation semi-fictive de
votre client idéal basée sur des données réelles et des recherches approfondies sur votre marché cible.

Développer un avatar client précis est essentiel pour créer des messages marketing pertinents et efficaces. Cela permet d'adapter votre
communication, vos produits et vos services aux besoins spécifiques de votre audience cible.

Eléments clés d'un avatar client Avantages d'un avatar bien défini

e Données démographiques (age, sexe, localisation, revenu) e Communication plus ciblée et pertinente

¢ Informations professionnelles (secteur, poste, responsabilités) Meilleure compréhension des besoins clients

e Objectifs et aspirations e Développement de produits adaptés

e Deéfis et points de douleur e Optimisation des canaux d'acquisition
e Habitudes de consommation e Personnalisation du parcours client

e Canaux de communication preférés e Augmentation des taux de conversion

e Objections potentielles a I'achat
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Affilie

Les affiliés sont les individus ou entreprises qui pratiquent I'affiliation. Ce sont des partenaires qui promeuvent les produits ou services
d'autres personnes en échange d'une commission sur les ventes générées. Si vous ne souhaitez pas créer votre propre formation, vous
pouvez vendre les programmes d'autres personnes et toucher une commission.

Les affiliés utilisent divers canaux pour promouvoir les offres : blogs, réseaux sociaux, emails ou publicités. Leur rémunération est basée
sur la performance, ce qui en fait un modeéle particulierement attractif pour les annonceurs.

) > 05

Promotion Vente Commission
L'affilié fait la promotion du produit via Un client achéte le produit via le lien L'affilié recoit une commission,
son audience et ses canaux d'affiliation unique généralement entre 20 et 40% du prix de

vente



Affiliation Jlatise

L'affiliation est une technique de marketing similaire a celle de I'apporteur d'affaires, visant a augmenter les ventes en exploitant la force
d'un réseau. Dans le cadre de la formation, les affiliés sont des individus qui promeuvent vos formations en échange d'une commission
sur les ventes, généralement entre 20 et 40%.

Ce modéle marketing repose sur une relation gagnant-gagnant : le créateur de contenu obtient des ventes supplémentaires sans
investissement marketing initial, tandis que I'affilié monétise son audience sans avoir a créer de produit.

Affilie
Marchand
Promeut le produit auprés de son

y 4y audience
Utilise des liens de tracking uniques

Crée et fournit le produit ou service
Met en place le programme d'affiliation

Définit les commissions et conditions ) o
Recoit une commission sur les ventes

Client Plateforme
Découvre le produit via I'affilié i 8" Connecte marchands et affiliés
Achéte en utilisant le lien d'affiliation Gére le suivi des conversions

Bénéficie parfois d'offres exclusives Facilite les paiements de commissions



. . EMiEE
Automatisations

Les automatisations désignent I'exécution automatique d'une série d'opérations sans intervention humaine. Dans le contexte du marketing
digital, elles permettent d'optimiser et de personnaliser les interactions avec les prospects et clients, tout en réduisant les taches
répétitives.

Grace aux automatisations, les marketeurs peuvent créer des parcours clients plus fluides et personnalisés, tout en gaghant un temps
précieux qu'ils peuvent consacrer a des taches a plus forte valeur ajoutée.
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Automatisations d'emails Planification de contenu Scoring et segmentation
Séquences d'emails déclenchées Programmation a I'avance des publications Attribution automatique de scores aux
automatiquement en fonction du sur les réseaux sociaux et autres canaux de  prospects et segmentation dynamique de la
comportement de I'utilisateur (inscription, communication. base de données en fonction de critéres

abandon de panier, anniversaire). prédéfinis.
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Automatisations d'emails 4o

Les automatisations d'emails consistent en I'envoi automatique d'une série d'emails programmés en fonction de certaines conditions.
Elles permettent de gagner du temps en automatisant I'entrée des personnes dans I'autorépondeur et en envoyant des séquences
adaptées a leur comportement.

Cette approche personnalisée permet d'envoyer le bon message au bon moment, améliorant ainsi I'engagement et les taux de conversion.
Par exemple, un client existant pourrait recevoir une séquence d'emails différente de celle d'un prospect.

Déclencheur 1

Action réalisée par I'utilisateur qui lance la séquence
(inscription, téléchargement, achat, etc.)

2 Email de bienvenue

Premier contact pour confirmer l'inscription et présenter la

marque (24-48h de taux d'ouverture éleve)
Emails de valeur 3

Série de contenus utiles pour établir la confiance et

démontrer I'expertise
4 Emails de conversion

Présentation de I'offre avec mise en avant des bénéfices

et réponses aux objections
Emails de relance 5

Messages ciblés pour ceux qui n'‘ont pas converti, avec
nouvelles approches ou incitations



Autorépondeur

L'autorépondeur est une plateforme permettant de stocker les adresses email collectées, ainsi que d'envoyer des newsletters et de mettre

en place des automatisations. C'est un outil essentiel pour gérer efficacement sa stratégie d'email marketing.

Grace a I'autorépondeur, les marketeurs peuvent segmenter leur liste, personnaliser leurs messages et analyser les performances de leurs
campagnes. Cet outil permet également de créer des séquences d'emails automatisées déclenchées par des comportements spécifiques.

Fonctionnalités principales

e Gestion des listes d'abonnés (ajout, suppression,
segmentation)

e Création et envoi de newsletters et campagnes
e Mise en place de séquences d'emails automatisées

e Personnalisation des messages avec des champs
dynamiques
e Tests A/B pour optimiser les taux d'ouverture et de clic

¢ Analyse des performances (taux d'ouverture, clics,
conversions)

Plateformes populaires
e ActiveCampaign

e Mailchimp

e ConvertKit

e GetResponse

e Sendinblue

e Klaviyo

e MailerLite
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Appel d I'Action (CTA)

L'appel a I'action, ou CTA (Call To Action), débute généralement par un verbe d'action. On le trouve en bas de la plupart des contenus
marketing, incitant le lecteur, le prospect ou le client a entreprendre une action spécifique. Il peut s'agir de phrases telles que
"Téléchargez votre guide gratuit" ou "Rejoignez notre formation".

Un CTA efficace doit étre visible, convaincant et créer un sentiment d'urgence. Il représente un élément crucial dans le parcours de
conversion, guidant I'utilisateur vers I'étape suivante souhaitée.

