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Précisions 

Comment a!irer et fidéliser plus de clients grâce au web ? 



Le web marketing, 
Must ou Nice To Have ? 

Comment a!irer et 
fidéliser plus de 
clients grâce au 

web ? 

Introduction 



Les questions 

•  Besoin de plus de clients ?
•  Est-ce que vos prospects/clients sont en ligne ?

•  Est-ce qu’ils sont distribués géographiquement parlant ?

•  Est-ce vous vos commerciaux ne peuvent pas visiter tous vos prospects/clients 
à intervalle régulier ?

•  Est-ce que vos concurrents (directs, indirects) sont « agressifs » sur internet ?

•  Est ce qu’au moins une étape du processus d’achat peut être en ligne ?
1.  Reconnaissance du besoin
2.  Recherche d’informations
3.  Évaluation des options
4.  Décision et achat
5.  Évaluation postachat

Comment a!irer et fidéliser plus de clients grâce au web ? 



Notre rencontre 

Comment a!irer et 
fidéliser plus de 
clients grâce au 

web ? 

Le programme 



Comprendre et agir 

4 séquences :
1.  Comprendre réellement la "nalité du web marketing.

2.  Comment transformer votre site web en source de 
clients ?

3.  Comment générer du tra"c sur votre site ?

4.  Comment mesurer et optimiser le retour sur 
investissement de votre démarche web marketing ?

Comment a!irer et fidéliser plus de clients grâce au web ? 



Votre&serviteur 
Comment a!irer et fidéliser plus de clients grâce au web ? 

Salah-Eddine Benzakour
Expert en web marketing et innovation digitale
/ Conférencier international
T :  06 70 92 81 65
E :   salah@puissancee.com
W : SalahBenzakour.com

/ +15 ans d’expérience professionnelle en France et à l’international
/ 2 ans chez les laboratoires Roche
/ 10 ans en agence de com digitale spécialisée dans l’industrie 
pharma
/ 5 ans fondateur et dirigeant de Puissance E
/ Organisateur du TEDxAlsace (2ème TEDx de France)
/ Master en Management de projet – UHA
/ Master en Marketing – Paris X



Puissance E 

•  Cabinet d’experts en web marketing et innovation digitale
•  Prestations : Accompagnement, formations et conférences.
•  +10 Experts, créée en 2011, clients nationaux et internationaux

•  Nous aidons les industriels à accélérer et consolider leur croissance 
grâce au digital.

Comment a!irer et fidéliser plus de clients grâce au web ? 
5 rue du Muguet
68200 – Mulhouse
www.puissancee.com

Tél. : 03 67 26 00 88
Fax : 03 67 26 00 86
info@puissancee.com

Quelques références :



Le cadre du web 
marketing 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

Séquence 1 

Comprendre réellement la finalité 
du web marketing 



Le web 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Tout le web n’est que des pages !
Y compris : votre site, Amazon, Google, Wikipedia, Facebook



Une page 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

! 1. Adresse
http(s)
Domaine
Extension
Titre de la page
URL

! 2. Informations visibles
Texte
Photos/Images
Vidéos
Liens
Formulaire

! 3. Meta données
Title
Metakeywords
Meta description

1"

2"

3"



CMS 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Content
Management
System

1":"Contenu"

2":"Design"graphique"(modèles"de"
pages),"template"

3":"Technique"



Responsive 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 



Le web marketing ? 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Utiliser des pages pour attirer et "déliser des clients.
Vous

¥€$ Les prospects
/ Clients



Comment ? 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

Séquence 1 

Comment transformer les 
internautes en clients ? 



Actions web marketing 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Avec un budget illimité, quelles sont les actions web 
marketing possibles et imaginables ?



Le web pour nous, dirigeants 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Le web est composé de 3 espaces. Vous

¥€$ Les prospects
/ Clients



Espace 1 : Les pages qui sont à nous 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

VousSite, blog, minisite, site e-commerce, etc.
" Espace de présence (PRÉSENCE)



La présence, cela sert à quoi ? 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Vous

PRÉSENCE

Les mauvaises réponses :
•  Présenter son o#re
•  Convaincre
•  Séduire
•  Donner envie
•  Image

Ce sont des moyens !



