5 BONNES RAISONS

POUR METTRE EN PLACE UNE STRATEGIE
DIGITALE DANS VOTRE PME

Marketing Digital

=ASY LINK GUIN=A

I (OS5 -[2 |= DIGITAL

Livre Blanc V1



L’arrivee du digital a completement chamboule le
comportement du consommateur. Aujourd’hui il
compare les prix, se renseigne sur la qualite des
produits et achete en ligne.

L’ere du numerique pousse a la transition vers le
digital, si bien quaujourd’hui avoir une strategie
digitale n’est pas un luxe, mais une necessite pour le
developpement de votre business.

Pourtant, beaucoup d’entreprises entreprennent des

actions digitales sans avoir mis en place de veritable

stratégie.
Il ne suffit pas d’avoir un site internet, une page
Facebook et d’envoyer quelques e-mailings pour

pretendre avoir une strategie digitale
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POURQUOI METTRE EN PLACE UNE STRATEGIE DIGITALE ?
1. Pour mieux connaitre vos clients et leurs besoins
Apprenez a mieux connaitre vos clients

Mieux connaitre et comprendre les attentes de vos clients constitue une
etape incontournable dans le developpement de votre business.
Une strategie digitale vous permettra de recolter les datas dont vous avez
besoin pour mieux apprehender les problemes de vos clients et adapter

vos offres en consequences.

Quelle que soit la qualite de votre produit ou service, votre client ne

I'achetera pas s’il pense qu’il n’en a pas besoin.

Dressez un portrait type de votre client

Adoptez la methode des persona. Il s’agit de creer des personnages semi-
fictifs a qui vous attribuez un profil qui « colle » le mieux a vos clients. A
chaque persona correspond un client type. Vous lui donnez un dge, une
situation professionnelle, un lieu de residence, une problematique, des
enjeux, etc. Vous pourrez ainsi Construire une offre qui repond

parfaitement au profil de chaque persona.

Recuperez les donnees sur vos clients

Identifiez et selectionnez les donnees les plus pertinentes sur vos clients.

Qui sont-ils ? Que font-ils ?
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Pourquoi achetent-ils vos produits ? A quel moment ? Quel est
leur budget ? Pourquoi sont-ils ils vos clients ? Qu’attendent-ils
de vous ? Vous devez comprendre le processus decisionnel de

votre client.

©OEASY LINK GUINEA



Utilisez un outil de CRM

Tirez le meilleur profit de votre base de donnees en utilisant un outil de
CRM. Il permet de centrer I'entreprise sur les besoins de ses clients et
d’exploiter a 100% son capital clients & prospects. Cet outil permet de
federer les differents canaux de communications ( email, appels,
sms.......) utilises dans I'entreprise et optimise le temps de travail des

commerciaux.

Analysez les donnees

Enfin, et c’est le plus important, vous devez analyser les resultats de vos
actions et agir en fonction. Chaque action marketing que vous
entreprenez doit étre analysee et comparee aux objectifs fixees. Si vous
lancez une campagne e-mailing, vous pourrez, par exemple, etudier le
taux d’ouverture ou le nombre de
clics vers votre landing page et ajuster le message ou l'offre en
consequence. Vous pouvez egalement tester deux messages ou objets
differents pour retenir le plus performant.

Une strategie digitale va vous permet de prendre conscience des attentes

de vos clients, et placer leurs besoins au coeur de vos preoccupations.
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2. Pour vous faire connaitre a moindre cout

Inutile de passer a la television pour se faire connaitre
Contrairement aux idees recues 1'etablissement d’une strategie
digitale n’est pas reserve quaux grandes firme. Toutes les
entreprises, qu'importe leur taille peuvent mettre en place une
strategie efficace sans mobiliser d’enormes moyens financiers
Les outils traditionnels de notoriete comme les salons
professionnels, les relations presse ou la publicite necessitent des
investissements proportionnels aux investissements des acteurs
du marche pour étre afficaces. Cest ce quon appelle la part de
voix. Sur un - marche tres concurrentiel le ticket d’entree
publicitaire peut donc saverer tres eleve pour esperer faire
emerger sa marque.

Une strategie digitale peut, a condition d’avoir un bon
Positionnement et une offre adaptee, contribuer a ameliorer
votre notoriete sans vous ruiner.

Choisissez les bonnes ressources

Une strategie digitale c’est du temps et de la competence. Les
PME qui ne disposent pas de ressources internes peuvent se
tourner vers des agences specialisees. Dans ce cas, privilegiez la
notoriete, les references et la competence sectorielle pour
choisir votre futur partenaire. Mais aussi sa capacite d’ecoute et
de comprehension de vos problematiques

un investissement a moyen terme qui porte ses fruits seulement

au bout de plusieurs mois.



