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Introduction

En notre qualité d'experts du marketing, nous ne pouvons nous défaire de certains
réflexes. Certains relevent de nos obligations et modes opératoires professionnels (et
c'est heureux !) comme celui de tirer les enseignements de |'exercice précédent pour
les appliquer a notre nouvelle stratégie et a notre plan marketing. Nous analysons

les données, suivons de pres les tendances et conservons la trace de telle ou telle
campagne qui nous a inspirés. Nous aimons aussi a partager entre collegues la
satisfaction que procure la réussite d'une affaire née d'une idée géniale issue de notre
cerveau fécond... Bon, nous sommes aussi capables d'étre monomaniaques en quéte
d'une inspiration professionnelle alors qu'on est sous la douche ou qu'on promeéne le

chien...

2020 et 2021 sont assurément des années différentes des autres. De nombreuses
entreprises ont di faire évoluer leurs stratégies du jour au lendemain pour s'adapter
a la situation occasionnée par la pandémie de Covid-19. L'innovation a marqué le pas
et les plans que nous avions établis ont été bouleversés. Pour bien des personnes, ces

derniers temps ont été particulierement difficile sur le plan émotionnel.

Malgré tout, au sortir de 2020, nous devons aller de |'avant, forts de la capacité
d'adaptation que nous avons su déployer pour nous extraire de conventions et
d'usages que nous pensions gravés dans le marbre, peut-étre quelque peu étriqués.
Nous savons désormais que le virtuel s'invitera dans chacune des campagnes en 2021
et au-dela, au profit d'une plus grande richesse des contenus éducatifs en ligne pour

de nombreuses entreprises.
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Nous avons enquété aupres de milliers d'experts en
marketing, dits « marketeurs » en France et dans la zone

EMEA, quant a leurs stratégies et plans marketing pour 2021.

Al'évidence, de profonds bouleversements sont en
marche et nous espérons pouvoir contribuer a la maniére
dont vous vous adapterez a I'évolution des exigences
des consommateurs grace aux données que nous avons

collectées.




CHAPITRE UN
Une stratégie marketing globale
adossée a des campagnes

En 2021, la stratégie marketing subit une mutation. Les entreprises
abordent désormais le marketing par le prisme des medias sociaux,
faisant la part belle au marketing personnalisé et au marketing
conversationnel. La notoriété de la marque devient un objectif en
hausse. Il s'agit en effet de la troisieme priorité globale du marketing
et supplante a présent les ventes au titre de principal motif
d'organisation de campagnes par les entreprises.

Les marketeurs ont pour la plupart augmenté leur budget cette
année (63 %) dans l'optique de le consacrer a la publicité payante,

la création de contenu (nous abordons plus en détail les types

de contenu dans le chapitre suivant) et aux logiciels. D'ailleurs,
s'agissant des logiciels, le marketing est le secteur d'activité qui a le
plus recours a |'automatisation (76 % de plus que les ventes et 139
% de plus que les finances), preuve s'il en est que les marketeurs ont
compris qu'il fallait travailler plus intelligemment).

En 2021, l'accent est placé sur I'authenticité de la marque et
I'optimisation de I'expérience du client ou du prospect, en favorisant
le relationnel plutét qu'en donnant la priorité aux ventes ou aux
campagnes de marketing traditionnelles. Selon leurs dires, les
marketeurs vont réduire le nombre de campagnes. Il sera intéressant

d'observer comment cela s'inscrit dans les faits.
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« L'expérience client est le premier
moteur de croissance en 2021

et au-dela. C'est un phénomene

qui dure depuis depuis un certain
temps, mais 2020 a vraiment
accéléré les tendances en matiere
de transformation numérique et des
relations acheteur-vendeur etil n'y a

pas de pas de retour en arriere. »

YAMINI RANGAN
Chief Customer Officer

HubSpht
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L'expérience client, la priorité des marques

Bon nombre de marques ont indéniablement accéléré leur présence
en ligne ces derniéres années, particulierement depuis le début

de la crise du COVID-19. Toutefois, pour se démarquer et attirer

de nouveaux clients, étre simplement présent en ligne n'est pas
suffisant, encore faut-il proposer une bonne expérience. A tel point
que les consommateurs sont désormais fidéles aux expériences et
non plus aux marques.

Pourquoi I'expérience client est-elle clé pour les
marques ?

e Emotions et humains au cceur des expériences

L'expérience client permet de replacer I'hnumain au cceur des
interactions marques/clients. Comment ? Grace notamment a

I'|A et a la data. Les marques n‘ont jamais aussi bien connu leurs
utilisateurs. Personnaliser un parcours, un message ou méme toute
I'expérience proposée est presque devenu un jeu d'enfant et permet
de créer un lien unique avec chaque utilisateur. Les réseaux sociaux
sont une opportunité formidable pour les marques d'entretenir ce
lien et de personnifier sa marque.

Loin d'étre déshumanisé, le digital exprime également des
émotions. Par exemple, une récurrence de clics est souvent le
signe de frustration. En proposant de bonnes expériences, les
marques ont une formidable opportunité de répondre a ce besoin
d’humanité exigé par les consommateurs.
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¢ Rétention et fidélisation

D'apres Guest-Suite, 86 % des consommateurs dont I'expérience a
été positive, acheteront a nouveau auprés d'une marque, tandis que
pour ceux dont I'expérience a été négative, seuls 13 % se déclarent
préts a acheter de nouveau un produit ou souscrire un service auprés
de la marque en question. Or, on le sait, les colts dacquisition sont en
constante augmentation et Google prévoit d'ores et déja de reporter
la taxe GAFA sur ses tarifs.

Fidéliser est donc rentable ! Lexpérience client a un impact direct sur
la satisfaction, par conséquence sur la fidélisation et la rétention, et

a termes sur les marges. D'autant plus qu’un client heureux et fidele
deviendra un ambassadeur et contribuera au développement de
I'image de marque.

« Se contenter d'étre présent en ligne ne suffit
plus. C'est I'expérience client qui désormais fera la
différence et qui est devenue l'avantage compétitif
des marques. Autrefois, facteur de différenciation,

I'expérience client aujourd’hui est un incontournable. »

SONIA OUAKSEL

WW Head of Customer Experience



https://www.guest-suite.com/blog/experience-client

Py
Z . ’ s e . , . . @ CONTENTSGQUARE
Etat des lieux de I'expérience client : 6 data clés issues de +900 sites web J

clients Contentsquare

Trafic provenant du mobile Nombre de pages veus en moyenne par session
Dans le B2B de conversion
. 17 % Dans le B2B
Toutes industries confondues I 7
_ 64 % Toutes industries confondues
O 26
Sources d'acquisition
Dans le B2B Contenu non vu
O,
Toutes industries confondues _ 35%
O 45%
Taux de rebond
Dans le B2B Taux de conversion
()
Toutes industries confondues | Oiofe
_ 47 % Toutes industries confondues
| 5%
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Optimiser I'expérience client, Les 5 recommandations des leur navigation de maniére plus rapide et plus efficace. Chaque
experts Contentsquare élément de votre site doit impérativement guider votre client vers

o les prochaines étapes.
1. Web perf, réduisez les temps de chargement P P

, T L 5. N'oubliez pas le mobile
La performance des sites est aujourd’hui clé. La nouvelle mise a jour

de Google, incluant les scores Core Web Vitals des sites dans le Le mobile poursuit sa progression. Les sites mobiles doivent
référencement, place la web performance au coeur des priorités des donc étre pensés de maniére a part entiére afin de proposer une
marques : temps de chargement, liens cassés, stabilité visuelle... Surtout navigation simple (menu sticky, CTA accessibles facilement...) et
lorsque l'on sait que 2 secondes de chargement supplémentaires rassurante (messages de réassurance au checkout, des étapes de
doublent le taux de rebond d'un site. paiement claires...).