La présence, cela sert à quoi ? 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Vous

PRÉSENCE

Les mauvaises réponses :
•  Présenter son o#re
•  Convaincre
•  Séduire
•  Donner envie
•  Image

" Vendre (Transformation principale ou Acquisition)

¥€$



Comment la présence permet-elle de vendre ? 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Vous

PRÉSENCE

Les mauvaises réponses :
•  Présenter son o#re
•  Convaincre
•  Séduire
•  Donner envie
•  Image

" Séquence 2

¥€$



Espace 2 : Les pages visitées par nos prospects 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Moteurs de recherche, médias sociaux, sites de contenu (médias 
classiques ou blogs), etc. " Espace de visibilité (VISIBILITÉ)

Vous

¥€$ Les prospects
/ Clients



La visibilité sert à quoi ? 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Générer du tra"c sur la présence

¥€$ Les prospects
/ Clients



Comment la visibilité génère-t-elle du trafic ? 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

" Séquence 3 VISIBILITÉ

¥€$ Les prospects
/ Clients



Espace 3 : Le reste du web 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Ces pages ne sont ni à nous ni visitées par nos prospects.
Vous



Espace 3 : Le reste du web 

Séquence 1 : Le cadre web marketing 

Vous

Ces pages ne sont ni à nous ni visitées par nos prospects.
" Ça ne sert à rien… (On s’en fout ! # )



Conclusion 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

Séquence 1 

Comprendre réellement la finalité 
du web marketing 



Le web pour nous, dirigeants 

Conclusion de la séquence 1 : Le cadre web marketing 

Vous

¥€$ Les prospects
/ Clients

VISIBILITÉ

PRÉSENCE



Étape 1 : Trafic 

Conclusion de la séquence 1 : Le cadre web marketing 

Vous

¥€$ Les prospects
/ Clients

VISIBILITÉ

PRÉSENCE



Étape 2 : Transformation 

Conclusion de la séquence 1 : Le cadre web marketing 

VousVISIBILITÉ

PRÉSENCE

¥€$



Web marketing 

Conclusion de la séquence 1 : Le cadre web marketing 

Vous

Notre mission : Construire des entonnoirs et non pas des 
arborescences !

VISIBILITÉ

PRÉSENCE



Précisions 

•  Éthique
•  Bon marketing (ou web marketing) vs mauvais produit

•  Qualité vs Communication
•  Vendre ≠ mal

•  Mentir = Mal

Conclusion de la séquence 1 : Le cadre web marketing 

Nous avons besoin d’un bon produit 

& d’une bonne communication ! 



Conclusion de la séquence 1 

•  Finalité du web marketing : Vendre
•  Le web marketing c’est : Présence ET Visibilité
•  Le processus : 

Entonnoir = Tra!c ET Transformation 
•  …et rien d’autre !

Conclusion de la séquence 1 : Le cadre web marketing 



Comment transformer votre 
site web en source de 
clients ? 

Séquence 2 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 



Comment le site nous aide-t-il à vendre ? 

1.  Vendre tout de suite (et re-vendre) : 
e-commerce ou Devis

2.  Vendre plus tard : 
Adresse e-mail

3.  Vendre à quelqu’un d’autre : 
Recommandation

4.  Pas de quatrièmement !

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite 

•  E-Commerce
•  Demande de devis

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite / en haut de la ligne de flottaison 

•  Très important :
–  Le métier

–  Téléphone (ou moyen de contact direct)
–  Demande de devis ou équivalent (en bouton : Call-To-

action CTA)

–  … en responsive
•  Must :

–  Proposition de valeur
–  Segmentation / Besoins

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Contre exemple 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

•  Très important :
–  Le métier

–  Téléphone
–  Devis

–  Responsive

•  Must :
–  Proposition de 

valeur
–  Segmentation / 

Besoins



1. Vendre tout de suite / en haut de la ligne de flottaison 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

http://www.spaciotempo.fr



1. Vendre tout de suite / en haut de la ligne de flottaison 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

http://groupe-sgp.fr



1. Vendre tout de suite / en haut de la ligne de flottaison 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

http://www.jmeka.fr



1. Vendre tout de suite / en haut de la ligne de flottaison 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite / en bas de la ligne de flottaison 

•  Éléments de réassurance
–  Logos clients 

–  Témoignages
•  Liens médias sociaux

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite / en bas de la ligne de flottaison 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

http://www.SalahBenzakour.com



1. Vendre tout de suite / en bas de la ligne de flottaison 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

http://www.SalahBenzakour.com



1. Vendre tout de suite / en bas de la ligne de flottaison 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

http://www.autosphere.com



1. Vendre tout de suite / Questions à se poser 

•  Est-ce que les visiteurs pourront comprendre facilement et 
rapidement votre métier / votre o#re ?

•  Pour celui qui a déjà pris la décision d’acheter chez vous : Est-ce qu’il 
peut le faire facilement et e&cacement ?

