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Avant de commencer!
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Comment attirer et fidéliser plus de clients grace auweb ?

Précisions




Introduction

Le web marketing,
Must ou Nice To Have ?

Comment attirer et
fidéliser plus de
clients grace au

puissance€ weh?
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Comment attirer et fidéliser plus de clients grace auweb ?

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

a intervalle régulier?

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

« Estce qu'au moins une étape du processus d'achat peut étre en ligne ?
1.

S

Reconnaissance du besoin
Recherche d'informations
Evaluation des options
Décision et achat
Evaluation postachat



Le programme

Notre rencontre

Comment attirer et
fidéliser plus de
clients grace au

puissance€ weh?
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Comprendre et agir

4 séquences:
1. Comprendre réellement la finalité du web marketing.

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

3. Comment générer du trafic sur votre site ?

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




Comment attirer et fidéliser plus de clients grace auweb ?

Votre serviteur

Salah-Eddine Benzakour

Expert en web marketing et innovation digitale
/ Conférencier international

T: 0670928165

E: salah@puissancee.com

W : SalahBenzakour.com

/+15 ans d'expérience professionnelle en France et a 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 (2¢™me TEDx de France)

/ Master en Management de projet — UHA

/ Master en Marketing — Paris X




Comment attirer et fidéliser plus de clients grace auweb ?

5 rue du Muguet Tél.: 0367 26 00 88

Puissance E 68200 — Mulhouse Fax: 03 67 26 00 86

www.puissancee.com info@puissancee.com
« 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 a accélérer et consolider leur croissance
grace au digital.
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Séquence 1

Le cadre du web
marketing

Comprendre réellement la finalité
du web marketing Comment attirer
et fidéliser plus de
clients grace au
web?
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Séquence 1: Le cadre web marketing

Le web

_— ~

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



Séquence 1: Le cadre web marketing

Une page 1

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

2. Informations visibles

Texte
Photos/Images
Vidéos
Liens
Formulaire

M 3. Meta données
Title
Metakeywords
Meta description

| www.usinenouvelle.com

»» Recevez nos newsletters \ » »
e = |
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SECTEURS ~  L'USINE DE L'ENERGIE

EN CEMOMENT’ Loi trave 3 |t

Quand Airbus explique
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chantier

‘m 04/04/2016
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FOURNISSEURS

EMPLOI &
CARRIERES

INDICES &

EXPLORER COTATIONS

TIDIEN DES USINES ~  PME-ETI ECONOMIE

c view-source:https:/ /www.apm.fr/la-pedagogie-apm/ P I - Wy ' SON. M O] =
1t IE 7 > <html class="ie§"> <I[endif]-->
IE7 J>  <html class <1[enaif]-->
IE 9 )> <html class="ie9"> <![endif]-->
(gt IE 9)|!(IE)]><!--> <html> <!--<![endif]-->
<head lang="fr-FR" xmlns:fb="http://ogp.me/ns/fb#" xml is="http://s ddthis p/api-spec” >

<meta charset="UTF-8">
<link href="https://plus.google.com/107586346051709034998" rel="publisher’ />
<title>Association Progrés du Management - La pédagogie Apm</title>

<meta name="viewport" content="width=device-width, initial-scale=1">

<link rel="stylesheet’ href="https://www.apm.f; content/themes/APMv2/css/!
hortcut icon" href="/favicon.png' type="image/png">

hortcut icon” type="image/png" href="http://www.apm.fr" />

<i-- <link rel="stylesheet’ href="https://www.apn. fr/wp-content/themes/APMv2/style.css’ type='text/css'> —->
<link rel="stylesheet’ type="text/css' media="all" href="https://www.apm.fr, mainstyl

" type="text/css">

/>
<script src="https://ajax.googleapis.com/ajax/1ibs/jquery/1.4/jquery.min.js"></script>
<link rel="alternate” type="application/rss+xml" title="Apm &raquo; La pédagogie Apm Flux des commentaires"
href="https://www.apn.fr/la-pedagogie-apm/feed/" />

. <link rel='stylesheet' id='output-css' href='https:// £r/wp-content/plugins/addthis/css/output ver=3.5.2'
type='text/css' media='all' />
<link rel='stylesheet' id=' y1 ' href='https:// £: /plugi £ d 1
ver=2.4.1' type='text/css' media='screen’ />
<link rel="EAitURI" type="application/rsd+xml’ title="RSD' href="https:// £r/xml hp?rsd” />
<link rel="wlwmanifest" type="application +xml" href="https:// £ i i 1" />
<link rel='prev' title='A 1 ' href='https:// £ ire/' />
<link rel='next' title='Un cycle de ' href='https://\ fr/les-themes-abordes/' />