@ O Q

Clarté Visibilité Bénéfice

L'action demandée doit étre parfaitement Le CTA doit se démarquer visuellement du Mettez en avant ce que ['utilisateur va
claire et sans ambiguité. Utilisez des verbes reste du contenu, avec des couleurs gagner en cliquant, plutét que ce qu'il doit
d'action forts qui indiquent précisément ce contrastantes, une taille appropriée et un faire. Concentrez-vous sur la valeur qu'il

que l'utilisateur doit faire. emplacement stratégique. recevra.
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Abandon de Panier

L'abandon de panier se produit lorsqu'un visiteur remplit la page de paiement mais ne finalise pas sa commande. Dans le domaine du
commerce électronique, le taux d'abandon de panier se situe généralement entre 60 et 80%, variant selon les secteurs d'activité.

Méme dans le domaine de la formation en ligne, bien que plus faible, ce phénomene est présent. Il est essentiel de mener une campagne
d'emails pour tenter de récupérer ces paniers abandonnés, peut-étre dus a une nécessité de réflexion de la part des utilisateurs.

& ? =
Email de rappel Email d'assistance Email incitatif
Envoyé 1-2 heures apres I'abandon pour Envoyé 24h apres pour proposer de I'aide Envoyé 2-3 jours apres, proposant un
rappeler le contenu du panier et répondre aux questions appel découverte pour discuter des

besoins



B2B (Business to Business)

Le B2B (Business to Business) désigne les transactions commerciales entre entreprises. Contrairement au B2C qui cible les
consommateurs finaux, le B2B concerne les entreprises qui vendent des produits ou services a d'autres entreprises.

Le marketing B2B se caractérise par des cycles de vente plus longs, des décisions d'achat impliquant plusieurs parties prenantes et des
arguments de vente davantage axés sur le ROI, I'efficacité et la valeur ajoutée pour I'entreprise cliente.

Caractéristiques du marketing B2B

Cycles de vente plus longs (plusieurs mois)
Processus d'achat complexe avec plusieurs décideurs
Ticket moyen plus élevé

Communication axée sur la valeur ajoutée et le ROI
Importance des relations a long terme

Contenu marketing plus technique et détaillé

Canaux marketing privilégiés

LinkedIn et réseaux professionnels
Webinaires et événements sectoriels
Marketing de contenu spécialisé
Email marketing ciblé

Télémarketing et vente directe

Référencement et publicité ciblée

H5thisy



Backlog
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Le backlog est une liste exhaustive des taches ou fonctionnalités a accomplir dans le cadre d'un projet marketing. Inspiré des
méthodologies agiles, le backlog marketing permet d'organiser et de prioriser toutes les initiatives marketing en attente de réalisation.

Cette approche structurée aide les équipes a visualiser I'ensemble du travail a effectuer, a définir des priorités claires et a planifier
efficacement les ressources. Le backlog est un document vivant qui évolue constamment en fonction des nouvelles idées et des

changements de priorités.

Création du backlog Priorisation du backlog
e Recensement de toutes les taches et idées marketing  Evaluation de I'impact business de chaque initiative
e Description détaillée de chaque élément (objectif, * Analyse du rapport effort/bénéfice
livrables) e Prise en compte des contraintes temporelles
e Estimation de I'effort et des ressources nécessaires « Alignement avec les objectifs stratégiques
e Documentation des dépendances entre les taches « Révision réguliére des priorités (refinement)
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Bounce Email N

Les bounces mails peuvent étre en partie considérés comme I'équivalent des NPAI (N'habite Pas a I'Adresse Indiquée) connus depuis
longtemps dans le domaine du courrier postal. Il peut y avoir une erreur au niveau de I'adresse email ou la boite peut étre temporairement
non disponible.

Un taux de bounce élevé peut affecter négativement la délivrabilité globale de vos campagnes d'emailing. Il est donc important de
nettoyer régulierement votre liste d'emails pour maintenir une bonne réputation d'expéditeur.

Hard Bounce

Rebond permanent indiquant que I'adresse email n'existe pas, a été supprimée ou contient une erreur de syntaxe. Ces adresses
doivent étre immeédiatement retirées de votre liste.

[]D Soft Bounce

Rebond temporaire causé par une boite de réception pleine, un serveur indisponible ou des problemes techniques. Ces adresses
peuvent étre conservées mais surveillées.

ﬁ/ Nettoyage de liste

Processus régulier consistant a supprimer les adresses générant des hard bounces et a identifier les problemes récurrents pour
maintenir une liste saine.
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B2C (Business to Consumer)

Le B2C (Business to Consumer) désigne les activités commerciales qui ciblent directement les consommateurs finaux, c'est-a-dire les

particuliers qui ne sont pas des entreprises. Ce modele d'affaires est celui de la plupart des commerces de détail, services grand public et
marques de produits de consommation.

Le marketing B2C se caractérise par une approche plus émotionnelle, des cycles de vente plus courts et des stratégies centrées sur les
besoins et désirs individuels des consommateurs plutét que sur les enjeux business.

Caractéristiques du marketing B2C Canaux marketing privilégiés

e Cycles de vente courts e Réseaux sociaux grand public (Instagram, Facebook)
e Deécisions d'achat plus émotionnelles e Publicité display et vidéo

e Communication axée sur les bénéfices personnels e Influenceurs et ambassadeurs

e Importance de I'image de marque e Marketing de contenu lifestyle

e Prix généralement plus accessibles e E-commerce et marketplaces

e Volume de clients potentiels plus important e Applications mobiles et marketing géolocalisé
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Blog

Un blog est un site internet ou vous pouvez publier du contenu sous forme d'articles. L'objectif est d'apporter de la valeur a votre client
cible grace a du contenu régulier. Le blog est une excellente facon de se faire connaitre et de démontrer son expertise dans un domaine.

Un blog bien référencé apparaitra dans les résultats de recherche Google et vous permettra d'obtenir de la visibilité de maniére organique
(naturelle, sans payer). Vous pourrez ensuite amener vos visiteurs dans votre liste email et leur proposer vos produits si vous le souhaitez.

ﬁ Acquisition organique
Un blog optimisé pour le référencement (SEO) permet d'attirer du trafic qualifié depuis les moteurs de recherche, sans codt
publicitaire récurrent.

{[]—U} Démonstration d'expertise

Les articles de qualité positionnent I'auteur comme un expert dans son domaine, renforcant la crédibilité et la confiance auprées de
['audience.