3. Pour trouver de nouveaux clients sur internet

Attirer, convertir et transformer

Les méthodes de prospection ont changé ! 60% des « BtoB marketer » se
renseignent sur internet avant de passer a l'achat, autant vous dire qu’une
simple présence sur internet n’est pas suffisante pour engager vos prospects
dans le processus de conversion. Un plan de prospection digitale va vous
permettre d’attirer les visiteurs sur votre site, puis de les Transformer en

prospects et enfin de les convertir
en clients. Cest le principe de I'inbound marketing.

Concretement, un visiteur va tomber sur un article qui l'intéresse. En
cliquant sur un lien, il arrive sur votre site. La, il va télécharger gratuitement
un guide qui répond justement a sa problématique. De simple visiteur, il

devient prospect. 3 jours plus tard, vous lui envoyez un mail pour lui proposer



Publier un contenu de qualite

Les internautes baignent dans un ocean d’information dans
lequel ils cherchent peniblement a naviguer. Votre mission est
d’étre leur boussole. Que ce soit pour un viSHanf| il prdypect
ou un client, vous devez leur proposer un contenu a valeur

ajoute adapte a leur stade décisionnel.

En multipliant les contenus a travers blogs, reseaux sociaux ou
newsletters vous allez engager toute une communaute sur des
sujets qui les interessent.
Vous allez ainsi apparaitre comme la solution a leurs
problemes et pourrez donc plus facilement les convertir en

clients.

4. Pour mieux apprehender les enjeux de son
marche

Anticipez les evolutions du marche

Dans une interview au Financial Times en 2014, Maurice
Levy, president de Publicis declarait « Tout le monde a peur
de se faire uberiser, de se reveiller un matin pour s’apercevoir

que son business traditionnel a disparu. »

Face aux bouleversements et a l'uberisation des secteurs
d’activite, ceux qui vont reussir sont ceux qui seront capable
de s’adapter, d’anticiper et de saisir rapidement les
opportunités d’innovations qu’offrent les nouveaux modeles

economiques.

Les outils digitaux sont les meilleurs moyens pour ameliorer

. . 4 . . .
Ta vt d+ra Avanmtscntrimnimianlla Arnre 199Aa A fFratmtrioen nt AAn A~ an



Une stratégie digitale va permettre aux dirigeants d’avoir une
vision globale pour faire évoluer leur entreprise dans son mode
de fonctionnement. Elle va permettre d’identifier les
transformation future a mettre en place pour répondre aux

nouvelles attentes du marche.
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5. Pour mesurer concretement votre retour
sur investissement

Beaucoup trop d’entreprises, notamment en B2B, n’ont pas
encore pris la mesure de I'importance de I'analyse statistique de
leurs © EASJCIEIiI\(I)IﬁS VINEA sur le Web.
La question ici est de savoir si votre strategie digitale a répondu
aux objectifs que vous vous étes fixés, Avez - vous valorise votre

notoriete et votre image de marque ? Avez-vous augmente vos

ventes ? Vos clients sont-ils satisfaits ?




Sélectionnez les bons indicateurs

Il existe un nombre impormnsvdimdiateuws qui determineront si votre
strategie digitale a ete efficace. Privilegiez les informations les plus

pertinentes.

Si votre objectif est d’attirer des visiteurs : Etudiez le nombre total de
visiteurs sur votre site, identifiez les canaux utilises, la duree et la

provenance des visites, le nombre de pages vues, le taux de rebond, etc.

Pour mesurer la conversion des visiteurs en prospects : Analysez le nombre

de leads, calculez combien de prospects il vous faut pour generer un client.

Vous souhaitez savoir si vos clients sont satisfaits : mesurez le nombres

d’avis positifs sur les reseaux sociaux, etc.
Pilotez votre dispositif digital

Il n’est pas necessaire d’eétre un expert du web pour definir les bons
indicateurs d’objectifs et de pilotage d’une strategie : c’est une question de
bon sens et de logique, qui necessite surtout que la strategie soit claire et les

priorites clairement etablies.



Entrez en action !

Etudier la mise en place d'ungsi¢airg@@igitale dans
votre entreprise ?

Prospecter de nouveaux clients ?

Renforcer la notoriété de votre marque ?

Contactez-nous pour une étude spécifique de votre
dispositif digital et de son potentiel.
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Tel : +224 626 303 913
20 12 - 2020 WhatsApp: +224 626 303 913

Email: infos@easylinkgn.com
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