2. Une partie de votre contenu est toujours invisible

Votre site regorge de contenu, mais il n'est pas toujours vu par vos
utilisateurs. Créer du contenu est une bonne chose a condition qu'il soit
mis en avant. Conduisez un audit pour évaluer la place de votre contenu
sur votre site, identifiez les contenus les plus performants et améliorez leur
positionnement pour développer I'engagement.

3. Dites non aux erreurs

Bon nombre de petits bugs (CTA flous, liens cassés, formulaires complexes
ou mal paramétrés...) peuvent inciter votre utilisateur a quitter votre site
aussitot. Monitorez et corrigez ces sources d'insatisfaction pour offrir une
expérience plus fluide.

4. Simplifiez les parcours client

Plus un parcours est court et simple, moins il est susceptible de présenter
des erreurs. En le simplifiant, vous accompagnez vos utilisateurs dans
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Quel est le principal vecteur adopté par votre entreprise en matiére de marketing ?

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%

Réseaux SEO ABM Création Publicités Marketing Publicités Inbound Salons Publicités Cold Autre
sociaux de contenu ciblées sur de télévisées  marketing oxtérielres calling
les médias référence

sociaux

« La stratégie de contenu est la meilleure amie du Social
Media, du SEO et de 'ABM, les trois vecteurs Marketing

les plus tendances. Avec un bon contenu, vous engagez

CAROLINE MIGNAUX
Co-Founder & CEO

votre communauté, booster votre autorité SEQO et attirez #1 reachmaker

I'attention des comptes-clés. »



Les stratégies de marketing a grande échelle sont en plein
essor en 2021

Quelles sont vos priorités marketing
pour les 12 mois a venir ?

Générer plus
de leads

Améliorer la
satisfaction
des clients

Augmenter la
notoriété de
la marque

Conlure
plus de

transactions

Augmenter la
rétention des
clients

Autre

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
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Votre entreprise méne-t-elle actuellement des
campagnes marketing ?

Oui

Non

-
Ne sait pas

I 6%

Alors que 77 % des marketeurs déclarent mener des
campagnes marketing aujourd'hui, seuls 35 % des

abstentionnistes actuels prévoient de le faire en 2021.
N . N°1 Notoriété de la marque

Quels objectifs motivent d
la décision de mener une N°2 Hausse des ventes

campagne marketing ?
N°3 Renforcement de I'engagement

N°4 Génération de leads

N°5 Hausse du chiffre d'affaires

Les leads sont une priorité marketing absolue, mais la plupart
des campagnes visent désormais a générer de la notoriété et,
a cet égard, sont associées aux médias sociaux et au marketing
d'influence, plutét qu'a de simples ebooks, des événements
ou du contenu téléchargeable.



Cette dynamique s'applique a I'ensemble des canaux qu'adopte « La voix est un canal encore inexploré. Pour cette raison,
le marketing : Blogs, YouTube, Instagram, LinkedIn, Clubhouse. : ' e .
. 9 gs: ' gram. ¢ mais aussi pour son caractere intimiste et exclusif, c'est un
A noter : ) o ‘

trésor pour générer des leads et convertir !

e Les stratégies gagnantes s'inscrivent dans une durée limitée Ceux qui capitalisent sur les messages vocaux LinkedIn ou

* La dynamique des plateformes évolue sans cesse prennent la parole sur Clubhouse I'ont déja compris. »

e || y aura toujours quelqu'un pour copier vos actions

CAROLINE MIGNAUX
Co-Founder & CEO

\o
Y

e . « reachmaker
Canaux utilisés en marketing

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
- I I
0%

Réseaux Siteweb  Emailing Marketing de Publicités Evénements &  Facebook Communauté  WhatsApp Autre

sociaux contenu & SEO  ciblées sur salons Messenger de clients/

les médias groupe
sociaux d'utilisateurs

10
HubSpot Rapport inédit sur la situation du marketing



En 2020, les sites web représentaient le 1er canal marketing, Marketing _ Automatisation

/

Comment se répartit |'affectation de votre _ S i
des entreprises ont indiqué avoir recours a

budget marketing pour les 12 mois a venir ?
I'automatisation en 2021. 26 % des réfractaires actuels

comptent adopter I'automatisation prochainement.
Médias payants
27% Logiciels

26%

Cible de |'automatisation pour les marketeurs ?

N°1 Gestion des taches

) N°2 Automatisation de contenu
Effectifs
contenu
26%
#3 Chat bots
«Quelles sont les compétences sous-estimées ou doivent exceller les meilleurs
marketeurs ? 1. La persuasion : I'importance du copywriting. JILAEANGES
Head of Marketing
2. La priorisation : minimiser ou maximiser les ressources et budget en fonction du ROI.
HubSppbt

3. Lintelligence émotionnelle : prendre du recul et se mettre a la place de ses clients.»



CHAPITRE DEUX

Stratégie de marketing de contenu

Quelle sera la physionomie du marketing de
contenu en 2021 ?

Les marketeurs confirment avoir recours

au marketing de contenu plus que jamais
auparavant (82 % en 2021 contre 70 % l'année
derniére).

Apres une année ou le virtuel s'est partout
imposé, depuis les enseignements scolaires
jusqu'aux entretiens d'embauche en passant
par le shopping, la vidéo occupe une place
prédominante dans le marketing de contenu
puisqu'elle représente la premiere forme de
média marketing en 2021, suivie par les blogs
(utilisés par plus de la moitié des équipes
marketing) et I'infographie.

Les 21 % de marketeurs qui recrutent dans la

sphére marketing privilégieront des ressources
a l'aise avec la création de contenu multimédia,
le montage vidéo et les meilleures pratiques et
tendances en matiére de stratégie de contenu.
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Votre entreprise a-t-elle activement
recours au marketing de contenu ?

Oui

Non

-
Ne sait pas

]
28 %

des répondants envisagent
d'investir a nouveau dans
le marketing de contenu
en 2021, soit 17 % de plus
qu‘en 2020.




L'engagement social en tant que métrique de réussite

Comment mesurez-vous le succés de votre esten hausse ! (+187 % depuis 2020).

stratégie de marketing de contenu ?

Principales formes de médias utilisées en
stratégie de contenu en 2021

Ventes
Vidéos

Trafic web
Articles de blog

L'engagement Infographies

social
Génération Etudes de cas

de leads
Interviews

Interaction
sur le site E-books
Réussite du Livres blancs

SEO
Checklists

L'autorité
Autre

Autre

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Depuis deux ans, la vidéo est le type de média de prédilection.
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HubSPOt  Rapport inédit sur la situation du marketing



CHAPITRE TROIS
Stratégie de marketing sur les

Les médias sociaux sont le premier canal utilisé en marketing en
2021 et atteignent des sommets a cet égard. En novembre 2020,

la vidéo de la danse d'un bébé requin (cette ritournelle, ...dou
dou doudou... entétante a souhait...) est devenue la vidéo la plus

consultée sur YouTube avec plus de 7 milliards de vues.