•  Est-ce qu’il y a une segmentation dans votre site ?

•  Est-ce que vous donnez des preuves de vos a&rmations ?

•  Est-ce que votre site s’adapte au mobile (Responsive) ?

•  Est-ce que toutes les pages de la présence contiennent des CTA vers la 
demande de devis ?

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite / Exercice 

•  Écrit / lu :
–  2 choses qui sont bien /  2 choses à améliorer

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite / Enseignement capital 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite / quelques méthodes 

•  Liste des publics
•  Carte d’empathie

•  Persona
•  Card sorting

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



•  Prospects
•  Segments
•  Niveau d’intérêt

•  Chauds
•  « Tiède »
•  Froids

•  Clients
•  Demandeurs 

emploi / stage
•  Journalistes
•  Concurrents
•  Salariés
•  Investisseurs Action ?

Objectif par public ?

Un site pour qui ? Et pour quoi ? 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Carte d’empathie 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Persona 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Persona : 1miniface.com 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Card sorting 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Arborescence 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Wireframes 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



1. Vendre tout de suite / Quelques outils 

•  Slickplan pour l’arborescence
•  Logiciel Mock"ow, Sketch ou Keynotopia 

(pour construire des modèles de pages : Wireframe)

•  Wufoo ou Typeform pour les formulaires intelligents
•  Ecwid ou Gumroad pour le e-commerce rapide

•  Strikingly ou Leadpages pour de belles pages 
d’atterrissage

•  iAdvize pour proposer du livechat et du call back

•  ThemeForest (modèles de sites et de pages)
•  GraphicRiver (boutons Call-to-action)

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



2. Vendre plus tard 

•  Adresse e-mail (en double opt-in)
•  Ou moyen de contact en direct (numéro de portable, 

numéro de téléphone…)

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



2. Vendre plus tard / à ne pas faire 

•  « Notre newsletter »
•  Catalogue

•  Réduction

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



2. Vendre plus tard / à faire 

Un cadeau… 
Utilisable tout de suite et en résonance avec votre o#re : 
Livre blanc, conseils par e-mail.

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

Inspirez-vous des magazines lus par vos clients et prospects !



2. Vendre plus tard / Cadeau 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 

http://www.puissancee.com/le-club.html



2. Vendre plus tard / Cadeau 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



2. Vendre plus tard / Cadeau 

•  O#rir l’accès à un outil (mini-application)

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



2. Vendre plus tard / Enseignement capital 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



2. Vendre plus tard / Outils 

•  Contenu
–  Mailchimp (outil emailing)
–  Textmaster (Rédacteurs)
–  Hopwork (Freelances en France, ex : Graphistes, développeurs…)

•  Outil
–  Hopwork
–  Upwork (Freelances au niveau international)

•  Au pire : Re-targeting (Google, Facebook, MailChimp) 
> payer pour toucher ceux qui vous en déjà visités.

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



2. Vendre plus tard / Questions 

•  Est-ce que vous capturez les adresses e-mails des 
visiteurs qui ne veulent pas acheter tout de suite ?

•  Est-ce que vous avez testé le re-ciblage (publicité pour vos 
anciens clients ? Ou les visiteurs de votre site ?)

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



3. Vendre à quelqu’un d’autre 

•  Recommandation

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



3. Vendre à qlq’un d’autre / inviter à la reco partout 

1.   Achat $ Merci + Recommandation
2.   Téléchargement gratuit (e-mail) $ Merci + 

Recommandation

3.  En bas de la ligne de 'ottaison $ Recommandation

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



3. Vendre à qlq’un d’autre / Enseignement capital 

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



3. Vendre à qlq’un d’autre / quelques outils 

•  Sharethis.com
•  Paywithatweet.com

•  Launchrock

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



3. Vendre à qlq’un d’autre / Questions 

•  Est-ce que vous avez un programme ambassadeur ?

•  Que gagne un client à parler de vous à ses contacts ?

Séquence 2 : Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Conclusion 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

Séquence 2 

Comment transformer votre site 
web en source de clients ? 



Conclusion séquence 2 

•  La présence sert à la transformation
•  Les 3 transformations :

–  Vendre tout de suite : Y€$ (ou demande de devis)

–  Vendre plus tard : Adresse e-mail en double opt-in (ou contact en 
direct)

–  Vendre à quelqu’un d’autre : recommandation

•  Toutes passent par le ¥€$ et "nissent par la 
recommandation

Comment transformer votre site web en source de clients ? 