<.‘:§,9 Construction de liste

Le blog permet de convertir les visiteurs en abonnés email grace a des contenus attractifs et des incitations a I'inscription (lead
magnets).
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Branding

Le branding correspond a tout ce qui est mis en place pour créer une marque reconnaissable, c'est-a-dire I'identité visuelle, le ton utilisé
et les valeurs véhiculées par I'entreprise. C'est I'ensemble des éléments qui définissent la personnalité et I'unicité d'une marque.

Un branding fort permet de se différencier de la concurrence, de créer une connexion émotionnelle avec les clients et de justifier un
positionnement premium. Il va bien au-dela du simple logo pour englober toute I'expérience client.
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Identité visuelle Identité verbale Positionnement

Logo, palette de couleurs, typographie, Ton de voix, style d'écriture, vocabulaire Valeurs, promesse, mission et vision qui
iconographie et éléments graphiques qui spécifique et messages clés qui définissent ce que représente la marque et
définissent I'apparence de la marque. caractérisent la communication de la ce qui la différencie de ses concurrents.

marque.



Bump (Order Bump)
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Le Bump, ou Order Bump, est une vente additionnelle qui se trouve sur la page de paiement. Le produit est souvent a un petit prix et ne
nécessite pas de page de vente dédiée. Le format est une simple case a cocher sur la page de paiement initiale avec un petit texte et une

image pour valider I'achat.

Cette technique permet d'augmenter facilement le panier moyen et le revenu par client. L'offre doit é&tre complémentaire au produit
principal et représenter une valeur évidente pour I'acheteur, tout en restant a un prix suffisamment bas pour ne pas provoquer

d'hésitation.

Complémentarité

L'Order Bump doit étre en lien direct
avec le produit principal et apporter une
valeur ajoutée évidente

Prix attractif

Le prix doit étre suffisamment bas
(généralement 10-30% du produit
principal) pour faciliter la décision
d'achat

Mise en avant

Utiliser un encadré visible avec un titre
accrocheur, une bréve description des
bénéfices et une image attractive



Backlink
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Un backlink est un lien qui se trouve sur un autre site que le votre et qui pointe vers votre site web. L'objectif d'avoir des liens qui pointent
vers votre site est d'augmenter votre autorité aux yeux de Google, ce qui améliore votre référencement naturel.

La qualité des backlinks est plus importante que leur quantité. Un lien provenant d'un site reconnu et pertinent dans votre secteur aura

beaucoup plus d'impact qu'une multitude de liens issus de sites peu fiables ou sans rapport avec votre activité.

Types de backlinks

Backlinks naturels: obtenus lorsque d'autres sites vous
citent spontanément

Backlinks manuels: créés via des partenariats, guest
blogging ou échanges de liens

Backlinks auto-créés: générés par vous-méme
(signatures de forums, commentaires)

Backlinks dofollow: transmettent I'autorité SEO au site
cible

Backlinks nofollow: ne transmettent pas d'autorité SEO,
mais restent utiles pour le trafic

Stratégies d'acquisition

Création de contenu remarquable et digne d'étre cité
Guest blogging sur des sites influents de votre secteur
Partenariats avec d'autres créateurs de contenu
Création d'infographies et ressources partageables
Récupération de mentions non liées (unlinked mentions)

Participation a des interviews et podcasts



Brand Awdadreness

H5thisy

La Brand Awareness, ou notoriété de marque, représente le niveau de reconnaissance et de familiarité d'une marque auprés de sa cible.
C'est la mesure dans laquelle les consommateurs peuvent identifier une marque par ses attributs, son logo ou ses messages.

Développer la notoriété de marque est souvent un objectif marketing fondamental, particulierement pour les nouvelles entreprises ou lors
du lancement de nouveaux produits. Une forte notoriété facilite les ventes, réduit le colt d'acquisition client et augmente la valeur percue

des produits.

75%

Notoriété assistée

Pourcentage de personnes qui
reconnaissent votre marque lorsqu'on leur
présente une liste incluant votre nom

42%

Notoriété spontanée

Pourcentage de personnes qui citent
spontanément votre marque lorsqu'on leur
demande de nommer des acteurs de votre

secteur

18%

Top of mind

Pourcentage de personnes qui citent votre
marque en premier lorsqu'on leur demande
de nommer des acteurs de votre secteur
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CAC (Customer Acquisition Cost)

Le CAC (Customer Acquisition Cost) représente le co(t total associé a I'acquisition d'un nouveau client. Cette métrique fondamentale
mesure l'investissement nécessaire pour convertir un prospect en client payant, incluant toutes les dépenses marketing et commerciales.

Un CAC optimisé est essentiel pour la rentabilité de I'entreprise. Il doit étre mis en perspective avec la valeur vie client (LTV) pour évaluer
I'efficacité des stratégies d'acquisition et garantir un retour sur investissement positif.

Calculdu CAC

Couts marketing + Colts commerciaux

CAC =

Nombre de nouveaux clients

Par exemple, si vous dépensez 5 000€ en marketing et vente sur
un mois et que vous acquérez 100 nouveaux clients pendant cette
période, votre CAC est de 50€ par client.

Optimisation du CAC

e Améliorer les taux de conversion a chaque étape du funnel
e Optimiser le ciblage des campagnes publicitaires

e Développer des canaux d'acquisition organiques

e Mettre en place des programmes de parrainage

e Automatiser certaines étapes du processus de vente

e Réduire le temps du cycle de vente
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CEO (Chief Executive Officer)

Le CEO (Chief Executive Officer) désigne le directeur général de I'entreprise. En France, ce rble correspond généralement au PDG
(Président-Directeur Général) ou au DG (Directeur Général), selon la structure juridique de I'entreprise.

Le CEO est le plus haut responsable exécutif de I'entreprise. Il définit la vision stratégique, prend les décisions majeures et représente
I'entreprise auprés des parties prenantes externes comme les investisseurs, les partenaires ou les médias.

& A

Vision stratégique Leadership Responsabilité

Le CEO définit I'orientation a long terme de Il dirige I'équipe de direction, inspire les Il est responsable des performances
I'entreprise, ses objectifs stratégiques et collaborateurs et incarne les valeurs et la globales de I'entreprise devant le conseil
supervise leur mise en ceuvre par les culture de I'entreprise a travers son d'administration, les actionnaires et les

équipes opérationnelles. comportement et ses décisions. autres parties prenantes.



Copywriting e hiey

Le copywriting est I'art d'écrire des textes persuasifs permettant d'atteindre certains objectifs marketing. C'est la maitrise des mots et la
compréhension de la psychologie humaine dans le but de créer du contenu qui convertit, qu'il s'agisse d'emails, de pages de vente ou de

publicités.