) <meta name="generator" content="WordPress 3.5.2" />

) <link rel='canonical’ hre:

‘https://www.apm.fr/la-pedagogie-apm/' />
<link type="text/css" rel="stylesheet" href="https:// 1
menu/wp cat rss style.css” />

<script type="text/javascript">

var _gaq = _gaq || [1;
etAccount’, 'UA-2852579-1']);
“gaqg.push([ '_trackPageview']);

(function() {
ar ga = document.createElement('script'); ga.type = 'text/javascript'; ga.async = true;
ga.src = ('https:' == document.location.protocol ? 'https://ssl' : 'http://www') + '.google-
analytics.com/ga.js';
var s = document.getElementsByTagName('script')[0]; s.parentNode.insertBefore(ga, s);
Ho:
</script>

</head>
<body>
<l--<div class="background"></div>-->
<div class="container">
<div class="header"> <!-- HEADER -->



Séquence 1: Le cadre web marketing
CMS

5 Posts v : 1 . Contenu

Posts Publish

Add New
Save Draft Preview
Categories
Post Tags Status: Draft Edit
Upload/Insert [= &4 Visual HTML
Media P 8o Visibility: Public Edit
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Séquence 1: Le cadre web marketing

Responsive




Séquence 1: Le cadre web marketing

Le web marketing ?

S
-

Vous

Utiliser des pages pour attirer et fidéliser des clients.



Séquence 1

Comment?

Comment transformer les
internautes en clients ? Comment attirer
et fidéliser plus de
clients grace au
web ?
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Séquence 1: Le cadre web marketing

Actions web marketing
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Avec un budget illimité, quelles sont les actions web
marketing possibles et imaginables ?
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Le web pour nous, dirigeants

=
’¥=€$ Les prospects

| / Clients

/ l\ \

Le web est composé de 3 espaces. Vous
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Espace 1: Les pages qui sont a nous
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Séquence 1: Le cadre web marketing

La présence, cela sert a quoi ?
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Séquence 1: Le cadre web marketing

La présence, cela sert a quoi ?
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Séquence 1: Le cadre web marketing

Comment la présence permet-elle de vendre ?
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Séquence 1: Le cadre web marketing

Espace 2 : Les pages Vvisitées par nos prospects
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La visibilité sert a quoi ?
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Séquence 1: Le cadre web marketing

Comment la visibilité génére-t-elle du trafic ?
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Espace 3 : Le reste du web
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Ces pages ne sont ni a nous ni visitées par nos prospects.




Séquence 1: Le cadre web marketing

Espace 3 : Le reste du web
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Conclusion

Comprendre réellement la finalité
du web marketing Comment attirer
et fidéliser plus de
clients grace au
web?
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Conclusion de la séquence 1: Le cadre web market

Le web pour nous, dirigeants
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Conclusion de la séquence 1: Le cadre web marketing

Etape 1: Trafic
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Conclusion de la séquence 1: Le cadre web marketing

Etape 2 : Transformation
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Conclusion de la séquence 1: Le cadre web marketing

Web marketing
PRESENCE
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Notre mission : Construire des entonnoirs et non pas des
arborescences !




Conclusion de la séquence 1: Le cadre web marketing

Précisions

» Ethique
« Bon marketing (ou web marketing) vs mauvais produit
Qualité vs Communication

Vendre # mal

Mentir = Mal




Conclusion de la séquence 1: Le cadre web marketing

Conclusion de la séquence 1

« Finalité du web marketing : Vendre
« Le web marketing c’'est : Présence ET Visibilité

e Le processus:
Entonnoir = Trafic ET Transformation

e ...etriendautre!



Séquence 2

Comment transformer votre
site web en source de

clients ?
Comment attirer

et fidéliser plus de

a clients grace au
puissance< web ?

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE



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

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

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

2. Vendre plus tard :
Adresse e-mail

3. Vendre a quelgqu’un d'autre:
Recommandation

4. Pas de quatriemement !



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

1. Vendre tout de suite

e 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

e Tresimportant:
— Le métier
— Téléphone (ou moyen de contact direct)

— Demande de devis ou équivalent (en bouton : Call-To-
action CTA)

— ... enresponsive
« Must:
— Proposition de valeur
— Segmentation / Besoins



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

Contre exemple

Tres important:
— Le métier

— Téléphone

— Devis

— Responsive
Must :

— Proposition de
valeur

— Segmentation /
Besoins

Choisissez la Ianguel l 3
Choose your language aL'v

N.EFFIANCE

solutions industrielles intégrées

L'EDITO DU DIRIGEANT

EFFIANCE (anciennement KJ), est, depuis
plus de 25 ans, spécialisée dans I'injection
plastique, le bobinage, le cablage et
I'assemblage pour de grands donneurs
d'ordre a forte exigence.

