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EDMA-ANNIE
WHEELHOUSE

Stratege numerique

Créatrice de jolies choses.
Exploratrice de communautés.
Insatiablement curieuse.
Perpétuellement connectée.

Dipldbmée en marketing numérique, j'ai plus de 10
annees d'expérience en communication-marketing, en
stratégie, en gestion de projet et en design graphique
sur des supports imprimés, numerique et web.

Fiere autodidacte, j'ai développée avec temps une
expeéerience diversifiee me permettant d'aborder
chaque nouveau défi avec flexibilité et creativite.
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Qu'est-ce que
'lautomatisation
du marketing?

L'automatisation du marketing consiste a utiliser un
ensemble de techniques et d'outils pour automatiser
ses activités marketing.

On automatise les taches considéréees comme répetitives et
sans valeurs ajoutees, telles que le marketing par courriel, la
publication sur les réseaux sociaux et méme les campagnes
publicitaires - non seulement pour des raisons d'efficacité, mais
aussi pour offrir une expérience plus personnalisée aux clients.

Les technologies de l'automatisation du marketing facilitent ces
taches et vous permet de maximiser vos ressources..
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Dans un monde idéal

A son meilleur, lautomatisation du marketing est une
combinaison de logiciels et de strategie. Elle devrait
vous permettre de nourrir vos leads avec un contenu tres
personnalisé et utile qui aide a convertir ces leads en
clients ravis.

Les clients ne sont pas seulement le résultat d'une
automatisation reussie. Ils sont au centre de tout ce que
vous faites, ce qui signifie que l'automatisation continue a
jouer un role important dans votre relation avec eux bien
apres leur passage a la caisse.

Dans la réalité

Enraison de leur popularité, on peut penser que les logiciels
d'automatisation du marketing sont un remede miracle a tout
ralentissement de la croissance du marketing, y compris la
necessité de générer de nouveaux leads .

Cette idée fausse laisse de nombreuses équipes marketing
avec des outils sophistiqués pour automatiser le milieu de
leur parcours client, mais aucune solution pour genérer de
nouveaux leads a convertir en premier lieu.
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Mais concretement
c'est quoi?

Donc, si en résumé lautomatisation du marketing
vous permet de communiquer automatiquement le
bon message, au bon client, au bon moment; la facon
de distribuer ce message ne dépend que de votre
imagination et de vos objectifs marketing.

LES VARIABLES D'UNE CAMPAGNE REUSSIE

0000

LA BONNE LA BONNE LE BON LE BON
PERSONNE OFFRE MESSAGE MOMENT
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MARKETING PAR COURRIEL

Q u e lq u es > Série de courriels de bienvenue;

> Demande de témoignage ou d’avis;

exe m p les > Courriels transactionnels et mises a jour

de l'état de la commande;

> Courriel de panier abandonneé.

MEDIAS SOCIAUX
> Autopublication de contenus;
> Réponse automatique aux mentions.

CHATBOT

> Réponse automatique aux messages sur
Facebook et/ou votre site Web;

> Envoi regulier d'astuces pour renforcer la
notoriete de la marque;

> Invitation a s'abonner a votre liste.

MESSAGES TEXTES

> Rappel de rendez-vous;
> Message d'anniversaire;
> Mises a jour de livraison.

SITE WEB
> Pop-up invitant a s'abonner a linfolettre;
> Autopublication de billet de blogue.

PLACEMENT PUBLICITAIRE
> Retargeting et mots-clés.
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Avant de vous lancer...
avez-vous ce qu'il faut?

Avec le marketing automatise, vous pouvez decupler
'efficacité de votre stratégie numérique. Mais, si vous
voulez atteindre un certain niveau de réussite, encore
faut-il que vous ayez développé vos bases en amont.

Voici la checRlist des prérequis indispensables au succes d'une
stratégie d'automatisation du marketing :

> Des personas bien définis;
> Des contenus de qualité;
> Un parcours client établi;

> Des objectifs clairs.
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Evaluer
VOS
ressources
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En ce qui concerne votre stratéegie
marketing, il existe une liste
interminable de taches a faire.
L'automatisation du marketing vous
permet, comme son nom lindique,
d'automatiser certaines d'entres
elles. Mais il ne faut pas néegliger le
temps nécessaire a sa mise en place
et son entretien par la suite.

Un professionnel peut compter de 2a 3h
pour la mise en place d'une séquence
courriel (redaction + paramétrage + tests +
optimisation) et une strategie complete ne
compte habituellement pas qu'une seule
sequence.

Il faut compter au minimum 1 h pour la
création de vos listes de diffusion (création
+ tri et filtres + vérification + nettoyage). De
plus, ces listes peuvent vite devenir un
capharnaum, prévoyez donc de les revoir
de facon globale régulierement.