Un bon copywriting combine une connaissance approfondie de la cible, une compréhension des mécanismes de persuasion et une
capacité a transformer les caractéristiques d'un produit en bénéfices concrets pour I'utilisateur.

Recherche 1

Etude approfondie de la cible, de ses problémes, de ses
désirs et du langage qu'elle utilise pour décrire sa

situation
2 Structure
Organisation logique et persuasive du message suivant
des frameworks éprouvés (AIDA, PAS, BAB, etc.)
Rédaction 3

Ecriture du texte en utilisant un style adapté & la cible et a

la plateforme, avec une attention particuliére aux titres et
aux appels a I'action 4 Optimisation

Révision et amélioration du texte pour maximiser son
impact et sa clarté, puis tests pour valider son efficacité



Customer Care (Service Client)
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Le customer care représente I'ensemble des services d'assistance, de conseils et d'écoute fournis aux clients. L'objectif est de mettre en

place un service client d'excellence pour que les clients soient pleinement satisfaits et deviennent des ambassadeurs de la marque.

Un service client de qualité contribue significativement a la fidélisation, a la réputation de I'entreprise et au bouche-a-oreille positif. Il

représente souvent un avantage concurrentiel décisif, particulierement dans les secteurs tres competitifs.

Réactivité
Répondre rapidement aux demandes

clients sur tous les canaux de
communication

Proactivité

Anticiper les besoins et prévenir les
problémes avant qu'ils ne surviennent

@

Empathie

Comprendre et reconnaitre les
préoccupations et émotions des clients

Résolution

Trouver des solutions efficaces et
durables aux problémes rencontrés



Canal d' Acquisition
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Les canaux d'acquisition sont les sources qui vous permettent d'obtenir de nouveaux prospects (potentiels clients). Dans votre stratégie
marketing, vous devez définir quels sont vos principaux canaux d'acquisition (Instagram, Facebook, blog, YouTube, etc.).

Une stratégie d'acquisition efficace combine généralement plusieurs canaux complémentaires, certains générant des résultats a court
terme (publicité payante) et d'autres construisant des actifs a long terme (SEO, contenu). L'analyse des performances de chaque canal est

essentielle pour optimiser I'allocation des ressources.

35%

Réféerencement naturel

Trafic organique provenant des moteurs de
recherche, généreé par des contenus
optimisés et des backlinks de qualité

15%

Publicité payante

Visiteurs acquis via des campagnes
publicitaires sur Google, Facebook et autres
plateformes

25%

Réseaux sociaux

Visiteurs provenant des plateformes
sociales, incluant le trafic organique et les
campagnes publicitaires

5%

Partenariats

Trafic provenant d'affiliés, d'influenceurs et
de collaborations avec d'autres marques

20%

Email marketing

Trafic généré par les newsletters et les
séquences d'emails automatisées envoyées
a votre liste



fthier
Calendrier Editorial

Le calendrier éditorial est un outil de planification qui permet d'organiser et de visualiser I'ensemble des contenus a produire et a diffuser
sur une période donnée. Il offre une vue d'ensemble de votre stratégie de contenu et assure une cohérence dans votre communication.

Grace au calendrier éditorial, vous pouvez anticiper les besoins en ressources, respecter les délais de production et maintenir une
présence réguliere sur vos différents canaux. C'est un élément essentiel pour une stratégie de content marketing efficace.

Eléments d inclure Avantages

e Type de contenu (article, vidéo, podcast, etc.) e Maintien d'une fréquence de publication réguliére

e Titre ou thématique e Vision claire des ressources nécessaires

e Canaux de diffusion e Alignement avec les événements saisonniers et promotions
e Date de publication prévue « Equilibre entre les différents types de contenus

e Mots-clés ciblés (pour le SEO) e Cohérence des messages sur tous les canaux

e Personne responsable e Réduction du stress lié aux deadlines

e Statut d'avancement



Cross-selling

Le cross-selling (vente croisée) est une action qui consiste a proposer, au moment
de I'acte de vente ou plus tard, I'achat d'un produit complémentaire a celui déja
acheté. Cette technique permet d'augmenter le chiffre d'affaires par le biais d'une
augmentation du panier moyen.

Contrairement a I'upsell qui propose une version améliorée du méme produit, le
cross-selling suggére des produits différents mais complémentaires. Cette
approche est particulierement efficace car elle s'appuie sur une relation client déja
établie.

Achat initial

Le client achéte un produit ou service principal

®

9 Recommandation
Proposition de produits complémentaires pertinents
Achat additionnel

Augmentation du panier moyen et de la satisfaction client

11
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thie
concours sy

Le concours est un excellent moyen d'obtenir de la visibilité avant un lancement ou a tout moment de votre stratégie marketing. Cette
technique engage votre audience existante et vous permet d'atteindre de nouveaux prospects grace au partage social.

Attention toutefois a ne pas offrir n'importe quoi pour que les participants restent qualifiés. Offrir un iPad attirera des personnes qui he
seront pas nécessairement intéressées par votre offre. En revanche, offrir votre programme en ligne permettra d'identifier les personnes
réellement intéressées.

|>Z<| Prix pertinent

Choisissez un prix directement lié a votre offre pour attirer une audience qualifiée. Votre propre programme ou service est souvent
le meilleur choix.

—— Maeécanique simple
Créez un processus de participation clair et facile, avec des régles simples qui encouragent I'engagement (commentaires,
partages, inscriptions).

—I— Suivi aprés-concours

Prévoyez une stratégie pour convertir les participants non-gagnants, comme une offre spéciale ou une invitation a un webinaire
gratuit.



Challenge Offert Aol

Le challenge offert est un programme gratuit sur plusieurs jours qui permet de faire passer a I'action vos prospects. Ce format engageant
sert de freebie (cadeau gratuit) pour attirer de nouveaux prospects lors de I'ouverture des portes de votre formation ou simplement pour
enrichir votre liste email.

C'est un excellent moyen de démontrer votre expertise et de créer du lien avec votre audience. Le challenge peut se dérouler par email ou
sur un groupe prive, et aboutit généralement a une offre payante pour ceux qui souhaitent approfondir leurs résultats.

