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Construire une stratégie web gagnante

� Les facteurs clés du marketing web

� Les outils du marketing web

� Site web, e-mailing, webinar, forum/blog … comment s’y retrouver ?

� Quels outils pour quels objectifs ?

� La vérité sur les coûts

� Zoom sur le marketing communautaire

� Facebook, Twitter, Linkedin… Entre rêve et réalité !

� Quelle est la stratégie gagnante ?



Internet … le rêve éveillé !

On peut tout imaginer sur le web…

� Interroger le marché sur la pertinence d’un concept

� Etablir la notoriété d’une marque

� Lancer un concept

� Vendre un produit

� Etablir une communauté autour d’une marque

� etc…

Encore faut-il le faire … bien…



Votre site 

web est ici



Les facteurs clés du marketing web



Les outils du marketing
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Les objectifs poursuivis

Objectifs les fondations
construire la 
notoriété

établir la 
crédibilité

Générer des 
leads

Activité Marketing

Fondamentaux

Website
   la structure
   le contenu
   le référencement
   le netlinking

P1 s s i

Sales kit 
presentation société, 
présentation produit/service, 
brochure, cas d'étude...

P1 P1

Témoignages clients P1 s P1

e-mailing, Newsletter s s P1

Salons Professionnels s s P1

Communiqués de Presse P1 s i

Webinars s s P1

Social media 
communautés, blogs, forums… s P1 i
Annuaires 
professionnels s s
Autres
White papers s P1 s

Articles P1 s i

Speaking opportunities
s P1 s

Sponsoring s s P1

P1=priorité n°1
s= secondaire
i= indirect



Les facteurs clés du marketing web

Les bons outils au bon moment 

Le site web = la vitrine

Le blog, oui, si on a les moyens de le faire vivre…

Les groupes communautaires : s’ils sont valorisants !

1. Adaptés à la cible

Faire connaître ou faire vendre ?

Recueillir des opinions ?

L’acheteur que vous ciblez a-t-il un compte sur Twitter ?...

2. En regard des ressources de l’entreprise

Rédiger un article demande 2 h à un habitué

Publier une newsletter (3 articles) consomme entre 1 et 3 jours de travail

4. Dans un objectif précis

Lancer un e-mailing nécessite des outils de tracking et les ressources pour analyser



Les outils du marketing web



Fondamental = le site web



Les bonnes pratiques

� Optimiser la structure et le contenu

� Navigation intuitive

� Limiter le nombre de clics

� Le point de vue du visiteur, pas du technologue…

� Contenu simple, lisible

� Texte aéré

� Phrases courtes, vocabulaire simple

� Schémas

� L’opportunité d’adjoindre une vidéo pour expliquer

http://www.endeca.com/resource-center-endeca-demos-videos-search-applications-demo.htm

� Et, bien entendu :

� des temps de téléchargement courts

� Le respect du cheminement de l’oeil



Les bonnes pratiques (2)

� Favoriser d’emblée le référencement naturel

� Limiter les technologies flash aux animations/démos…

� Soigner les titres, le contenu (mots clés), les URLs…

� Des actions de fond, à mener sur la durée : 

1. Référencement naturel

2. Netlinking

3. RP Web

À démarrer le plus tôt possible – Résultats > 3 à 6 mois

� Tester le référencement payant

� Campagne adwords sur 3 mois

� Partenariats à évaluer



L’entonnoir du web

Cibler le plus précisément

Communiquer auprès des 
cibles principales

Générer du trafic qualifié

Proposer une offre adaptée / 
des informations pertinentes

Faciliter le retour sur le site et 
le passage à l’acte d’achat / à

la prise de contact

Fidéliser les membres



L’entonnoir du web (2)

Cibler le plus précisément

Communiquer auprès des 
cibles principales

Générer du trafic qualifié

Proposer une offre adaptée / 
des informations pertinentes

Faciliter le retour sur le site et 
le passage à l’acte d’achat / à

la prise de contact

Fidéliser les membres

Estimer et calculer 
chaque étape du 

processus pour avoir 
une vision précise du 

coût d’acquisition d’un 
prospect / client



Gestion des performances

� Optimiser les différents canaux d’accès au site 

� accès direct, 

� via moteur de recherche, 

� via liens sur d’autres sites 

� Mettre en place le suivi des performances du site

� Suivre les performances de chaque action 

� affiner la rentabilité

� Revues de performances régulières



Achat d’espace

� L’achat d’espace publicitaire

� Bannières de pub sur des sites web

� Oui, si cible clients très précise

� Oui, si gros budget de comm et cible très large



Le site web – exemple
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Accès selon
qui est le 
visiteur

Il se passe
toujours
quelque
chose ici

Des 
messages 
clés, animés



Le référencement naturel

17

80% des internautes ne 
dépassent pas la 2nde

page
Objectif = entrer dans le 
top 20 



Référencement naturel – des outils à connaître

� Identifier les meilleurs mots-clés par thématique

� Exemple : Google Keyword Tool 

(https://adwords.google.fr/select/KeywordToolExternal)