En 2021, les francais passent en moyenne 1h41 par jour sur les
réseaux sociaux, transformant ce canal en un réel enjeu pour les
marques, selon le rapport Digital 2021 de Hootsuite et We Are
Social.

8 entreprises sur 10 investiront dans le marketing des médias

sociaux en 2022, et 39 % prévoient d'investir cette année.

Au cours de I'année écoulée, les entreprises ont été amenées a
repenser I'ensemble de leur stratégie, et nombre d'entre elles ont
recruté des chargés de clientéle pour sous-tendre |'expérience
client. Les équipes de marketing et d'encadrement ont donné la
parole a leurs clients et a leurs prospects, a |'écoute de ce qu'ils
pensent de leurs interactions avec la marque.

En 2021, la principale tactique de marketing des médias sociaux
est I'écoute sociale. L'instauration d'une relation directe avec les
personnes qui composent I'audience d'une entreprise sur les
médias sociaux permet en effet de savoir précisément comment les

soutenir, engager et convertir en fidéles défenseurs de la marque.
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médias sociaux

Quelles sont vos tactiques en matiére de marketing sur les
médias sociaux ?

N°1 Ecoute sociale

64 %
N°2 Vidéo en direct
I 7%
N°3 Hashtags
I 43%

[21 % utilisent la réalité augmentée]

Le déclin du reach est un défi pour 35 % des entreprises, mais alors ou les

entreprises vont-elles trouver leur communauté ?

Clest une question essentielle puisqu'en effet, un tiers des entreprises
francaises sont en difficulté face au déclin du reach. Celui-ci induit
inévitablement sur la visibilité de la marque. Cela s'explique notamment par
I'absence des rencontres physiques qui a entrainé un surplus de contenu
numérique. Il faut alors que les marques se démarquent. Selon Forrester, plus
de deux tiers (68 %) des internautes ne sont pas intéressés par le contenu
publié par les marques. Trouver de nouvelles idées de contenu grace au

social listening est donc clef !
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https://www.guinnessworldrecords.com/news/2020/12/from-tiktok-to-twitter-the-social-media-records-of-2020-642105
https://www.hootsuite.com/fr/pages/digital-trends-2021?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=Digital2021
https://www.hootsuite.com/fr/ressources/barometre-2021?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=Barometer2021

A quelles plateformes de médias sociaux votre entreprise recourt-elle ?

90%
80%

70%

60%
50%
40%
30%
20%
0% - [

Instagram Facebook Twitter YouTube LinkedIn Snapchat Pinterest Tumblr Autre
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SiInstagram est la plateforme
Sur quels canaux de médias sociaux votre entreprise obtient-elle le meilleur ROI ? plébiscitée par les marketeurs,
c'est sur Facebook que les

45%
équipes constatent le ROl le

40% plus élevé. Comment évaluer le

35% ROI des médias sociaux ?

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%
Facebook  Instagram  LinkedIn YouTube Twitter Snapchat  Pinterest Tumblr

Cependant, ce qui convient le mieux a votre entreprise dépendra probablement de votre modele économique et de votre secteur d'activité. Par
exemple, 87 % des marques B2B considerent LinkedIn comme la plateforme la plus efficace, alors que 89 % des entreprises de vente au détail
préferent Instagram. N'oubliez pas que des groupes différents utilisent leurs médias sociaux favoris de différentes manieres et leurs attentes
varient aussi énormément. Il est essentiel d'adapter vos objectifs en matiére de médias sociaux a votre public.

16
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https://www.hootsuite.com/fr/pages/social-trends-2021?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=Trends2021

Mesurer Le ROI

Inévitable pour obtenir I'accord de la direction et le budget
nécessaire a la mise en place des stratégies digitales, il semblerait
que le ROI des réseaux sociaux ne soit plus un défi. En tout cas, c'est
ce que nos recherches nous ont démontré.

En effet, 75 % des entreprises interrogées par Hootsuite se déclarent

confiantes quant a sa mesure. Mais pour celles qui ont encore
besoin d'un coup de pouce sur le sujet, voici quelques conseils :

* Perfectionnez vos compétences analytiques en 2021,
concentrez-vous sur l'intégration de données digitales dans
d'autres systémes. L'étude Tendances 2021 d'Hootsuite montre

que 85 % des entreprises qui suivent ce modele ont davantage
confiance dans le ROl des médias sociaux.

 Suivez les performances des liens que vous partagez grace aux
UTMs

* Investissez dans le social selling et trouvez des clients (virtuels)
rapidement. Laugmentation de |'acquisition de clients étant
une priorité en 2021 pour 73 % des professionnels du marketing
interrogés dans le rapport Tendances 2021 par Hootsuite, il
est donc logique de retrouver la stratégie social selling au coeur
des enjeux. Et les résultats sont la puisque selon le
Baromeétre des médias sociaux 2021, 47 % des entreprises
déclarent que le social selling aide les commerciaux
a approfondir les relations avec les prospects et a se positionner

HUbSF},ét Rapport inédit sur la situation du marketing

Hootsuite

comme des conseillers de confiance.

Embarquez vos collaborateurs sur les médias sociaux.
Lemployee advocacy - autrement dit le fait que le personnel
d'une entreprise fasse la promotion pour cette derniere sur
leurs réseaux personnels - est de plus en plus ancré au sein
des sociétés. En effet, plus de la moitié des répondants au

Baromeétre des médiax sociaux 2021 affirment que les
programmes d'ambassadeurs sont en développement

et 86 % des employés ambassadeurs voient un effet positif

sur leur carriére. Les résultats sont simples a suivre avec un
reach multiplié par le nombre d'employés. Un exemple ici avec
Pierre et Vacances qui a vu son ROI multiplié par 3 grace a leur
programme ambassadeur !

Démarquez-vous grace au brand purpose

Un brand purpose clair peut faire une grande différence pour votre

marque, mais cela doit venir de 'équipe de direction. En effet,

55 % des consommateurs affirment qu'il est trés important pour

eux qu'une entreprise qu'ils soutiennent opére conformément

a ses valeurs et principes, et 53 % souhaitent que les marques

participent activement a la création d'un monde meilleur, selon

une étude de Brandwatch.
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https://www.hootsuite.com/fr/ressources/barometre-2021?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=Barometer2021
https://www.hootsuite.com/fr/pages/social-trends-2021?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=Trends2021
https://www.hootsuite.com/fr/ressources/barometre-2021?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=Barometer2021
https://www.hootsuite.com/fr/ressources/barometre-2021?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=Barometer2021
https://www.hootsuite.com/fr/ressources/pierre-vacances-cas-client?utm_campaign=all-field-none-emea-none-ser-fr-global_field_marketing-Hubspot_Report_Guide-fr-strategic_networks-q3_2021&utm_source=hubspot&utm_medium=partner_strategic_networks&utm_content=CaseStudyPierreetVacancesFR

CHAPITRE QUATRE
Stratégie d'optimisation
SEO

L'optimisation est désormais incontournable en
matiere de stratégie marketing. En 2020, le spécialiste
du référencement et vice-président du marketing

de HubSpot, Matthew Howells-Barby, déclarait
souhaiter voir une hausse du nombre de marketeurs
investissant activement dans le référencement.