Inscription 1

Les participants s'inscrivent au challenge gratuit, souvent
motives par un résultat concret promis a la fin

2 Onboarding

Préparation des participants avec les instructions, le

calendrier et les ressources nécessaires
Contenu quotidien 3

Envoi de legcons et défis quotidiens sur 5-7 jours, avec des

actions simples mais impactantes
4 Engagement communautaire

Animation d'une communauté ou les participants

partagent leurs progres et se soutiennent mutuellement
Offre de continuité 5

Présentation d'une solution payante pour ceux qui
souhaitent approfondir les résultats obtenus



Challenge Payant
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Le principe du challenge payant est similaire au challenge offert, mais en le rendant payant (généralement entre 15 et 35€), vous attirez
des prospects bien plus qualifiés, bien que moins nombreux. Ce prix modique permet souvent de couvrir les frais de publicité Facebook.

Le challenge payant crée un niveau d'engagement supérieur, car les participants ayant investi financierement sont plus susceptibles de
suivre le programme jusqu'au bout. Il constitue également une excellente premiéere étape dans votre échelle de valeur avant de proposer

des offres plus importantes.

85%

Taux d'engagement

Pourcentage moyen de participants qui
complétent toutes les étapes du challenge
payant

35%

Taux de conversion

Pourcentage moyen de participants qui
achetent I'offre principale aprés le
challenge

25€

Prix moyen

Tarif optimal permettant d'attirer des
participants qualifiés tout en restant
accessible



Client Cible [ Client Idéal

Le client cible ou client idéal représente la personne a qui vous souhaitez vendre votre offre. Similaire aux concepts de persona ou
d'avatar client, il s'agit d'une représentation détaillée de votre client parfait, basée sur des données réelles plutét que sur des
suppositions.

Il est impératif de bien connaitre votre client idéal pour pouvoir créer du contenu pertinent, développer des offres adaptées et
communiquer efficacement. Cette connaissance approfondie est la base de toute stratégie marketing réussie.

Caractéristiques démographiques Besoins et défis

» Ageetgenre e Problémes rencontrés

e Situation familiale e Objectifs poursuivis

e Niveau d'éducation e Frustrations actuelles

e Profession et revenu e Solutions déja essayées

* Localisation géographique '
Jeographid Comportements d'achat

Caracteristiques psychographiques « Canaux d'information préférés

e Valeurs et croyances e Processus de décision
e Centres d'intérét e Facteurs d'influence
e Style de vie e Objections courantes

e Personnalité e Budget disponible

H5thisy
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Churn Rate (Taux d'Attrition)

Le Churn Rate, ou taux d'attrition, mesure le pourcentage de clients qui arrétent d'utiliser un produit ou service pendant une période
donnée. Cette métrique est particulierement importante pour les entreprises basées sur un modele d'abonnement, comme les SaaS ou les
formations en ligne par abonnement.

Réduire le churn est souvent plus rentable que d'acquérir de nouveaux clients. Comprendre pourquoi les clients partent et mettre en place
des stratégies de rétention efficaces est donc essentiel pour la croissance durable de I'entreprise.

Calcul du Churn Rate Stratégies de réduction du churn
Clients perdus sur la période « Améliorer I'onboarding des nouveaux clients

Churn Rate = —— , — x 100 . ' S
Clients au début de la période  Surveiller et réactiver les clients inactifs

. . . . . e Collecter et agir sur les feedbacks clients
Par exemple, si vous aviez 1000 clients au début du mois et que g

vous en avez perdu 50, votre churn mensuel est de 5%. * Proposer des incitations au renouvellement

e Offrir un support client proactif

e Créer des programmes de fidélité
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CLV (Customer Lifetime Value)

La CLV (Customer Lifetime Value), ou valeur vie client, est une estimation des revenus nets qu'un client générera tout au long de sa
relation avec I'entreprise. Cette métrique stratégique permet d'évaluer la rentabilité a long terme d'un client et d'orienter les décisions
d'investissement marketing.

La CLV doit étre comparée au CAC (Co0t d'Acquisition Client) pour déterminer la viabilité économique de votre modéle d'affaires.
Idéalement, la CLV devrait étre au moins trois fois supérieure au CAC pour assurer une croissance rentable.

(] o
oo

000

o000

Calcul simplifié Augmentation de la CLV Application stratégique
CLV = Valeur moyenne d'achat x Mettre en place des stratégies de cross- Utiliser la CLV pour définir le budget
Fréquence d'achat x Durée de la relation selling, d'upselling et de fidélisation d'acquisition et cibler les segments les

client plus rentables



CMS (Content Management System) o

Un CMS (Content Management System) est une plateforme permettant de gérer le contenu d'un site Web sans nécessiter de
connaissances techniques approfondies. Ces systemes facilitent la création, la modification et la publication de contenu digital par des
utilisateurs non-développeurs.

Les CMS modernes offrent une interface intuitive, des fonctionnalités extensibles via des plugins ou des extensions, et séparent le
contenu de la présentation, permettant ainsi de maintenir un design cohérent sur I'ensemble du site.

e - — [r—
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WordPress Shopify Webflow
Le CMS le plus populaire au monde, Plateforme spécialisée dans I'e-commerce, CMS visuel combinant la flexibilité du
particulierement adapté aux blogs et sites offrant une solution tout-en-un pour créer et design avec la facilité de gestion de
vitrines. Sa flexibilité et son vaste gérer une boutique en ligne avec traitement  contenu, idéal pour les sites créatifs
écosysteme d'extensions en font un choix des paiements intégré. nécessitant un contréle précis sur

polyvalent. I'apparence.
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Cohort Analysis (Analyse de Cohortes)

L'analyse de cohortes est une méthode qui consiste a étudier un groupe de clients partageant des caractéristiques communes sur une

période donnée. Cette approche permet d'identifier des tendances, des comportements et des évolutions qui seraient invisibles dans une

analyse globale.

Particulierement utile pour mesurer la rétention, la monétisation et I'engagement, I'analyse de cohortes aide a comprendre comment

différents segments de clients évoluent au fil du temps et a identifier les facteurs qui influencent leur comportement.

Segmentation

Division des utilisateurs en groupes
(cohortes) basés sur des caractéristiques
communes comme la date d'inscription

A

Suivi
Analyse du comportement de chaque

cohorte au fil du temps (rétention,
conversion, valeur)

§J

Comparaison

Identification des différences de
performance entre les cohortes pour
comprendre |'impact des changements
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conversion

La conversion est I'objectif recherché en marketing digital. Elle représente I'accomplissement d'une action spécifique par un visiteur ou un
prospect, comme s'inscrire a une newsletter, télécharger un guide gratuit ou effectuer un achat.

