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Pourquoi ce webinaire ?
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Les 10 concepts-clés

a maitriser en 2023
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#1 inbound

#2 customer centricity
#3 expérientiel

#4 nudge

#5 branding

#6 abm

#7 scaling

H8 ga4

#9 automation

#10 web 3.0
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I I Entrant
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En résume...

e Concept creé en 2006
« Evolution de la notion de « Permission Marketing »
A l'origine du Marketing de contenu

« Conduit a un « Marketing de I'Attention »

H1
inbound U GERESO



Les questions a vous poser

 Quel contenu pour attirer et fidéliser ?
 Quelle différenciation ?
 Quel territoire de marque ?

 Qui prend la parole ?
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customer
centricity

I I Orientat ion client
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Les 4 P

PRICE

Tarifs

Remises
Rabais, ristournes

Conditions de paiement

PROMOTION PLACE

Publicita Points de vente

Promotion des ventes Canaux de distribution
Marketing direct Assortiment

Relations publiques Logistique
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CLIENT COUT

Quels sont les besoins et Quel budget |la client est-il
attentes fondamentales prét & mettre, a quels

des clients ? arbitrages procéde-t-il ?

COMMUNAUTE COMMODITE
Quelles interactions D'ACHAT

développer avec le client Ou et comment le

sur e long terme ? consommateur veut-il
acheter/consommer ?
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En résume...

« Changement de « point de vue » sur le Marketing Mix

 Implique de bien connaitre votre environnement

concurrentiel et les besoins réels de vos clients

 Peut impliquer un pivot dans votre activité (produit,
tarification...)
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Les questions a vous poser

« Quel est votre niveau de connaissance du marché

et de vos clients ?
 De quels insights clients disposez-vous ?
 Quel est la qualité de votre outil CRM ?

e Et de vos datas clients ?
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En résume...

« Extension du concept de « customer centricity »

« Concerne surtout les services associés a la marque

(servicialisation de I'offre)

 Considérer tous les points de contact avec la marque
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Les questions a vous poser

« Quels sont vos critéeres de différenciation en termes

d’'expérience client ?
 En quoi votre expérience client est-elle unique ?

« Comment vos clients vous jugent-ils actuellement ?
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H4
nudge

I I Marketing de l'incitation
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4
hudge
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TV - veille 20h/jour Ordinateur - veille 16h/jour

22€ 13€

Lecteur DVD - veille 24h/juur Votre gain: 11% de la facture

26€ soit 86€/an

s =

LES APPAREILS EN VEILLE EN CHIFFRES :

, - 15 a 50 équipements restent en veille inutilement dans
S . chaque foyer,
' - c'est Jusqu’a 11% de votre facture d'électricité,
- méme éteins, certains appareils continuent de
consommer de |'énergie.

En France, les appareils en veille représentent un cout de
2 milliards d'euros par an, soit la consommation de 2 centrales
nucleaires.

LES
PETITS
CALCULS (SAVANTS) Plus d'info(graphie)s :

www.les-petits-calculs-savants.fr
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En résume...

« Orienter et inciter plutot que contraindre

« Souvent utilisé dans le domaine de I'’environnement, de
I'’énergie, des transports publics...

 Implique de repérer les biais cognitifs dans la prise de
décision de vos clients
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Les questions a vous poser

 Quels sont les biais cognitifs chez mes clients ?
« Comment puis-je y répondre ?

 Quelle « Big Idea » retenir ?
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HS
branding

I I Stratégie de marque
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En résume...

 La marque : un axe prioritaire du marketing en 2023
 Préalable : mesurer son capital de marque

 Implique de définir son territoire de marque, sa
plateforme de marque... et donc revenir aux

fondamentaux (mission, vision, valeurs)
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Les questions a vous poser

 Quel est mon capital de marque ?
 Quelles valeurs souhaite-t-on véhiculer ?
» Quels supports / leviers utiliser ?

 Quel budget associer ?
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abm

I I Marketing des Comptes Stratégiques
GERESO
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LEAD GENERATION ACCOUNT-BASED MARKETING

Fishing with nets Fishing with spears
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000 GIG0G) GRGHG)  — ProspectsFindYou  AccountSelection —

— Interest Contact Identification ﬂ

, Account Conversion
Leaqa Conversion
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En résume...