2020 2021

% %
64 % 69 %
des marketeurs des marketeurs

investissaient dans le SEO investissaient dans le SEO

Méme si ce chiffre évolue doucement, il illustre
que |l'optimisation consiste de plus en plus a
créer la meilleure expérience personnalisée
possible pour les utilisateurs de votre site Web
et les internautes qui interagissent avec vous
en ligne.

HubS@bt Rapport inédit sur la situation du marketing

« Les moteurs de recherche parviennent de mieux en
mieux a comprendre les intentions des utilisateurs,
et ainsi a leur fournir les résultats uniques et détaillés
qui répondent le mieux a leurs recherches. Qu'il
s'agisse d'un article long ou d'une réponse en un
mot, le contenu d'un site doit apporter la solution a

un probléme rencontré par un utilisateur.»

JUSTINE GAVRILOFF
Stratégiste SEO

HubSpbt

Quelle est la tactique de votre entreprise en termes de SEO ?

N°1 Mots-clés stratégiques

N°2 Localisation
N°3 Optimisation pour mobiles
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Pour une majorité des marketeurs, le référencement (SEO) et un site
web optimisé contribuent a atteindre les objectifs marketing.

75 % 83 %

estiment que leurs tactiques de référencement des personnes interrogées se disent soit « tres

jouent un réle « extrémement efficace » dans confiantes », soit « plutdt confiantes » dans la

I'atteinte de leurs objectifs marketing contribution de leur site web aux objectifs de
marketing

Comment mesurez-vous le succés de votre stratégie de référencement ?
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%

Classement Trafic Temps Taux de Taux de Visiteurs Autorité du Autre
des mots- organique  par page clics rebond réguliers et domaine
clés consultée uniques

HubSpot Rapport inédit sur la situation du marketing
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CHAPITRE CINQ

Stratégie de reporting et d'attribution

Le reporting peut étre vu comme la premiere étape de la création
d'une expérience marketing personnalisée. Le recours a des
rapports démographiques qui donnent une vision d'ensemble
de votre audience permet, par exemple, d'identifier que votre
cible est plutét féminine, réside dans ou prés des grands centres
urbains et appartient a la tranche d'age 25-45 ans. Cela permet
d'orienter le discours, le ton, le format des contenus et donne

a votre équipe un point de départ pour réfléchir a la stratégie
marketing.

L'attribution représente le niveau suivant, plus poussé, et doit étre
une priorité en 2021 pour les marketeurs axés sur I'expérience.
Les rapports d'attribution donnent une idée généralisée du
parcours client pour en tracer un itinéraire détaillé, établi a partir
des données. Aux marketeurs de créer alors un flux optimisé et
convivial faisant la part belle aux interactions humaines.

Si 72 % des marketeurs déclarent utiliser des outils de reporting,
seuls 53 % ont recours aux rapports d'attribution. L'attribution est
la clé d'interactions personnalisées et a fort taux de conversion,

a grande échelle. Les marketeurs analysent en permanence

les données et, grace aux rapports d'attribution et aux outils

de collecte et d'analyse des données, ils peuvent multiplier et
optimiser les efforts de marketing en placant le client au centre
de leur démarche.

HUbSF},ét Rapport inédit sur la situation du marketing

Quels outils de reporting utilisez-vous ?

Outil de reporting
intégré au logiciel de
marketing ou de CRM

Logiciel tiers (ex
Google Analytics ou
Hotjar)

Feuilles de calculus
(ex Excel ou Google
Sheets)

Outil de visualisation
des données (ex
Looker ou Power Bl)

Autre

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%
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L'utilisation des données pour stimuler les efforts de marketing est une
composante indispensable. Il en est une autre qui consiste a t¢émoigner
du succes de vos efforts de maniére organisée : les équipes de vente et
de direction actualisent ces rapports en permanence, notamment en fin
de mois. Quatre marketeurs sur 10 estiment que la compréhension du
ROl des campagnes de marketing est « extrémement importante » ou

« trés importante ». En revanche, seuls 37 % se disent « trés confiants »
au moment d'investir dans des programmes qui influencent le chiffre
d'affaires.

Ce différentiel est causé par |'absence ou le manque de rapports
d'attribution. En établissant le lien entre les éléments générateurs
de revenus ou d'engagement, et en laissant de c6té votre approche
traditionnelle, vous rendez vos programmes plus rentables, plus
efficaces et plus centrés sur le client.

Soyons francs : comme tout un chacun, il nous est arrivé de faire un
simple copier-coller de notre stratégie marketing d'une année sur
I'autre sans trop nous poser de questions. En 2021, nous partons d'une
page blanche et exploitons les données les plus récentes pour prendre
des décisions commerciales.

Nous insistons sur ce point : les rapports d'attribution doivent étre une

priorité pour les marketeurs en 2021.

HUbSFﬁSt Rapport inédit sur la situation du marketing

Quel est votre degré de confiance quand il
s'agit d'investir dans des programmes qui ont
une incidence sur le CA ?

Plutét confiant

Trés confiant

Sans opinion

Plutot pas confiant

I 2%

Pas confiant du tout

0%
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« La prospection commerciale a changé,
les équipes de vente et marketing doivent
étre plus alignées pour construire des
campagnes a forte valeur ajoutée. Avec
I'attribution du revenu aux interactions,
vous pouvez relier vos activités
marketing a chaque transaction conclue,
comprendre comment elles contribuent
a votre chiffre d'affaires et accorder a
votre équipe tout le crédit qui lui est d.
Vous pouvez donc décupler I'impact

de vos campagnes avec une approche

marketing basée sur les données CRM. »

LUDOVIC LEVE

Directeur Commercial

HubSpbt
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CHAPITRE SIX
Stratégie de marketing par e-mail

Chaque année, des esprits chagrins pensent que la messagerie électronique

disparaitra au profit d'une nouvelle technologie. Elle a pourtant survécu aux En moyenne, combien d'e-mails adressez-vous

Palm Pilots, aux CD et ne semble pas disposée a céder sa place ! a vos clients par semaine ?
En 2021, 77 % des marketeurs ont indiqué avoir observé davantage
d'engagement par e-mail qu'au cours de I'année précédente. C'est
. . N . . 0 -2 e-mails
I'occasion de recourir a des messages ultra-personnalisés, pour faire preuve
de transparence et d'authenticité au cours d'une année ou la franchise était

de rigueur, tant a I'égard des clients que des salariés. 3 -5 e-mails

Cette année, les marketeurs envoient moins de mails hebdomadaires, mais

privilégient la segmentation, la personnalisation et I'automatisation. 6 - 8 e-mails

Quelle est la tactique de votre entreprise en matiére de

marketing par e-mail ? Plus de 8
e-mails
Autre
1% Personnalisation 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
Contenu des messa
. ges
dynamique 27%
18% ?
o) des entreprises observent davantage
Campagnes 7 7 )
d'automatisation E-mails adaptés (o d'engagement suite aux campagnes
18% aux mobiles . . .
24% marketing par e-mail qu'au cours des

Segmentation 12 derniers mois.

de la base de
données
20%

HUbSF},ét Rapport inédit sur la situation du marketing



Stratégie de marketing par e-mail

Le marketing par e-mail figure parmi les

trois principales approches retenues par les
marketeurs. Le rapport de Litmus intitulé

State of Email relate méme qu'aucun autre
canal ne fait mieux en matiére de retour sur
investissement. Concrétement, pour chaque
dollar dépensé, il rapporte 36 $. Qui dit mieux ?
Avec la disparition des cookies tiers (3P) en
2022, il est plus important que jamais de
compter sur les e-mails. Pour ce faire, il convient
de créer une expérience pour les abonnés qui

1) les fidélise, 2) les convainc de votre expertise

et 3) les incite a dépenser chez vous.