Référencement naturel – des outils à connaître

� Yooda SeeUrank →

suivre les performances 

du référencement

� Positionnement dans 

les moteurs, sites 

leaders, backlinks, 

pages référencées, …



Construire sa notoriété - netlinking

� Page Rank = Mesure la qualité du Netlinking d’un site 

(Popularité d’une page selon Google)

� Page Rank d’une page dépend de :

� Nb de pages pointant vers la page

� Qualité des pages pointant vers cette page

� Calculer le page rank sur 

http://www.prchecker.info/check_page_rank.php



Netlinking – bonnes pratiques

� Où poster (exemples)

� Sites d’organismes fédérateurs
– Ex : PR 6 pour page listant les sociétés adhérentes sur le site Agoranov

� Forums, blogs, sites d’infos
– Ex : http://www.journaldunet.com/expert/

Exemple :



� Bien choisir où poster sa bannière

Source : http://www.emarketer.com/Article.aspx?id=1006969

Générer des leads – les bannières



� Facteurs clés de succès

� : une base de contacts qualifiés
– Interne (par « opt-in » et partenaires) ou externe (achat : compter un budget de 0,5 

à 1,5 € / @)

� Soigner l’objet du mail : 50 caractères pour séduire !

� Assurer le suivi de performances – Ex : Sarbacane

Générer des leads – emailing & newsletter



Efficace en génération de leads B2B : le webinar

� De l’information, pas de la pub

� Établit la crédibilité de l’entreprise

� Peut être monté en partenariat

� Idéal : s’appuyer sur la notoriété d’un analyste !

� Les facteurs clés de succès

� Disposer d’une base de données importante et pertinente

2 000 à 3 000 @ � 100 à 200 inscriptions � 20 à 50 présents

� De bon speakers – Le plus : leur notoriété

� Le top : coupler à un mailing + remise d’un white paper

� Le webinar est réutilisable !

� Prévoir plusieurs sessions

� Mettre en ligne le contenu



Les blogs

Tracking de 57 millions de blogs en Oct 06
112 millions de blogs en Juin 08

Opportunité
Niche� quelques centaines de visiteurs ciblés
Facteur clé de succès = différentiation



Générer des leads - Google Adwords
Principes

� Règle n°1 : commencer par un test

� Règle n°2 : effectuer un suivi quotidien ���� ROI

� Règle N°3 : cibler les liens précisément 

� Règle N°4 : na pas sous-estimer le budget…

� Règle n°5 : ne pas penser que Google adwords, c’est facile



E-marketing – cocoûûts directsts directs et coûts cachés…
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A partir de 3 K€
Mais budget > 15 K€ pour une vrais
création
Prévoir budget contenu (vidéo, 
webinar…)

Nombreux outils gratuits
550€ pour Yooda
Adwords……..

Nombreux réseaux gratuits

Nombreux outils de suivi en 
mode SaaS, 50 à 150 
€/mois

variable

15K€
Invitations, organisation, 
promotion



E-marketing – coûts directs et cocoûûts cachts cachééss…
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Mise à jour régulière du contenu
Production de contenu : white 
papers, articles, vidéo etc…

A revoir régulièrement

Attention aux blogs qui 
nécessitent une animation 
régulière et… intense
Tests Google Adwords / 
Facebook ~1 K€/mois

Préparation des envois : 
gestion du planning et 
construction du contenu
Exploitation des 
performances, suivi des 
leads

Suivi des performances �
hebdomadaire



Zoom sur

le marketing communautaire



Etablir la crédibilité – les réseaux sociaux
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Professionnel

Grand Public

Chronophage

BlogsBlogs

BlogsBlogs



Etablir la crédibilité – les réseaux sociaux (2)

� Facebook

Depuis septembre 2009, il rassemble plus de 300 millions de membres à travers la 

planète - > 15 millions en France. 

� 1er site visité aux USA devant Google et le 2e site le plus visité au monde selon 

Alexa Internet (après google.com).

� Par rapport à Google avec Adwords, Facebook permet définir de façon 

extrêmement précise  la cible qui verra la publicité et ne fonctionne pas avec 

de l’achat de mot clés.

� La publicité sur Facebook est non intrusive

(Moins de Banner blindness)

� Tester sur un budget restreint

� Suivi quotidien

� Une appli Facebook
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Le buzz sur le web…



Le buzz

� Le viral, c’est foudroyant !

http://www.willitblend.com/

http://www.eepybird.com/

� Mais il nécessite

� Le sujet qui décoiffe

� La réalisation ultra créative, humoristique

� Le support marketing qui maintient l’effet

� Idéalement

Il est lancé par d’autres que vous

Vous soutenez l’initative (Mentos / eepybird)



MERCI