Aujourd’hui, nous voulons développer notre
démarche partenaire.

Nous proposons a nos clients, les meilleures
solutions industrielles intégrées en les
accompagnant dans leur projet.

Nous souhaitons vous témoigner de notre
culture industrielle et mettre a votre service
nos deux priorités : QUALITE et
REACTIVITE.

Le président, Pascal AUDOIN

UNE DIMENSION INTERNATIONALE ET DE PROXIMITE

Une dimension internationale
et de proximité

Répartition du Chiffres d'affaires >>

150 9001

Découvrez nos différents services et notre savoir-faire dans les domaines
suivants :

o Injection plastique >>
o Bobinage >>
o Cablage et réalisation de torons >>

oA de

industriels >>

EFFIANCE s'engage :
a vous accompagner dans la recherche de solutions d'industrialisation de vos nouveaux
projets industriels.

Le partenaire de votre développement

Nous mettons & votre service notre expérience, notre réactivité et notre compétence pour
vous apporter une solution globale basée sur 'accompagnement, la complémentarité, la
flexibilité et la rigueur.

La qualité, notre garantie

Notre qualité reconnue par la norme ISO 90001 version 2000
Norme NF électrique

Des moyens de contréle informatisés : mesure 3D, mesure optique.

NOTRE ACTUALITE

Le site Internet d'EFFIANCE sera prochainement mis a jour.

\ccueil - Vie de I'entreprise - Injection plastique - Bobinage - Cablage et Intégration - Assemblage - Références - Nous contacter

Jdens externes - Mentions légales - Contact webmaster



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

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

SPACIOTEMPO CONSTRUCTEUR DE BATIMENTS DEMONTABLES

.-
Spaciotempo’

ACCUEIL VOTRE PROJET NOS PRODUITS NOS REALISATIONS

SPORT

== Confort acoustique et thermique

N
Découvrez nos solutions destinées au marché sport
o

Industrie Distribution

o s e i e e | @ Rappelez-moi @ Téléchargez nos brochures Rechercher

CONTACTEZ-NOUS

Votre projet nécessite
une étude ?

Batiment allant de 100m?
& plusieurs milliers de m?

Réservé aux professionnels

Nom *

Société

Téléphone *

Email *

Votre projet

Soumettre

Défense

http://www.spaciotempo.fr



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

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

Q7 oS¢
= NOUS SECURISONS VOS BATIMENTS,

V.OS BIENS ET MARCHANDISES

POUR PERENNISER VOS ACTIVITES 3 /j

-
PLE ¢ 1

e REALISEZ UN AUDIT EXPRESS { _
DE VOTRE ENTREPRISE :

DEMANDE DE DEVIS

Agents et Systéme de Sécurité
sur le Nord et le Grand Est de la France

Accueil

Votre projet

Candidats
Groupe SGP
Actualités / Blog

Contact et agences

0387611160 (B3

NOUS VOUS REPONDONS
24H SUR 24 ET 7 JOURS SUR 7



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

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

<, +33 (0)3 88 58 69 69 Télécharger la brochure Nous contacter FR v

Les mini pelles multifonctions a rotation Accueil Activités> Produits~ L'univers Smartpel A propos FAQ

SMARTPE
SPIDERy -

Smartpel Spider, la mini pelle araignée sur 2 roues et lame stabilisatrice
congue pour travailler rapidement avec efficacité tout en conservant un

confort et une sécurité maximale.

http://www.jmeka.fr



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

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

Industrie Distribution Evénementiel i Défense

B s s . \ﬂxeﬂf
. - - - > ey
. 8 .‘."-"k‘ ?

GROUPE

SGP

Agents et Systéme de Sécurité
sur le Nord et le Grand Est de la France

Accueil

Smartpel pour
Votre projet Grande distribution
Centres commerciaux
Industrie
Tertiaire

Immeubles et Grands Hoétels

Magasins / commerce

Entrepots / logistique
Secteur culturel
Audit de sécurité express

Demande de devis
03 87 61 1 1 60 é Déposer votre RFI



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

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

/

« Eléments 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 lignhe de flottaison

ACCUEIL OFFRES A PROPOS CONTACT

Salah BENZAKOUR

J’aide les industriels@a propulser leur entreprise
dans leXXlisieclesgrace aunumerique.