4 .
;“g litmus

Comment conquérir vos abonnés

La bonne nouvelle, c'est que les marketeurs peuvent cette année s'appuyer sur
les trois axes indispensables : segmentation, personnalisation et automatisation
pour séduire leur public. Intéressons-nous plus avant a la question.

Segmentation et personnalisation

Segmentation et personnalisation sont les deux faces d'une méme piece. La
connaissance de vos abonnés par leurs comportements et leurs habitudes

en matiere d'e-mail est un moyen puissant d'affiner votre stratégie de
communication électronique. Ajoutez-y toutes les autres informations dont vous
disposez pour créer des expériences encore plus percutantes. Certains experts
créent des « personas » pour personnaliser les e-mails. Cela vient renforcer

les informations que vos abonnés vous fournissent déja via votre centre de
préférence du fait de leur engagement (taux d'ouverture, taux de clics, taux de
lecture).

Il existe par exemple des outils comme Litmus Email Analytics qui peuvent
indiquer les appareils sur lesquels les abonnés lisent vos e-mails et les clients de
messagerie qu'ils utilisent, pour ne citer que quelques-unes des fonctionnalités.
Le fait de connaitre les clients de messagerie utilisés par vos abonnés vous
permet d'optimiser leur expérience. Ainsi, que faire si la majorité de vos abonnés
sont sur mobile et utilisent le Dark Mode ? Il convient d'en tenir compte dans
votre stratégie de segmentation et de conception, ainsi que dans votre processus
d'assurance qualité et de test. La personnalisation comporte de nombreux

niveaux. Le guide intitulé Ultimate Guide to Dynamic Content propose des

conseils du niveau débutant au niveau avancé.
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https://www.litmus.com/blog/email-preferences-center-best-practices?utm_campaign=wc-2021-04-not_a_marketing_report-hubspot-get_more&utm_medium=blog&utm_source=hubspot
https://www.litmus.com/blog/email-preferences-center-best-practices?utm_campaign=wc-2021-04-not_a_marketing_report-hubspot-get_more&utm_medium=blog&utm_source=hubspot
https://www.litmus.com/insights/?utm_campaign=wc-2021-04-not_a_marketing_report-hubspot-get_more&utm_medium=blog&utm_source=hubspot
https://www.litmus.com/email-testing?utm_campaign=wc-2021-04-not_a_marketing_report-hubspot-get_more&utm_medium=blog&utm_source=hubspot
https://www.litmus.com/email-testing?utm_campaign=wc-2021-04-not_a_marketing_report-hubspot-get_more&utm_medium=blog&utm_source=hubspot
https://www.litmus.com/resources/ultimate-guide-to-dynamic-content//?utm_campaign=wc-2021-04-not_a_marketing_report-hubspot-get_more&utm_medium=blog&utm_source=hubspot

Automatisation

Automatiser ses e-mails peut sembler étre la derniere chose a faire pour séduire ses abonnés. Paradoxalement, ce n'est pas

le cas. De nombreux e-mails automatisés sont également des e-mails de prospection.

Les e-mails de nurturing, une suite de messages élaborés de facon a conter une histoire spécifique sur une période de
temps, s'inscrivent dans cette catégorie. lls visent a éduquer, sensibiliser ou orienter le destinataire, tout en lui donnant a
connaitre votre marque. En deux mots, ces messages génerent confiance et connexion. Au fil du temps, cela se traduit par
des clients pour la vie. L'idée sous-jacente est de créer des relations plutét que des transactions. Cette stratégie vaut pour les
e-mails d'accueil, les e-mails transactionnels, etc.

Consultez cette ressource pour en savoir plus et bien débuter en la matiere.

CONSEIL DE PRO

Ne pas se contenter de mettre en place, puis d'oublier les e-mails automatisés. Il faut s'assurer d'en contréler les résultats et

de tester les modéles toutes les deux semaines.



https://www.litmus.com/blog/email-automation-to-the-rescue-how-to-get-started/?utm_campaign=wc-2021-04-not_a_marketing_report-hubspot-get_more&utm_medium=blog&utm_source=hubspot

CHAPITRE SEPT

Marketing conversationnel + stratégie IA

Les bots, I'IA et le marketing conversationnel ou le chat en direct
sont encore un peu intimidants. Si votre réaction premiére est : « Je
n'ai pas de développeur compétent en la matiere » et que vous
vous apprétez a quitter cette page, lisez ce qui suit !

Les chatbots sont devenus des outils marketing usuels, notamment
dans les secteurs proposant des équipes de vente en direct aux
horaires standard de la journée. En étendant les possibilités de
conversation afin de se rendre disponible 24 h/24 et 7 j/7, votre
équipe ne perdra pas les clients désireux de s'informer. Cette
année, LiveChat et HubSpot sont les outils de chatbot en direct les
plus prisés.

En 2021, 47 % des spécialistes du marketing déclarent utiliser des
bots dans leur démarche marketing, contre 45 % en 2020. Les bots
sont désormais beaucoup plus faciles a utiliser et a intégrer aux
sites web, tout comme I'lA. Il y a de '/A incorporée dans chaque
outil que vous utilisez, dont les facultés sétoffent progressivement
et qui contribue a prédire vos besoins et a faciliter votre travail.

L'intelligence artificielle (IA) s'impose rapidement comme un outil
incontournable en matiere de conversion et d'optimisation, et son

utilisation par les marketeurs a augmenté de 190 % entre 2018 et
2020.

HUbSFﬁSt Rapport inédit sur la situation du marketing

Les marketeurs peuvent envisager I'lA dans les cas suivants :

e Personnalisation et ciblage des annonces

Automatisation et conversion

Hausse du CA et itération des achats

Amélioration de ['efficacité

Support client et vente incitative

Gestion des campagnes

Optimisation

Création de contenu

Votre entreprise utilise-t-elle actuellement des bots pour ses
actions marketing ?
Oui

Non

37 %

Ne sait pas

.
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https://www.forbes.com/sites/louiscolumbus/2021/02/21/10-ways-ai-and-machine-learning-are-improving-marketing-in-2021/?sh=708173f414c8

Quels outils orientés bots utilisez-vous ?

LiveChat

HubSpot

Intercom

Drift

FreshChat
(FreshDesk)

LiveAgent

Olark

Autre

0% 5% 10% 15% 20%

HUbSF},ét Rapport inédit sur la situation du marketing

25%

30%

35%

40%

45%

Facile. Réalisable. Compliqué.

Un ou plusieurs de ces paramétres explique(nt)
généralement un marketing de mauvaise qualité ou a

faible impact.

1. Facile
Si c'est facile, tout le monde fera de méme. Vous
ne vous démarquerez pas et votre stratégie sera

inefficace.