 Nioutbound, ni inbound

 Un marketing « inversé » car on part de la cible visée pour

définir une stratégie d’approche
» Pour des entreprises dont le CA est trés concentré (80/20)

« Un changement d’organisation commerciale

et marketing
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Les questions a vous poser

 Qui sont mes « comptes clés » (identification RFM,

scoring...) ?

« Quel est mon niveau de connaissance de ces clients

(contacts, potentiel de progression de CA...) ?
 Quels sont leurs besoins spécifiques ?

 Quels moyens puis je mettre en ceuvre pour les

fidéliser ?
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scaling

I I Mise a I'échelle
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En résume...

« Augmenter sans déegrader

 Un « marketing de la croissance »

« Concerne surtout les start-ups

 Un lien fort avec I'automation marketing

« Capacité a identifier les leviers qui performent et a

maitriser son ROI
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Les questions a vous poser

» Suis-je sur une activité « scalable » (production,

clients...) ?

 Quels sont les leviers marketing que je peux dupliquer

ou automatiser ?

« Comment préserver mon image de marque malgré la
croissance ?
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En résume...

« Changement complet d’interface Analytics

« Basé sur les événements, les conversions, lI'intelligence

artificielle et le prédictif
e Nécessite de revoir ses tableaux de bord

 Google nous oblige a changer de vision et a repartir
d’'une page blanche
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Les questions a vous poser

« Comment utilisais-je GA3 ?

« Qu’est ce que je souhaite mesurer ?

« Quels nouveaux KPI fixer ?

« Mes nouveaux tableaux de bord facilitent-ils la prise de

décision ?
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automation

I I Automatisation marketing
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.....



En résume...

 Incontournable pour fluidifier la relation client

Nécessite un CRM, un projet « Data Quality » et

« scoring »

¢« Attention a l'effet « Boite noire »
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Les questions a vous poser

 Quelles sont les différentes étapes de ma relation client ?

 Quelles sont les actions que je souhaite automatiser ?

(En transactionnel ou promotionnel)

« Quels seront mes indicateurs de succes ?
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En résume...

 Le concept de « marketing augmenté »
 Un univers éminemment technologique

 Des enjeux marketing encore mal identifiés
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Les questions a vous poser

 Quel est mon niveau de veille sur les enjeux

marketing du web 3.0 ?

 Quel est I'impact de cette technologie sur mon

activité ?

 Quel est la qualité de lien et de dialogue en interne

avec les équipes S| ?
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CONCLUSION : QUELS

ENJEUX MARKETING
EN 2024 ?
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e La prise en compte d’'un marketing « augmenté »

 Focus sur la qualité de la donnée amont (data clients)
et aval (tableaux de bord marketing)

« Les outils web modifiés par I'lA (Analytics, Google Ads,
éditorial...)

 Marketing de marque, expérientiel voire émotionnel

conclusion
quels enjeux marketing en 2024 ? U GERESO



Pour aller plus loin...

Votre formation sur ce theme
« LES ESSENTIELS DU MARKETING »
2 jours — En présentiel ou a distance

¢ Definir les nouveaux enjeux du marketing.
* Realiser un diagnostic marketing.
¢ Integrer les etapes du processus marketing strategigue.

* Mettre en ceuvre les 4P en integrant les leviers du digital,

* Batir et deployer le plan marketing.

> En savoir plus

www.gereso.com/ESMA
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https://www.gereso.com/formations/management-et-leadership/management/formation-reconnaissance-au-travail

Rejoighez-nous !
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REVELEZ VOS COMPETENCES

Formation professionnelie et coaching « Faris,
lle-de-France
2 143 abonnés
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plus \
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GERESO
Pemne 3143 abonnds

Bh-&®
[WEBINAIRE].. vair plus

GERESO

FOREMATION | CORSEIL | ECETTON



MERCI A VOUS!

Gardons le contact !
hrioche@gereso.fr
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