Les taux de conversion sont des indicateurs clés de performance qui mesurent I'efficacité de vos pages web, emails ou campagnes
publicitaires. L'optimisation de ces taux est un enjeu majeur pour maximiser le retour sur investissement de vos actions marketing.

3,2% 25% 5,5%

Taux moyen e-commerce Taux moyen landing page Taux moyen emails
Pourcentage moyen de visiteurs qui Pourcentage moyen de visiteurs qui Pourcentage moyen de destinataires qui
finalisent un achat sur un site e-commerce s'inscrivent a une liste email via une page cliquent sur un lien dans un email marketing

de capture optimisée



Content Marketing Hotist

Le Content Marketing, ou marketing de contenu, est une approche stratégique visant a créer et diffuser du contenu pertinent et utile pour
attirer et impliquer un public cible. Contrairement a la publicité traditionnelle, il se concentre sur I'apport de valeur plutét que sur la
promotion directe.

Cette stratégie a long terme permet de batir une relation de confiance avec I'audience, d'établir une autorité dans votre domaine et
d'attirer naturellement des prospects qualifiés qui se convertiront plus facilement en clients.

Planification Création
Définition des objectifs, identification de @ Production de contenus de qualité
I'audience cible et création d'un adaptés aux besoins et intéréts de
calendrier éditorial ['audience
Analyse 4 Distribution
Mesure des performances et optimisation F:> Diffusion du contenu sur les canaux

continue de la stratégie appropriés pour maximiser sa portée
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Conversion Rate (Taux de Conversion)

Le taux de conversion représente le pourcentage de visiteurs ou destinataires qui réalisent une action souhaitée par rapport au nombre
total. Cette métrique essentielle mesure I'efficacité de vos pages web, emails, publicités ou toute autre initiative marketing.

L'optimisation du taux de conversion (CRO) est une approche méthodique visant a augmenter le pourcentage d'utilisateurs qui effectuent

I'action désirée. Cette discipline combine tests A/B, analyse de données et psychologie comportementale pour maximiser les résultats

sans nécessairement augmenter le trafic.

Calcul du taux de conversion

Taux de conversion =
Nombre de conversions

x 100

Nombre de visiteurs ou impressions

Par exemple, si 100 personnes visitent votre page et que 5
s'inscrivent a votre newsletter, votre taux de conversion est de
5%.

Facteurs d'influence

e Clarté de la proposition de valeur

e Design et expérience utilisateur

e Pertinence du contenu par rapport a I'audience
e Confiance et crédibilité (témoignages, garanties)
e Simplicité du processus de conversion

e Call-to-action efficaces

* Vitesse de chargement des pages



CRM (Customer Relationship Management) e

Le CRM (Customer Relationship Management) est un systéme de gestion des interactions et relations avec les clients potentiels et
existants. Il centralise toutes les informations clients et permet de suivre I'ensemble du parcours, de la premiére prise de contact jusqu'a
la fidélisation.

Au-dela du simple logiciel, le CRM est une approche stratégique qui vise a améliorer la communication avec les clients, a optimiser les
processus commerciaux et a augmenter la rentabilité en comprenant mieux les besoins et comportements des clients.

ad

Gestion des contacts Suivi commercial
Centralisation de toutes les informations clients (coordonnées, Visualisation et gestion du pipeline de vente, avec suivi des
historique des interactions, préférences) dans une base de opportunités, des devis et des relances a effectuer pour chaque
données accessible a toute I'équipe. prospect.
S

+
Automatisation Analyse et reporting

Mise en place de workflows automatisés pour les taches répétitives  Génération de rapports détaillés sur les performances
(envoi d'emails, rappels, mise a jour de statuts) afin de gagner du commerciales, le taux de conversion et la satisfaction client pour
temps. orienter les décisions.



CRO (Conversion Rate Optimization)
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Le CRO (Conversion Rate Optimization) est le processus visant a accroitre le taux de conversion sur un site web ou une application
mobile. Cette approche méthodique utilise I'analyse de données, les tests A/B et la psychologie comportementale pour maximiser le
pourcentage d'utilisateurs qui effectuent I'action souhaitée.

L'optimisation du taux de conversion permet d'améliorer le retour sur investissement des actions marketing sans nécessairement
augmenter le trafic ou les dépenses publicitaires. C'est une discipline essentielle pour exploiter pleinement le potentiel de votre audience

existante.

Analyse

Collecte de données quantitatives
(analytics) et qualitatives (feedback,
enregistrements de sessions) pour
identifier les obstacles a la conversion

Implémentation

Déploiement des modifications validées
et documentation des apprentissages
pour les futurs tests

gy

Hypothése

Formulation d'hypothéses sur les
améliorations potentielles basées sur les
données recueillies

Test

Mise en place de tests A/B pour
comparer la version originale avec les
versions modifiées
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CSAT (Customer Satisfaction)

Le CSAT (Customer Satisfaction) est un indicateur mesurant le niveau de satisfaction des clients a I'égard d'un produit ou d'un service.
Cette métrique, généralement exprimée en pourcentage, permet d'évaluer la qualité de I'expérience client et d'identifier les points
d'amélioration.

Le CSAT est mesuré via des enquétes ciblées posant des questions directes sur la satisfaction, souvent sur une échellede1a 5oude1a
10. Les réponses sont ensuite agrégées pour obtenir un score global qui peut étre suivi dans le temps.

92% 96% 88%

CSAT global Qualité du contenu Support client
Pourcentage moyen de clients satisfaits ou Taux de satisfaction concernant la Taux de satisfaction concernant la réactivité
trés satisfaits (notes 4-5 sur 5) pertinence et I'utilité des ressources et I'efficacité du service client

pédagogiques



CTA (Call to Action)
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Le CTA (Call to Action) est un élément visuel ou un message incitant les clients a effectuer une action précise, telle qu'un achat ou une

inscription. Il guide clairement I'utilisateur vers la prochaine étape souhaitée dans son parcours.

Un CTA efficace commence généralement par un verbe d'action ("Téléchargez", "Inscrivez-vous", "Découvrez") et crée un sentiment

d'urgence ou de bénéfice immédiat. Sa conception visuelle doit le rendre facilement repérable sur la page.

Learn More
CTA principal CTA secondaire
Bouton de grande taille, couleur Design plus discret pour les actions
contrastante, placé stratégiquement pour alternatives, comme "En savoir plus" ou
I'action principale souhaitée (ex: "Réservez "Voir une démo", complémentaires au CTA

votre place"). principal.