2. Réalisable

Si vous savez que votre stratégie est réalisable, ne
perdez pas de temps a la déployer : dans l'intervalle,
vous prendrez du retard sur la concurrence, qui aura

trouvé une solution 10 fois supérieure a la votre.

3. Compliqué

En termes d'automatisation ou de messagerie,

la complication aide le marketeur a se sentir
intelligent par rapport a ses pairs, mais elle détériore
'expérience du client. Tant de temps et d'argent sont
gaspillés chaque jour au nom de la sophistication.

KIPP BODNAR

oMo HubSppt
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CHAPITRE HUIT

Stratégie ABM (Account Based Marketing)

Si'Account Based Marketing (ABM) semble représenter un effort trop important
ou pour lequel votre équipe ne dispose pas des outils nécessaires, détrompez-
vous : 70 % des marketeurs déclarent utiliser I'ABM, soit une augmentation de
15 % par rapport a 2020. En ciblant les efforts de marketing en fonction des
entreprises ou des comptes individuels, vous personnalisez davantage encore
votre ciblage démographique et vos autres stratégies. En utilisant des stratégies
d’ABM comme l'identification des contacts/réles cibles et la création de contenu
personnalisé, vous pouvez améliorer I'engagement des clients ou des prospects

en abordant directement les points qui leur tiennent a coeur.

Et quel est le meilleur moyen, qui a le vent en poupe, pour les marketeurs de
cibler les comptes ? Vous |'avez deviné : les médias sociaux. 2021 est une année
marquée par les investissements dans les plateformes et les experts en médias
sociaux, pour se projeter au-dela des rapports et des analyses standard.

Comment votre entreprise évalue-t-elle ses retours ABM ?

N°1 CA réalisé

N°2 Comptes gagnés
N°3 CA par compte
38 %

HUbSFﬁSt Rapport inédit sur la situation du marketing

Quelles sont les principales tactiques
de votre entreprise en matiére d'ABM ?

Identifier les
comptes/réles cibles

Création de contenu
personnalisé

Recherche de
comptes

Mesurer vos résultats

Annonces payantes

Publipostage

Autre

0% 10% 20% 30% 40% 50%
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Quels défis pose I'ABM ?

N°1 Savoir comment choisir les comptes cibles

N°2 Proposer une expérience client personnalisée
N°3 Savoir quel contenu exploiter

Quels outils de ciblage de comptes votre entreprise utilise-t-elle ?

80%
70%
60%
50%
40%
30%

20%

10%

0%

Analytique Analytique Plateforme LinkedIn Zoominfo Terminus Autre
des médias du site web CRM Navigator
sociaux
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« Pour les entreprises novices en la
matiere, il peut étre difficile de se lancer.
Si la préparation en amont est cruciale
pour élaborer une stratégie ABM
susceptible d’influencer concretement

les prospects a forte valeur ajoutée, il faut
également savoir comment l'implémenter
et comment faire progresser les comptes
dans le cycle de vente de facon a
conclure des transactions a la portée

significative. »

MATTHLIEU GAUTHIER

Sales Manager

HubSppt
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CHAPITRE NEUF

Stratégie d'étude de marché et de clientéle

Dans |'univers du marketing d'aujourd'hui, les reperes et les statistiques d'il y a
deusx, trois ou cing ans pourraient aussi bien dater des années 1960. Les données
actualisées et personnalisées concernant votre clientéle et votre marché cible
peuvent étre totalement différentes de celles d'une entreprise relevant du méme
secteur d'activité, mais qui occupe un créneau légérement différent.

Les marketeurs ont désormais la possibilité de collecter et de synthétiser des
informations a I'aide d'outils tels que Google Surveys et d'enquétes personnalisées
auprés des clients. La conception d'une enquéte utile (comme peut I'étre celle-

ci pour vous, nous |'espérons) peut orienter la stratégie de toutes les équipes et
vous éclairer sur de nouvelles stratégies, des plateformes de médias sociaux, des
canaux de communication a privilégier et des offres dont vous ne soupgonniez
méme pas |'existence.

Les marketeurs investissent dans la collecte de
données et de repéres exclusifs

e Presque toutes les entreprises interrogées (91 %) utilisent
les commentaires des clients pour prendre des décisions.

e 83 % des marketeurs ménent des études de marché.

e 88 % des entreprises s'appuient sur des études de

marché pour prendre des décisions commerciales.

* 67 % des marketeurs prévoient de renforcer |'an prochain
leur budget consacré aux études de marché.

HUbSF},bt Rapport inédit sur la situation du marketing

Quelles sont vos tactiques pour collecter
les commentaires des clients ?

Enquétes

E-mails

Enquétes in-
app/dans le
produit

Appels

NPS (Net
Promoter

Autre

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%
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CHAPITRE DIX
Stratégie de marketing international

93 % des personnes interrogées opérent dans plusieurs régions, mais Identifiez les goulets d'étranglement dans votre stratégie de

65 % seulement des marketeurs déclarent faire du marketing a I'échelon marketing international. Les limitations logicielles vous empéchent-
international. En 2021, au moins un tiers des marketeurs prévoient de mettre elles de vous développer sur un marché prometteur (ou chaque
en place une stratégie a l'international, mais ils sont confrontés a des difficultés,  investissement consenti sur une plateforme qui vous permet
principalement liées aux taux de change et aux différences culturelles. d'accepter des devises étrangéres sera rentabilisé) ?

Nataly Kelly, vice-présidente de HubSpot chargée de la localisation, travaille Un recrutement en local permet de résoudre les problématiques
directement avec les équipes en charge des produits pour s'assurer que régionales ou culturelles. L'intérét d'une main-d'ceuvre hybride est
I'entreprise répond aux besoins de chacun, jusqu'a la traduction en plusieurs de s'affranchir des restrictions liées a I'implantation physique des
langues des annonces de mise a jour des produits. ressources.

Votre entreprise travaille-t-elle

a l'international ? Quels défis rencontrez-vous en termes de marketing international ?
Oui 45%
35%
Non 30%
20%
Ne sait pas

15%

[] 5% o

5%

0%

Taux de  Différences Barrieres Contraintes Contraintes Localisation Autre
change culturelles tarifaires légales liées au lieu (traduction)
(GDPR)

32
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« Ce que je retiens en particulier des
Dans combien de régions opére votre . , ,
.. 9 P 8 dernieres années passées chez HubSpot,
entreprise “
c'est notre essor mondial. J'apprends en
1 permanence des gens du monde entier et
il me faut sans cesse adapter mon mode de

pensee en conséquence. »

HANNAH FLEISHMAN
Director of Employer HubSpot

Brand & Internal Comms

5-6

A l'échelle
mondiale
(7 ou plus)

Pas sdrs

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%
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= WISTIA

CHAPITRE ONZE
Stratégie de marketing vidéo

Ces derniéres années, les marketeurs ont d(i s'adapter pour Vidéo - Actualités et tendances notables

rester dans |'air du temps. Avec I'émergence de nouvelles , N .
P 9 2020 est une année record en matiére de vidéo. Les

latef 2di i I lubh | s L . .
plateformes de médias sociaux (tel que Clubhouse) et la téléchargements de médias ont augmenté de 80 % par rapport a

réorientation des priorités marketing en faveur du numérique o . Sy .
P 9 B précédente, avec un pic de 103 603 vidéos téléchargées

le paysage d'hier a subi un bouleversement irrémédiable. . . e
paysag le 22 avril. Cette hausse spectaculaire montre que la pandémie

Seule chose immuable cependant : la demande en marketing ~ mondiale a accéléré la création de contenu vidéo a un rythme

vidéo. La vidéo demeure en effet un outil essentiel que impensable. Bien que les téléchargements aient commencé a
les marketeurs mettent a profit pour communiquer et se ralentir par la suite (mai-ao(t), leur nombre total reste supérieur
rapprocher de leur public et de leurs clients. de 88 % a celui d'avant la pandémie.

