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Qu’est-ce que le marketing ?



Marketing Digital ?

Belgique

Habitants : 11,34 millions

Utilisateurs actifs d’internet : 9,64 millions (85%)

Utilisateurs actifs des réseaux sociaux : 6,00 millions (53%)

Utilisateurs actifs des réseaux sociaux de manière mobile : 
4,70 millions (42% / 78%) 



Être local sur internet ?

Zone de chalandise Ciblage géographique



Le marketing passif : référencement



Données en ligne



Données en ligne

Annuaires génériques



Données en ligne



Données en ligne

Annuaires spécifiques



Données en ligne



SEO

= optimisation des moteurs de recherche

Dépend de :
- La construction du site (HTML, balises, clarté du code, etc.)
- La création de liens avec le reste d’internet ;
- Le création de contenu ;
- Popularité et visites ; 

 On parle de portée organique ou d’inbound : ce sont des 
clients qui arrivent naturellement sur le site.



SEO

Les moteurs de recherche « comprennent » la localisation 
géographique votre site !

• Emplacement
• Contenu de qualité et audience
• Fiches et annuaires



SEO



Le marketing actif : communication



Concepts clés

• Funnel

• Taux de conversion

• Coût d’acquisition

• Valeur d’un cycle de vie



Funnel

Audience

Prospects

Objectif



Funnel

Audience

Prospects

Email

1121 personnes ont vu la 
publicité

11 personnes ont cliqués et son 
sur mon site web

2 personnes se sont inscrites à 
ma newsletter



Taux de conversion

Audience

Prospects

Email

1121 personnes ont vu la 
publicité

11 personnes ont cliqués et son 
sur mon site web

2 personnes se sont inscrites à 
ma newsletter

1%

20%



Coût d’acquisition

Audience

Prospects

Email

1121 personnes ont vu la 
publicité

11 personnes ont cliqués et son 
sur mon site web

2 personnes se sont inscrites à 
ma newsletter

10€

5€



Valeur de cycle de vie

J’ai un coût d’acquisiton moyen de 17€ par client. 60% des clients qui
passent chez moi se fidélisent et viennent une fois par semaine, avec un
panier moyen de 20€.

J’ai un coût d’acquisiton moyen de 3€ par client. 100% des clients qui
passent chez moi ne viennent qu’une fois avec un panier moyen de 100€

CLV = 0,6*20*52 = 624€

CLV = 1*100 = 100€

Marge = 624 – 17 = 607€

Marge = 100 - 3 = 97€



Dans la “vraie” vie



Goûlot d’étranglement

1121 personnes 
ont vu ma 

publication
21 personnes ont 
cliqués et son sur 

mon article

La moyenne de visite sur mon 
site est de 2 secondes

19 personnes ont 
cliqués et son sur 

ma homepage

Personne ne s’est 
inscrit à ma 
newsletter

La moyenne de visite sur mon 
article est de 45 secondes



Exercice

Imaginez deux scénarios / funnels
potentiels pour votre voisin de gauche



SEA

= publicité payée sur les moteurs de recherche

Le prix dépend de :
- La compétition sur le sujet ;
- Le nombre de clics ; 

 On parle de portée payée ou d’outbound : ce sont des clients 
qu’on a été chercher de manière active.



SE0 vs SEA



Emailing

L’email, ça fonctionne 
encore en 2018 ?



Emailing

L’email, ça fonctionne 
encore en 2018 !

• Direct
• Peu cher
• Récurrent

! GDPR !



Emailing

Outils



Emailing

Construire une base de données

Lors de l’inscription
• Au minimum : une adresse mail ;
• Personnaliser : nom, adresse, autres informations personnelles ;
• Possibilité de se désinscrire ;

Après plusieurs campagnes
• Fréquence des mails ;
• Fidélité ?



Emailing

Contenu

• Attirer l’attention • Design existants



Emailing

Contenu

Première impression : 
• Champ « FROM »
• Objet
• Personnalisé

Corps du texte :
• Concis et illustré
• Renvoyer vers des articles plus longs



Emailing

Métriques

• Taux d’ouverture (TO)
• Taux de clics (CTR)
• Taux de réactivité = CTR / TO
• Taux de rejet
 coût d’acquisition ?



Emailing

Stratégie : A/B Testing

Image 1

Image 2

Image 3

Texte 1

Texte 2

Site internet



Social Media Marketing

Les réseaux sociaux permettent :

- D’échanger directement avec vos clients ou prospects ;
- De partager des contenus ;
- De participer à des discussions ;
- D’établir une relation de confiance ;
- De toucher un public plus large ;
- De mieux connaître et comprendre vos clients ;

Il s’agit d’une relation à double sens !



Social Media Marketing

Quels réseaux sociaux ?



Social Media Marketing

Développer une stratégie : planifier !

- Quel contenu ?
- A quel moment ?
- Sur quel réseau ?
- Qui se charge de s’en occuper ?

 Créer un calendrier sur 6 mois, en fonction des événements 
associés.



Exercice

1 – Vous êtes maraicher, vous démarrez et vous vendez vos 
produits en GASAP exclusivement.  

2 – Vous tenez un comptoir traiteur qui propose un lunch du jour 
à emporter chaque midi. 

Imaginez 5 publications potentielles sur les réseaux sociaux :
- Quel format ?
- Quel contenu ?
- Quel réseau ?
- Timing ?



Social Media Marketing

Développer une stratégie



Social Media Marketing

Publicité payante

- Audience personnalisée
- Cible géographique
- Augmenter sa visibilité
- En complément !



Social Media Marketing

Métriques et outils de mesure

+



Social Media Marketing

Les erreurs à éviter :

1) Publier des messages ennuyeux et répétitifs

2) Se disperser sur plusieurs réseaux

3) Ne pas être actif

4) Ne pas mesurer les conséquences de ses efforts



Facebook - audience

Une audience par produit / catégorie de produit :

- Données démographiques (âge, lieu, etc.)
- Centres d’intérêts 
- Comportement en ligne (acheteur actif, likes, vues, etc.)
- Marques associées
- Mobile / bureau



Facebook - audience



Facebook - audience



Facebook - publicité

Texte

Image

Titre
Description
Objectif



Facebook – A/B Testing

Quelle audience / message / objectif choisir ? 

Audience 1

Audience 2

Audience 3

Image 1

Image 2

Texte 1

Texte 2

Texte 3

Texte 4

Site internet



Facebook - analyse



Instagram - audience



Instagram - engagement



Instagram - conversions



Instagram - analyse



Site web – Google Analytics

Utilisation de cookies pour enregistrer : les pages visitées, les 
actions effectuées, le temps passé, etc.



Site web - Hotjar

Objectif : guider l’utilisateur vers là où on a envie de l’amener
= le moins possible d’informations parasites
= le moins possibles d’autres portes de sorties du site que la 
conversion



Le contenu

Capacité d’attention d’un adulte occidental* : 
12 secondes en 2000 
 8 secondes en 2013

• Contenu dynamique : video (70%), gif, interactivité ;
• Contenu attirant : couleurs, images, mouvement, 

alternance ;
• Prévenir de la durée : video, articles medium, certains 

médias ; 
• Mise en avant du message ;

*Microsoft, durées d’attention, printemps 2015.



Conclusion

Une bonne stratégie marketing…

1) Est basée sur des chiffres ;

2) Demande un travail d’analyse pour prendre des décisions ; 

3) Nécessite d’être suivie en temps réel ;

4) Nécessite d’être analysée à posteriori ;