CTAintégré

Liens textuels intégrés dans le contenu pour
diriger I'utilisateur vers des ressources
complémentaires ou des pages connexes.



Customer Journey (Parcours Client)
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Le Customer Journey (parcours client) représente le chemin complet qu'un client parcourt avec une marque, depuis sa prise de

conscience initiale jusqu'a sa fidélisation a long terme. Cette visualisation détaille toutes les interactions, émotions et points de contact

entre le client et I'entreprise.

Comprendre le parcours client permet d'identifier les points de friction, d'optimiser chaque étape de I'expérience et de créer une stratégie
marketing cohérente. C'est un outil essentiel pour développer une approche centrée sur le client.

Découverte

Le prospect prend conscience de son probleme et
découvre votre marque comme solution potentielle
(réseaux sociaux, bouche-a-oreille, publicité)

Décision
Le prospect se transforme en client en effectuant un achat

apres avoir surmonté ses derniéres objections (offres,
garanties)

Fidélité
Le client satisfait devient un ambassadeur qui renouvelle

ses achats et recommande votre marque (communauté,
programme fidélité)

Considération

Le prospect recherche activement des informations,
compare les alternatives et évalue votre offre (site web,
contenu, avis)

Utilisation

Le client utilise votre produit ou service et évalue s'il
répond a ses attentes (onboarding, support)



Customer Success
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Le Customer Success est une approche visant a assurer que les clients atteignent les résultats escomptés en utilisant les produits ou

services d'une entreprise. Contrairement au support client qui est réactif, le Customer Success est proactif et centré sur la réussite a long

terme du client.

Cette stratégie place le succés du client au coeur de la démarche d'entreprise, reconnaissant que la fidélisation et la croissance

dépendent directement de la valeur réelle que les clients tirent de leur investissement.

Onboarding personnalisé

Accompagnement initial pour garantir une prise en main rapide
et efficace du produit ou service

Expansion et développement

Identification d'opportunités pour aider le client a obtenir
encore plus de valeur, via des fonctionnalités additionnelles ou
des services complémentaires

Adoption et utilisation

Suivi régulier pour s'assurer que le client exploite pleinement
toutes les fonctionnalités pertinentes

Renouvellement et fidélisation

Maintien d'une relation de confiance pour assurer la satisfaction
a long terme et la fidélité du client
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Deadline

La deadline est la date finale a respecter pour I'achévement d'une tache, d'un projet ou d'une offre promotionnelle. Dans le marketing
digital, les deadlines sont utilisées tant en interne pour la gestion de projet que dans les communications externes pour créer un sentiment
d'urgence.

L'établissement de deadlines claires améliore la productivité et la gestion du temps. Dans les campagnes marketing, elles sont souvent
utilisées pour inciter a I'action rapide ("Offre valable jusqu'au...") en exploitant la peur de manquer une opportunité.

Deadlines internes Deadlines externes

e Date limite de production de contenu e Date de fin d'une promotion

e Jalons de développement de produit e Période d'inscription limitée

« Echéances pour les revues et approbations e Offre early bird a durée déterminée

e Dates de lancement de campagne e Derniére chance avant fermeture des ventes

e Dates de reporting et d'analyse e Compte a rebours pour un lancement



DM (Direct Message)
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Les DM (Direct Messages) sont les messages privés envoyeés sur les réseaux sociaux, notamment Instagram, Twitter ou LinkedIn. lls

permettent une communication directe et personnalisée avec vos prospects, clients ou partenaires.

Les DM constituent un canal privilégié pour établir des relations plus intimes avec votre audience. lIs offrent un espace de conversation

privé ou vous pouvez répondre aux questions, fournir un support personnalisé ou engager des discussions plus approfondies.

Utilisations stratégiques des DM

Répondre aux demandes de renseignements sur vos
produits ou services

Offrir un support client rapide et personnalisé
Remercier personnellement les clients apres un achat

Envoyer des offres exclusives a vos abonnés les plus
engages

Etablir des relations avec des influenceurs ou partenaires
potentiels

Recueillir des témoignages ou des feedbacks

Bonnes pratiques

Personnaliser chaque message en utilisant le prénom du
destinataire

Etre concis et aller droit au but pour respecter le temps
de l'interlocuteur

Eviter les approches commerciales agressives dés le
premier contact

Répondre rapidement aux messages recus (idéalement
sous 24h)

Utiliser un ton conversationnel et authentique

Respecter la vie privée et ne pas spammer avec des
messages non sollicités



Deadline Funnel
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Le Deadline Funnel est un outil qui vous permet de continuer a vendre méme en mode evergreen (permanent). Il vous permet de mettre en
place un tunnel de vente avec une deadline personnalisée pour chaque visiteur, comme s'il y avait une date de fin spécifique a son

parcours.

Cette technologie crée un compte a rebours unique qui suit I'utilisateur a travers différents appareils et navigateurs, maintenant ainsi

I'urgence et I'exclusivité méme pour une offre disponible en permanence.

Entrée du visiteur

Le prospect entre dans le funnel et une
deadline personnalisée est créée pour lui
(ex: 7 jours)

2

Séquence d'emails

Le prospect regoit une série d'emails
avec un compte a rebours qui diminue
progressivement

Décision d'achat

L'urgence créée par la deadline incite le
prospect a prendre une décision avant
I'expiration de I'offre
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Downsell

Le downsell est une technique de vente qui consiste a proposer une offre alternative moins chére quand un potentiel client a décliné une
premiere offre. Dans un tunnel de vente, il apparait généralement aprés un refus d'upsell, offrant ainsi une derniére opportunité de

conversion.

L'objectif du downsell est de réaliser une vente additionnelle pour augmenter le panier moyen, méme lorsque le client n'est pas prét a
investir dans I'offre premium. Cette approche reconnait les différents niveaux de budget et d'engagement des clients.

© Al N

Achat initial Upsell refusé Downsell proposé

Le client achéte votre produit principal et Une offre premium (upsell) est proposée Une alternative moins chére mais
accede a la page de paiement mais le client la décline complémentaire est alors offerte



Do Date
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Dans votre rétroplanning, la do date (date d'exécution) est celle a laquelle vous devriez avoir accompli les taches, a l'inverse de la

deadline qui est la date limite a ne pas dépasser. Cette distinction subtile mais importante permet de mieux gérer les projets et les

lancements.

La do date intégre une marge de sécurité pour gérer les imprévus et éviter le stress de derniére minute. Planifier avec des do dates plutot

que des deadlines aide a maintenir la qualité du travail et a réduire la pression, tout en assurant le respect des échéances finales.