Téléchargement de vidéos par durée au fil des ans

Less than 1:00 1:00 - 3:00 3:00 - 5:00 5:00- 30:00 30:00 - 60:00 60:00+

A450M

350M

250M

150M

Videos (in millions)

S0M

mz0e W2007 2018 W2019 MW2020

WISTIA'S 2021 STATE OF VIDEO REPORT
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Les entreprises étaient donc occupées a créer
davantage de contenu vidéo, mais le public

s'y intéressait-il vraiment ? La réponse est un
oui retentissant ! La pandémie mondiale a

eu une incidence énorme sur le temps passé

a regarder des vidéos en ligne. Le temps en
minutes de visionnage a augmenté de 85 %

en 2020. L'année derniére, les internautes ont
regardé 12,2 milliards de minutes de vidéo, soit
I'équivalent de 23 211 années de contenu !

« Les gens ont visionné

12,2 milliards de minutes

de vidéo I'an passé, soit
'équivalent de 23 211 années

de contenu ! »
]

HUbe-%t Rapport inédit sur la situation du marketing

= WISTIA

Vidéos téléchargées en 2020 par rapport a 2019

+152%
.

Videos (in millions)

a1 Q2 Q3 Q4

Time by Quarter [l 2020 w209
WISTIA'S 2021 STATE OF VIDEO REPORT

Quelle est donc la nature des vidéos créées par les entreprises ?

Eh bien, il s'agit davantage de vidéos courtes, avec plus de 4,8 millions
de vidéos longues de 0 a 30 secondes téléchargées en 2020, soit une
augmentation de 62 % par rapport a 2019.

Du point de vue de la croissance, ce sont les vidéos long format (30-

60 minutes) qui prennent |'ascendant (140 % par rapport a 2019). Cela
suggere que le contenu de longue durée devient une option plus populaire
pour les entreprises, qui sont de plus en plus nombreuses a adopter les
séries vidéo et autres contenus vidéo de longue durée.
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= WISTIA

Au final, les marketeurs se sont vraiment adossés au support vidéo tout au long de I'entonnoir. Le nombre de vidéos recourant a des événements de
conversion a augmenté de 30 % en 2020. Pour ce qui est de susciter I'engagement, les événements placés au début des vidéos coincident avec le taux
de conversion le plus élevé, soit 12,7 %. Les marketeurs ont également constaté que les formulaires de collecte d'e-mails étaient les plus efficaces pour
convertir l'audience, avec un taux de conversion de 15 % en 2020. Ce résultat étant en corrélation avec I'augmentation de la consommation de contenu
vidéo en général, on peut en déduire que les spectateurs sont plus que disposés a communiquer leur e-mail si le contenu est suffisamment convaincant.

Quelles actions poursuivre en 2021

De plus en plus de marketeurs adoptent le contenu vidéo long format pour étayer leurs objectifs de marketing. Nous apprécions cette
tendance et nous avons constaté en quoi elle peut avoir un impact sur |'affinité a long terme que le public entretient avec une marque.
Ainsi, en 2021, nous souhaitons encourager les gens a continuer d'expérimenter la vidéo, tous formats et toutes durées confondus. Et, d'une

maniére générale, il convient de viser ces reperes d'engagement pour évaluer la maniere dont un contenu est percu par le public.

Repéres d'engagement selon la durée d'une vidéo (en minutes)*

4qqee:

Less than 1:00 1:00 - 3:00 3:00 - 5:00 5:00 - 30:00 30:00 - 60:00 > 60:00

*L'engagement varie sensiblement en fonction de divers facteurs comme le contenu de la vidéo, I'endroit ou la vidéo est intégrée, etc..

WISTIA'S 2021 STATE OF VIDEO REPORT
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Quelles actions cesser en 2021

Les données montrent clairement que la pandémie mondiale

a accéléré |'adoption et la consommation de vidéos orientées
entreprises (on ne parle pas ici des vidéos de chatons diffusées
sur les médias sociaux...). Votre public veut du contenu vidéo,
donnez-lui ce qu'il attend ! Si vous n'avez pas encore commencé
a investir davantage dans du contenu vidéo au niveau de votre
entonnoir marketing, c'est le moment. La vidéo peut certes
servir a divertir et motiver, mais elle peut aussi étre utilisée pour
éduquer, responsabiliser et générer des résultats concrets pour

votre entreprise.

Quelles actions démarrer en 2021

Il est temps d'adopter le direct ! Tout au long de 2020, les

marketeurs ont multiplié les expériences entre vidéo en direct

et événements virtuels. L'exercice de la production de ces types
d'événement deviendra incontournable pour les marketeurs

a l'avenir. lls devront en effet se tenir informés des meilleures
pratiques et des standards du marché afin d'étre a |'aise devant
une caméra ou de savoir comment engager au mieux le public
sur un flux en direct.

Consultez le rapport détaillé complet publié cette année par
Wistia sur le sujet.

Le Guide to Video Marketing de Wistia propose également
des ressources supplémentaires pour produire des vidéos de
marketing de grande qualité.

HUbSF},bt Rapport inédit sur la situation du marketing
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https://wistia.com/learn/marketing/how-to-set-yourself-up-for-livestreaming-success
https://wistia.com/learn/marketing/how-to-set-yourself-up-for-livestreaming-success
https://wistia.com/about/state-of-video
https://wistia.com/about/video-marketing-guide

Conclusion

Cette année, la donne a énormément changé
et il est temps de repenser et de réinventer ce
par quoi doit passer la réussite d'une équipe
marketing. C'est le moment d'expérimenter
de nouveaux outils, comme I'Intelligence
Artificielle, la réalité virtuelle, I'ABM, etc.

Le parcours ne sera pas uniforme, vous
trébucherez peut-étre, mais vous apprendrez
de vos erreurs. Mettez a profit les médias
sociaux pour échanger avec vos clients

et votre audience. Exploitez les enquétes
d'opinion pour collecter des données
pertinentes et construire votre stratégie.

En 2021, le marketing se fait plus humain,
créatif, personnalisé, social et expérimental
que jamais. Nous avons hate d'observer la
facon dont vous allez I'appréhender et vous y
adapter.

HubSppt

Exécution d'un programme
marketing basé sur les

données

La solution Marketing Hub de HubSpot propose tous les outils
susceptibles d'optimiser votre stratégie pour 2021 et les années
a venir. Cette solution vous permet de coordonner votre site web,
votre stratégie sociale, votre messagerie électronique et vos outils
de conversion, de tester votre approche et de la mettre en ceuvre.