Et ca continue encore et encore...
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Etablir
votre
parcours
client

Le parcours client est un ensemble
d’'etapes réelles ou potentielles par
lesquelles passe un client (ou un
usager) tout au long de sa relation et
ses interactions avec votre entreprise.

Il est important d'étre présent a chaque
étape du parcours client afin d'influencer
son comportement.

Peu importe leur facon de naviguer le
parcours client, 87 % des consommateurs
s'attendent a vivre une expérience
cohérente et sans friction a chacune des
étapes et sur chacune des plateformes,
et ce indéependamment de la taille de
l'entreprise avec qui ils interagissent.

GRAPHEDESIGN.COM
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Traditionnellement, les
entreprises congoivent leur
parcours client de facon linéaire
et en entonnoir selon les points
de contact suivants :

Cette facon de voir le parcours client
comme un entonnoir est utile dans la
mesure ou elle permet de facilement
conceptualiser les differents points de
contact du parcours et de prévoir des
contenus et des modes de diffusion
pour chacune de ces éetapes. Il est
cependant une erreur de croire
qu'un processus d'achat se fera
toujours de facon linéaire.

A la fois dans le B2B et dans le B2C,
les consommateurs adoptent des
comportements multiples voire
imprévisibles, lorsque vient le temps
de prendre une décision d'achat.
Certains vont demeurer a une étape
du parcours client pour une éternité
alors que d'autres vont franchir toutes
les étapes a la vitesse de 'éclair.

GRAPHEDESIGN.COM

NOTORIETE

Faire connaitre vos produits et/
OU Services a ceux qui he vous
connaissent pas ou peu.

CONSIDERATION

Inciter les personnes a aller
sur votre site et optimiser
l'expérience utilisateur.

CONVERSION

Concretiser l'achat (ou
toute conversion) grace
a des messages clairs et
cohérents.

FIDELISATION

Inciter les personnes
a laisser un avis et les
pousser a revenir.
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Définir des objectifs arbitraires en

F i Xe r fonction de chiffres bruts tels que

le trafic, les clics publicitaires, les

d es retweets et les likes n'est pas une

bonne stratégie.

o bj eCti 'FS Ces mesures de vanité, bien qu'elles

vous donnent une breve impression

C la i rS de reussite, peuvent vous distraire

des mesures qui comptent vraiment.

Au lieu ca, vos objectifs doivent étre des
décisions éclairées prises en évaluant les
performances de vos stratégies marketing
actuelles pour convertir et fidéliser les
clients. Ces objectifs vous aideront ensuite
a identifier les mesures spécifiques que
vous devez suivre,

Une fois que vous avez defini vos objectifs,

il est essentiel de créer un processus simple
qui garde ces statistiques devant vous. De
plus, les objectifs que vous vous fixez doivent
conduire a l'action; ils devraient eclairer votre
prise de décision et faconner le reste de vos
efforts d'automatisation du marketing.
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Il est important de fixer des objectifs qui sont en lien direct avec votre
parcours client. Voyez-ici quelques exemples d'objectifs en lien
avec chacune des étapes d'un parcours.

NOTORIETE CONSIDERATION
> Obtenir 15% de plus de mentions de > Augmenter de 20 % le taux
marque sur Twitter en mars; d'inscription a linfolettre;.
> Augmenter de 10% le taux > Reépondre a toutes les requétes
d'engagement sur la Page Facebook. Facebook en 60 minutes ou moins.
CONVERSION FIDELISATION
> Convertir 30% des nouveaux leads > Vendre 30 packs Premium aux clients
en acheteurs récurents en 6 mois; existants via des remises ciblées au
> Obtenir 100 nouveaux acheteurs sur cours des 3 prochains mois;
Pinterest en 12 semaines. > Obtenir 10 recommendations / avis

Facebook par mois.
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Comment creer une
campagne de marketing
automatise en 5 etapes

> ETAPE 1 // Choisir les bons outils;

> ETAPE 2 // Segmenter votre audience;
> ETAPE 3 // Définir vos déclencheurs;
> ETAPE 4 // Créer vos messages;

> ETAPE 5 // Tester. Mesurer. Optimiser.
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ETAPE 1 // Pour créer une campagne

d'automatisation du marketing, vous
. o= devrez utiliser un logiciel qui vous
C h O I S I r permet de collecter les informations
de vos leads, mais aussi de les

les b o n S recontacter ultérieurement.

t' l Il existe de nombreuses solutions parmi
0 u I S lesquelles choisir alors comment savoir ce
qui vous convient?