Conclusion séquence 2 

Comment transformer votre site web en source de clients ? 

⌘"

Y€$"

@"

Vous

PRÉSENCE

***" Pages de contenu

Pages de vente



Conclusion séquence 2 

Comment transformer votre site web en source de clients ? 

CTA : Call To Action

Page de contenu Page de vente

Envoyer

Lorem ipsum dolor sit amet, 
consectetur adipiscing elit, sed do 
eiusmod tempor incididunt ut labore 
et dolore magna aliqua. Ut enim ad 
minim veniam,
quis nostrud exercitation ullamco 
laboris nisi ut aliquip ex ea 
commodo consequat. proident, sunt 
in culpa qui o"cia deserunt mollit 
anim id est laborum

Lorem ipsum dolor sit amet, 
consectetur adipiscing elit, sed do 
eiusmod tempor incididunt ut labore 
et dolore magna aliqua. Ut enim ad 
minim veniam,
quis nostrud exercitation ullamco 
laboris



Précisions 

Comment transformer votre site web en source de clients ? 

•  Ne prenez pas les gens pour des cons !
•  Ne soyez pas manipulateur !

•  Aidez-les…vraiment !



Visibilité : Comment générer 
du trafic sur votre site ? 

Séquence 3 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 



Visibilité : Trafic 

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

Vous

¥€$ Les prospects
/ Clients

VISIBILITÉ

PRÉSENCE



Visibilité 

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

•  Moteurs de recherche
•  Médias sociaux
•  Sites partenaires
•  Blog
•  Emailing
•  Annuaires
•  Forum



Précision 

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 



Le processus global de la 
visibilité 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

En 7 étapes 



1. Qui ? 

•  Dé"nissez qui vous voulez attirer : Segmentation
•  Identi"ez les besoins (astuce : magazines)

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

""Empathy"map,"études"de"marché"



2. Les bons canaux ? 

1.  Moteurs de recherche (expressions clés)
2.  Annuaires (des gens qui ont déjà le listing de vos 

prospects)

3.  E-mailing (votre base de clients et prospects)
4.  Sites de contenu (médias classiques, blogs)

5.  Médias sociaux professionnels (Linkedin, Viadeo) ou 
privés (FB, Twitter…)

6.  Forum et sites de questions / réponses 

7.  …etc.

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

""Google"trends,"Adwords,"AnalyIcs,"SEMRush,"partenaires,"Teads"lab"



3. Commencez par la e-pub 

•  Adwords (Publicité Google)
•  Achat de bases de données

•  Bannières dans les sites de contenu (médias classiques et 
les nouveaux médias), médias sociaux, forums et sites de 
Q/A

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

""Google"Adwords"(Moteurs"de"recherche,"médias"et"blogs),"Zebaz,"locaIon"de"bases"



4. Discutez avec vos prospects là où ils sont 

•  Créez des comptes dans les médias sociaux pertinents
•  Rentrez dans les discussions existantes

•  Animez vos comptes (en intégrant des liens vers votre 
présence)

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

""Knowem,"Facebook,"Linkedin,"Pinterest,"Buffer,"Hootsuite,"Textmaster,"Scoop.it,"Snip.ly"



5. Construisez votre espace d’échange 

•  Créez un blog
•  Rédigez du contenu de temps en temps (textes et visuels)

•  Et partagez les liens sur les médias sociaux

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

""Medium,"Wordpress,"Textmaster,"Canva,"99Designs"""



6. La presse 

•  Rédigez un dossier de presse
•  Et des communiqués de presse quand vous avez des 

nouveautés

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

""PressKing"



7. Créez l’évènement 

•  Organisez des évènements pour attirer l’attention des 
prospects et des médias

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 

""Weezevent"



Les 7 étapes du processus de visibilité 

1.  Qui (la segmentation)
2.  Où (les canaux)

3.  Payez pour être visible tout de suite
4.  Créez des liens avec les prospects là où ils sont

5.  Créez votre espace d’échange

6.  N’oubliez pas la presse
7.  Faites qu’on parle de vous (évènements)

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 



•  Zebaz (base de contacts)
•  Google Business
•  Google Adwords

•  Google Trends

•  SEMRush (analyse visibilité)

•  Facebook Ads

•  Knowem
•  Scoop.it

•  Snip.ly

•  Bu#er
•  Hootsuite (gérer les comptes 

médias sociaux)
•  Textmaster ou GreatContent 

(création de contenu)
•  99Designs (création de visuels)
•  Canva (création de visuels)
•  PressKing (Relation presse)
•  Weezevent (Gestion 

évènement)

La visibilité / quelques outils 

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 



La visibilité / Questions 1/2 

•  Est-ce que vous avez dé"ni vos segments ? Est-ce que vous 
connaissez les préoccupations de vos segments ?