W BUVONS UN CAFE ENSEMBLE !

chager InExtenso &,
orange

http://www.SalahBenzakour.com



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

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

Vraiment excellent intervenant.
Du punch, du boost, des infos, Nous avons appris des
choses.
Unmot:Top!

THIBAUD DE LISLE

?Z. JEAN-MARC PAMBET
Directeur Général | TOTAL Pologne >

PDG | Salomon

Un échange trés vivant et une approche trés

Grand bol d'air.digital etun neuvel angle de vue pour I':LORnlfl‘gl PE ISIPE? pragmatique rendant accessible ce nouveau monde
irigeal rou
une approche pratique, merci Salah ! == Pe dudigital.

Une claque ! Un sujet nébuleux qui devient presque limpide, quel
Pragmatique, évident, éclairant. exploit !

Merci ! Le tout dans la bonne humeur et I'énergie.

- ' BRUNO BERARD
o ’ Directeur Général | PLAYMOBIL France

Excellente séance donnant de bons points de repére,
de la part d'un expert passionné, trés bon animateur ¢ t
mixant dans un bon équilibre concepts, applications
et outils . Merci !

Une journée vraiment intense et passionnante.

Guy MAINDIAUX
Président | Alinéa Groupe

Anne DESIR

http://www.SalahBenzakour.com




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

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

LE RESEAU AUTOSPHERE

200

CONCESSIONS

20

MARQUES

LES CONCESSIONS LES PLUS PROCHES

http://www.autosphere.com



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

1. Vendre tout de suite / Questions a se poser

Est-ce que les visiteurs pourront comprendre facilement et
rapidement votre métier / votre offre ?

Pour celui qui a déja pris la décision d'acheter chez vous : Est-ce gu'il
peut le faire facilement et efficacement ?

Est-ce qu'il y a une segmentation dans votre site ?
Est-ce que vous donnez des preuves de vos affirmations ?
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

« Ecrit/lu:
— 2 choses qui sont bien/ 2 choses a améliorer



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

1. Vendre tout de suite / Enseighement capital

S




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 ?

Un site pour qui ? Et pour quoi ?

* Prospects
 Segments
* Niveau d'intérét
« Chauds
 «Tiede»
e Froids
« Clients
« Demandeurs
emploi /stage
« Journalistes
« Concurrents
« Salariés
* |nvestisseurs

>
O &R

Objectif par public?




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

Carte d’empathie

Le:
Designer pour: Designer par:

The Empathy Map

Perspective Client

Questce quil
DIT ET FAIT ?
Acttude en public
‘Apparence
Comportement fraf rapport aux autres

PROBLEMES BESOINS

Peurs, Frustrations, Obstacles Envies
Comment il meusure le succés




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

pechie rotie
f (Ao it
Profie
Gencer
O e # 1 o v
Occupation t

wte usage

Wed confderae and ( ortest

U rrvw orwrertad s\ Uhude




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

Persona : Tminiface.com




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

Card sorting




Arborescence

00 J

LS W00 OuY

I milesahead ASHECAR ACCOUNTS & SETTNGS DR DERBON
thcuuouoqv @ DASHECARD  © ACCOW o

PORTFOLIO SITE o - E & comauors || & comont?

&

Home
ARt POATIOUS Lo CAZARBLTHS COAWTT
nonE MROMCT Y POST 1 BTE AN LOCATION
[-TR POST wOURE
ABOST CONUATNG
POSTI
moMCcY WIS NON
POST 4
= LOSO SEMaN
4 roATS
moMCT 3 ARTsTS




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

Wireframes

ull ABC3G  03:23PM

Sign In

Content Type 1

Content Type 2

Wireframes R Us

<3 E> X G L http://www.wireframesRus.com

] @ D

L Sign in

Contact l

LOGO

I Home  About Events Projects Store Donate

Content Type 1 Content Type 2




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

1. Vendre tout de suite / Quelques outils

« Slickplan pour 'arborescence

« Logiciel Mockflow, Sketch ou Keynotopia
(pour construire des modeles 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

 jAdvize pour proposer du livechat et du call back
 ThemeForest (modeles 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 (huméro de portable,
numéro de téléphone...)