Tout d'abord: définissez vos besoins et
trouvez un systéme qui correspond a vos
exigences et a votre budget. Assurez-
vous egalement que le systeme que vous
choisissez est intuitif et facile a utiliser.

L'important ici est de ne pas voir trop
grand. Il ne vaut pas la peine de payer des
sommes faramineuses pour un logiciel trés
sophistiqué, si vous n'en utilisez qu'une ou
deux fonctions.
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ETAP E2 // Les fondations de votre stratégie se
trouvent veritablement au niveau
de votre base de données : c'est

Seg menter cette base qui sera le lien avec votre

CRM et qui va rendre possible vos
Votre campagnes de marketing automatisé.

. Pour fonctionner, il vous faudra segmenter

a u d I e n Ce votre base de donnees (votre audience) en
fonction de critéeres que vous aurez établis
au prealable.

Il peut s’agir de criteres simplement lies aux
profils de vos clients et leads ou bien a des
criteres comportementaux, que ce soit de la
relation ou de lengagement que ceux-ci
ont pu demontrer envers votre entreprise.

Dans tous les cas, c'est une étape qui
s'averera primordiale pour la bonne marche
et l'automatisation de votre marketing.
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ETAPE 3 //
Définir
VOS

declen-
cheurs
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Evidemment, l'envoi de vos messages
ne se fait pas par magie. Ces envois
sont déclenchés en fonction des
informations personnelles et du

comportement des abonnés.

Ainsi, une premier déclencheur enverra une
confirmation d'abonnement juste aprés que
lutilisateur aie entre son adresse courriel.

Une confirmation réussie déclenche ensuite
une serie de bienvenue. Vous pouvez egale-
ment configurer les déclencheurs suivants :

> Détails de la commande;
> Demande de rétroaction;
> Campagne de recompense.

Les courriels anniversaire celébrant la
premiére interaction avec la marque
sont aussi trés populaires car ils offrent

geénéralement une réeduction ou un cadeau.

Donc, en fonction du cycle de vie du client
et de vos objectifs, vous pourriez lancer
une campagne de réactivation et créer une
sequence de reengagement pour les

abonnés inactifs.
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ETAPE 4 //

Créer
VOS
messages
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Maintenant que vous avez posée les
bases de votre automatisation du
marketing, il est temps de passer a
l'élaboration de vos messages.

Nous l'avons vu précédemment : une
stratégie d'automatisation du marketing
peut avoir de nombreuses applications,
mais au centre de celles-ci, les campagnes
par courriel jouent un role primordial. Elles
représentent des actions directes avec les
abonneés de votre base de données.

La premiere chose a faire est donc de
préparer ces campagnes et si possible sous
forme de « séquences », c'est-a-dire en
séries de courriels. Par exemple :

COURRIEL 1 // Bienvenue

COURRIEL 2 // Discuter du probleme
COURRIEL 3 // Agiter le probléeme
COURRIEL 4 // Fournir une solution (offre)
COURRIEL 5 // Rappel

COURRIEL 6 // Solution (offre) alternative
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ETAPE 5 // Génial! Vous avez configuré

votre logiciel d’automatisation du
marketing et envoyé votre premier

TeSte r. courriel. Toutes nos félicitations!

Mais maintenant quoi?

M es u re r' L'une des plus grandes forces du marketing
" " numerique est que vous pouvez observer
O ptl m Ise r. les resultats de votre campagne en temps
réel. Ces mesures vous aide a identifier
les tactiques qui fonctionnent ou non.

Vous pouvez ensuite ajuster vos outils de
conversion pour maximiser vos resultats.

Une des plus simples facons de faire est
d'effectuer des tests A/B.

® 6 0 ©o o

6686 ) » 23%
50% des destinataires
voient la variation A

® 6 0 ©o o

e6sse ) » 11%
50% des destinataires
voient la variation B

conversion

conversion
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En conclusion

En fin de compte, l'automatisation du marketing a fait
ses preuves quand a son impact sur les rendements
d’'affaires. Il vous permet de développer des processus
qui menent vos leads directement vers vos produits ou
services, avec de moins en moins d'implication de votre
part au fil du temps.

De plus, il relie les actions aux résultats a tous les niveaux afin
que vous puissiez identifier clairement les domaines a améliorer.
Vous pouvez étre sur que vous obtiendrez d'excellents resultats
avec l'automatisation du marketing, a condition que vous soyez
prét a:
> Fixer des objectifs spécifiques et mesurables et les surveiller
en permanence;
> Seélectionner uniquement les outils pertinents pour votre
entreprise et vos objectifs;
> Tester tout pour vous assurer que votre processus
d'automatisation est entierement optimise.
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