Avec Marketing Hub, vous pouvez :
Générer du trafic
Convertir des leads
Fidéliser votre audience
Analyser vos efforts marketing

Rester en contact avec la communauté marketing

En savoir plus



https://www.hubspot.fr/products/marketing

Annexe

AUTRES DONNEES
Marketing global/Stratégie

Votre entreprise prévoit-elle

de mener des campagnes Principaux objectifs des campagnes de marketing en 2021
marketing en 2021 ?
70%
QOui
35% oo

50%

Non
42 % 40%

Ne sait pas 30%
24 % 20%

10%

Votre budget marketing a-t-il 0%

A 2 Génération  Notoriété  Augmenter Accroitre Augmenter Autre
augmente en 2021 7 de leads dela lesventes  l'engagement lesrevenus

Oui marque

68 %

Non

22 %

Ne sait pas

10 %
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Marketing et automatisation

Quelle est I'efficacité de votre stratégie

d'automatisation ? . e L . .
Quelle est I'efficacité de votre stratégie d'automatisation ?

62 %

des marketeurs estiment leur stratégie 40%
d'automatisation « extrémement efficace » ou « trés
efficace ». 35%

. . 30%
Quels services de votre entreprise ont

actuellement recours a I'automatisation ? 25%
° .
N°1 Marketing 20%
15%
o
N°2 Ventes 10%
5%
° .
N°3 Finances 0%
- 38 % Extrémement Trés Moyennement Peu efficace Pas du tout
efficace efficace efficace efficace
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Marketing de contenu

Votre entreprise posséde-t-elle un
site web ?
Oui

Non

[] 10 %

Votre entreprise compte-t-elle faire
évoluer son site web en 2021 ?

Oui

Non

[
Ne sait pas

T
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Quelle plateforme CMS votre entreprise utilise-t-elle ?

Acquia/Drupal
9 TYPO3 4%
Wordpress 3% °

22%

Kentico 4%

HubSpot 9%

Adobe

Experience Squarespace
Mana 13%

ger
16%

Autre
14%

Wix 15%



Marketing sur les médias sociaux

Votre entreprise investit-elle dans le
marketing sur les médias sociaux ?

Oui

Non

I
Ne sait pas

I 4%

Votre entreprise prévoit-elle de
recourir au marketing sur médias
sociaux en 2021 ?

IO
=3

47 %
Non
Ne sait pas
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SEO

Pensez-vous que votre site web vous aide a atteindre vos objectifs
marketing ?

83 %

des personnes interrogées affichent une « forte conviction » ou
une « conviction moyenne » quant a la contribution de leur site

web a leurs objectifs marketing. Seuls 4 % déclarent afficher une

Votre entreprise consacre-t-elle du temps
au référencement (SEO) de votre site web ?

Oui

Non

-
Ne sait pas

=
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Quels outils de SEO utilisez-vous ?

Google Analytics

Google Search Console

Keyword planner

MozBar

SEOWorkers analysis tool

WooRank

Autre

HUbS@bt Rapport inédit sur la situation du marketing

66 %

52 %

41 %

21 %

24 %

14 %

5%

Quelle est I'efficacité de votre tactique SEO dans
I'atteinte de vos objectifs marketing ?

75 % 4 %

« extrémement

efficace » ou « trés

Reporting + Attribution

Votre entreprise utilise-t-elle des
outils de reporting ?

Oui

Non

[
Ne sait pas

—

« peu efficace » ou
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Votre entreprise a-t-elle recours au Marketing par e-mail Marketing conversationnel + IA

reporting d'attribution ?
Votre entreprise investit-elle dans le Votre entreprise prévoit-elle d'utiliser

Oui marketing par e-mail ? des bots en marketing en 2021 ?
Oui Oui
Non Non
Ne sait pas Ne sait pas

Avez-vous confiance dans le fait que votre équipe

a accés aux données appropriées aumomentde ~ Votre entreprise prévoit-elle de
prendre des décisions commerciales ? recourir au marketing par e-mail

en 2021?
%
8 7 (o] Oui
0 30%
Non
% O 45 %
2 %
Ne sait pas
2 o
se disent « peu confiants » ou - S %
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Account Based Marketing (ABM)

Votre entreprise recourt-elle
actuellement a 'ABM ?

IO
=

74 %
Non
T
Ne sait pas

=

Votre entreprise prévoit-elle de
recourir a I'ABM en 2021 ?

Oui
Non

Ne sait pas
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Quelle est I'efficacité de votre stratégie ABM ?

75% 2%

Comment votre entreprise cible-t-elle les comptes ?

N°1 Emplacement géographique

N°2 Taille de I'entreprise

N°3 Chiffre d'affaires

N°4 Secteur d'activité

48 %

46 %

45 %

43 %
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Recherche clientéle + marché (ABM)

Votre entreprise collecte-t-elle le Votre entreprise prévoit-elle de mener

feedback des clients ? une étude de marché en 2021 ?

Oui Oui

Non Non

L 7 [ 37 %

Ne sait pas Ne sait pas

Votre entreprise prévoit-elle de Quelles sont les méthodes de votre entreprise en
collecter le feedback des clients matiére d'étude de marché ?

en 2021 ?
N°1 Enquétes

o B -
N°2 Entretiens
N°3 Groupes d'intérét

Ne saitpas N 9%

- 37 % N°4 Expérimentations/essais sur le terrain
I 8%
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Marketing international Secteurs représentés :

De quelle maniére votre entreprise  * Publicité ou marketing * Services financiers et assurances
modifie-t-elle son approche e Agriculture, alimentation et boissons ¢ Administration
marketing en fonction de la région ? . . , ) ) ,
Services aux entreprises ou aux e Soins de santé ou santé publique
N°1 Offre produit consommateurs e Technologies de I'information
. o .
_ 65 % Produits chimiques et métaux o FEabrication et matériaux

* Services de communication 1 .
N°2 Services proposés * Média et divertissement

45 % * Construction e Activités a but non lucratif

) ' e Fabrication de produits de e Vent détail
N°3 Désignation de . ente au détai
: consommation
45 % e eCommerce

e Défense ou aéronautique

. , e Transport et logistique
e Education

e Voyages et hotellerie

DONNEES DEMOGRAPHIQUES e Electronique

L. . , o Traitement des eaux usées ou
Reglons representees . e Services d'urgence distribution de I'eau

e Energie, services publics et gestion des
* France déchets
°© EMEA B2B ou B2C ?
Administration /

e R.-U.

B2B B2C Activités a but non lucratif

e Allemagne
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Chiffres d'affaires annuel moyen en USD

de I'entreprise [niveau mondial]

Moins de
250 000

250000 a
999 999

1mn a
9mns

10mns a
499mns

400mns a
999mns

1md ou plus

Je ne sais pas
/ Je ne préfere
pas répondre

0%

5%

10%

15%

20%

25%

Fonction dans |'entreprise

Cadre de direction
(ex PDG, CMO)

Vice président(e)
(en charge d'un
ou plusieurs
départements)

Directeur/ directrice

Responsable

Contributeur
individuel

30%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%



Nombre de marketeurs & temps plein Nombre de salariés de I'entreprise [niveau mondial]

0 full time
marketers Fewer

than 10

1-10 full time
marketers

11 to 25

11 to 20
marketers

26 to0 200

21to 50
marketers
201 to 1000

51-100
marketers

More than 1001

101 to 200
marketers

l”"

o

5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

201 to 500
marketers

Don't know /
Not applicable

1IIIIII

o

005 01 015 0.2 025 03 035
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