Exemple de rétroplanning avec Do Dates

Tache

Finaliser le
contenu

Révision et
corrections

Mise en page

Tests finaux

Lancement

Do Date

10 juin

18 juin

25 juin

2 juillet

8 juillet

Deadline

15 juin

22 juin

30 juin

S5 juillet

10 juillet

Avantages des Do Dates

e Intégration d'une marge de sécurité dans la planification
e Réduction du stress et de la précipitation
e Maintien de la qualité du travalil

e Possibilité de gérer les imprévus sans compromettre les
échéances

e Meilleure coordination entre les différentes équipes

e Temps disponible pour les révisions et améliorations
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Engagement

L'engagement représente le degré d'interaction et d'implication des clients avec une marque. Il se manifeste par diverses actions comme
les commentaires, partages, clics ou temps passé sur un contenu, indiquant I'intérét et la connexion émotionnelle de I'audience.

Un engagement fort est généralement corrélé a une meilleure fidélisation, un bouche-a-oreille positif et des taux de conversion plus
élevés. Mesurer et améliorer I'engagement est devenu un objectif marketing prioritaire, particulierement sur les réseaux sociaux.

4,8% 3:42 27%

Taux d'engagement Temps moyen Taux d'ouverture
Pourcentage moyen d'abonnés qui Durée moyenne (minutes:secondes) passée Pourcentage moyen de destinataires qui
interagissent avec vos publications sur les par les visiteurs sur votre site web ouvrent vos emails marketing

réseaux sociaux



ERP (Enterprise Resource Planning)
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L'ERP (Enterprise Resource Planning) est une solution logicielle qui assiste les entreprises dans la gestion et I'intégration de leurs
processus commerciaux essentiels. Ces systémes centralisent les données de différents départements pour offrir une vision unifiée et

faciliter la prise de décision.

Les ERP modernes integrent des modules couvrant la finance, les ressources humaines, la production, la chaine d'approvisionnement, les
ventes et le marketing. Cette interconnexion permet d'éliminer les silos d'information et d'optimiser les workflows a travers I'organisation.

Finance

Gestion comptable, facturation,
budgétisation et reporting financier

Marketing

Gestion des campagnes, analyse des
résultats et segmentation client

A

Inventaire

Suivi des stocks, gestion des entrepbts et
planification des approvisionnements

Ventes

Gestion des commandes, suivi des
opportunités et analyse des
performances commerciales

RH

Administration du personnel, paie,
recrutement et gestion des talents
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Entonnoir de Vente

L'entonnoir de vente, également désigné sous les termes de tunnel de vente ou de parcours d'achat, représente visuellement le
cheminement du client a travers le processus de vente. Il illustre comment un grand nombre de prospects entre par le haut de I'entonnoir,

puis se réduit progressivement a mesure qu'ils avancent vers I'achat.

La premiére phase consiste a attirer un maximum de prospects grace a une stratégie marketing efficace, puis a travailler sur la conversion
en les guidant a travers diverses étapes. A chaque étape, il est normal de voir une réduction du nombre de prospects.

Prise de conscience

Le prospect découvre votre marque et prend conscience de son probleme

Intérét

36

Le prospect s'intéresse a vos solutions et commence a s'informer

Considération

Le prospect évalue votre offre et la compare aux alternatives

Intention

Le prospect montre une volonté d'achat et recherche les détails finaux

Achat

Le prospect devient client en finalisant sa commande
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Marketing par Email

Le marketing par email fait partie des techniques de vente les plus efficaces. Ce sont les séquences que vous recevez lors des
lancements de produits et qui ont pour but de convertir les prospects en clients. Ces campagnes combinent contenu informatif et
arguments de vente pour guider le lecteur vers I'achat.

L'efficacité du marketing par email repose sur la personnalisation, la segmentation et le timing. Contrairement aux réseaux sociaux ou
I'algorithme limite votre portée, I'email vous donne un accés direct a votre audience, avec des taux de conversion généralement
supérieurs.

AN

0l®
Séquences stratégiques Storytelling Sentiment d'urgence
Séries d'emails planifiés suivant une Utilisation d'histoires captivantes pour créer  Création d'une tension positive via des
progression logique : établissement de la une connexion émotionnelle avec le lecteur  offres limitées dans le temps, des bonus
relation, identification des problémes, et illustrer les bénéfices de I'offre a travers early bird ou des places limitées pour
présentation de solutions, réponse aux des expériences concretes. encourager une décision rapide.

objections, appel a I'action.



H5thisy

Livre Numérique (Ebook)

Le livre numérique (ebook) est un document au format PDF que vous pouvez créer dans le but de I'offrir en échange d'une adresse email.
C'est I'un des formats de lead magnet les plus populaires car il permet de démontrer votre expertise tout en apportant une valeur
substantielle a votre audience.

Il est crucial d'apporter une valeur ajoutée réelle afin que la personne qui télécharge votre ebook comprenne ce que vous pouvez lui offrir.
Un livre numérique bien congu peut établir votre crédibilité, construire votre liste email et générer des prospects qualifiés pour vos offres
payantes.

Caracteéristiques d'un ebook efficace Etapes de création

e Titre accrocheur qui promet un bénéfice clair * |dentifier un sujet spécifique qui intéresse votre audience
e Contenu actionnable apportant des résultats concrets e Créer un plan détaillé avec les points principaux

e Structure logique et facile a suivre » Reédiger le contenu en privilégiant la clarté et I'action

e Design professionnel et agréable a lire e Ajouter des éléments visuels pour illustrer vos propos

e Longueur adaptée au sujet (généralement 15-50 pages) e Concevoir une couverture attrayante et professionnelle

e Call-to-action stratégiques vers vos offres payantes e Intégrer des appels a I'action vers vos autres ressources



Vous étes entrepreneur et vous souhaitez franchir un nouveau
palier de croissance ? Profitez d'un appel stratégique offert avec

Mathieu NADAL, business coach expérimente.

En seulement 30 minutes, identifiez vos leviers de croissance,
clarifiez vos priorités et repartez avec des actions concrétes pour
propulser votre entreprise.

Flashez le QR CODE et réservez votre appel !

Ou prenez rendez-vous sur :
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/
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https://mathieunadal.com/je-taide-a-structurer-ta-mission-entrepreneuriale-et-eviter-les-pieges-classiques/
https://mathieunadal.com/
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/