•  Est-ce que vous avez déjà testé la publicité sur Google 
(Adwords) ?

•  Est-ce que vous avez identi"é la liste des expressions clés 
que vos prospects utilisent ?

•  Est-ce que vous avez testé la plateforme de publicité de 
Facebook (Facebook Ads) ?

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 



La visibilité / Questions 2/2 

•  Est-ce que vous avez des comptes dans les médias sociaux 
pertinents ?

•  Est-ce que vous animez vos comptes ?

•  Est-ce que vous avez testé une opération d’e-mailing vers 
une base louée ?

•  Est-ce que vous avez un dossier de presse ? Est-ce que vous 
faites des communiqués de presse ?

•  Est-ce que vous organisez des évènements ?

Séquence 3 : Visibilité, comment générer du trafic sur votre site ? 



Conclusion 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

Séquence 3 

Visibilité : Comment générer du 
trafic sur votre site ? 



La visibilité / l’essentiel 

•  Dites des choses qui intéressent vos publics et qui 
méritent d’être lues/vues;

•  Ou faites quelque chose qui mérite que les autres en 
parlent.

Conclusion séquence 3 : Visibilité , comment générer du trafic sur votre site ? 



Vos questions 



Comment mesurer le ROI 
du web marketing ? 

Séquence 4 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 



Quoi mesurer ? 

•  Tra"c 
–  Nombre de visiteurs

•  Transformations 

–  Primaire : CA ou nombre de devis

–  Secondaires :

•  Nombre d’adresses e-mails collectées

•  Nombre de citations dans les médias sociaux 

•  Budget

•  Ratios (Formules)
–  Taux de transformation

–  Coûts (par visite, par devis « acquisition »)

Séquence 4 : Comment mesurer le ROI du web marketing ? 



Mesure du ROI / Tableau de bord de pilotage 

Séquence 4 : Comment mesurer le ROI du web marketing ? 

Rapport webmarketing pour dirigeant 
Période : Mois N 
I. Suivi activité webmarketing 
> Visites : 3259 (+15%) 
> Demandes de devis : 45 (+10%) 
> Emails collectés: 233 (+11%) 
> Mentions : 320 (-9%) 
> Budget : 2500 € (0%) 
 
II. Ratios 
> Devis/ Visites :  1.4% (-5%) 
> Emails/Visites :  7.15% (-4%) 
> CPV : 0,77 € (-14%) 
> CPA : 55.56 € (-9%) 
 
 



Mesure du ROI / quelques outils 

•  Google Analytics
•  Google Webmaster Tool

•  Optionnel : FB pixel, MailChimp Pixel, Google Container
•  Mention ou SocialMention.com

Séquence 4 : Comment mesurer le ROI du web marketing ? 



Mesure du ROI / quelques questions 

•  Est-ce que Google Analytics / Webmaster Tool est installé ?
•  Est-ce que vous mesurez vos ratios : taux de 

transformation ?

•  Est-ce vous avez un budget mensuel dé"ni ?
•  Est-ce que vous mesurez le CPV et le CPA ?

•  Est-ce que vous essayez de les optimiser ?

Séquence 4 : Comment mesurer le ROI du web marketing ? 



Conclusion 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

Séquence 4 

Comment mesurer le ROI du web 
marketing ? 



Ce qui se mesure 
se manage ! 

Peter Drucker"



Conclusion globale 

Comment a!irer 
et fidéliser plus de 

clients grâce au 
web ? 

Présentation d’aujourd’hui 



Conclusion collaborative 

1.  Qu’ai-je appris aujourd’hui ? Qu’est-ce que je retiens ?
2.  Qu’ai-je besoin d’approfondir ?

3.  Que vais-je mettre en œuvre, utiliser dans mon entreprise 
à court terme ?

Conclusion globale 



Ce que nous avons vu 

•  Le web marketing : Entonnoirs
•  Le processus web marketing : Présence et visibilité

–  Le but de la présence : Transformation
•  (YES, @, Reco)

–  Le but de la visibilité : Tra"c
•  Utilisez les canaux où sont déjà vos clients

•  Donnez-leur ce qu’ils veulent pour qu’ils s’intéressent à vous

•  E#ort 50% - 50%

•  On pilote et optimise avec les taux de transformation et le 
CPA

Conclusion globale 
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