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

2. Vendre plus tard / a ne pas faire

« « Notre newsletter »
« (Catalogue
« Réduction



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

2. Vendre plus tard / a faire

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

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

N




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

2. Vendre plus tard / Cadeau

Formations et accompagnement web marketing et innovation digitale | Tél: 00.33.3.67.26.00.88 o

ACCUEIL FORMATIONS CONFERENCES SERVICES GUIDES MANIFESTE CONTACT

[PUlsSsdnce e

EXPONENTIAL BUSINESS

Le Club Puissance E : tirez profit du digital !

B L ——

2)
iIssancet

CXPONENTIAL BUSINESS

Contenus actionnables spécialement congus pour les dirigeants et
les managers afin de tirer profit du digital...directement dans votre

messagerie.
(Résumé de livres, guides, e-magazines, outils, veille...)

NB : Votre adresse e-mail ne sera jamais partagée avec une tierce partie. Vous pouvez vous désinscrire
a tout moment en cliquant sur le lien fourni dans chaque e-mail envoyé par Puissance E.

* indicates required

Prénom *

Industriels:

votre avenir passe-t-il Nom *
par les objets connectés ?

Objets connectés : il *
Comprondre los engems Addresse email
STRATEGE DaeLss ETOmMAN Y d

o saties mornares | 30 ewerrcies

e coroumerce | Gocrooums corrmcsts | correctse

o2

e-Magazine Puissance E - Publication n°1 {=

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




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

2. Vendre plus tard / Cadeau

Ptscanon NN - reovenon Tegnee mswwm

RO P Colae
PuUissance s
L

XPONEIENTIAL BDUSINESS

Domier : F3venir des hdutres pemet-l
Dar ks ChE Connects *

Objets connectés:
c

les enjeux

-
Industriels:
votre avenir passe-t-il

par les objets connectés ?

oron

LI UCTASLE EVOLLTION CLAEETCE UL CRET CoRewmc TE Y

jos Ot CONNOCTes COomarnt don sits Finacrt Sume s it togipus 4 DURALEST SOMUBUTE ?

s

0
e — iy sy fommyard g g araiymg et

INTERVIEW
Docer

taen ot 4n ot

Objets connectés : i o e— —— ot
comprendre le1 enjeux s e v S St
STRATEGE EOEPLES ETDEMAN T SR e futimtonrs b Shits cxmandis b o
e satiee mOUVeres | 10 eweersies ' e € et ot ottt 85 P e
O CONOUTeTCe OO0 DO OOt Tt

Aol fun Cortain prte,
B S tos -
| ussl jo POt Crdr e B valeur »
o

Pov———
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Rafi Haladjian:

Rt baincion oisand Fidke o Miaarmes dus abfets pour &
b S




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

2. Vendre plus tard / Cadeau

« Offrir l'acces a un outil (mini-application

Accueil Contact Il T S5 ™ I .

Tecnitude, membre de :

mecnitude > _E

=

www.tecnitude.com le réseau des

éco-entreprises
ste de la manutention continue G

Infos pratiques

—
Calcul de puissance en ligne :alcalcul de puissance

Calculez la puissance motrice de votre transporteur a bande

Calculer en ligne, la

Tecnitude vous propose d’utiliser ce formulaire de calcul pour vous aider dans la définition 5:'5:;232.1?2‘22?1::_ votre
technique de votre convoyeur a bande. En fonction de la charge que vous avez a transporter,
ce calcul vous permet de déterminer la puissance du moteur né ire a votre Y

pour assurer le transfert de la masse a charrier. Laissez-vous guider ! —_—

Avant d'utiliser le module de calcul en ligne, merci de compléter le formulaire ci-dessous N .
Calculez en ligne le débit de

Nom votre extracteur a bande.
Société
E-Mail

Profitez de nos offres de
location pour transporteur a

|
|
|
|
|

\
\
\
Téléphone (+) ‘
\
[

Pays bande Manukit et convoyeur
Ve a bande Manubloc
C é les cell pour valider les ré ! ' Fd Votre DEVIS en ligne

données unité
Faites votre demande de

Entre axe ou longueur du convoyeur meétres transporteur / convoyeur
Manukit ou Manubloc en

Hauteur d'élévation métres ligne

Inclinaison du convoyeur degrés - p— —

Toutes les vidéos

Largeur de bande mm

Débit tonnes/heure

Vitesse m/s

Diamétre du tambour de téte mm




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

2. Vendre plus tard / Enseighement 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...)
« Qutil

— Hopwork

— Upwork (Freelances au niveau international)

* Au pire : Re-targeting (Google, Facebook, MailChimp)
> payer pour toucher ceux qui vous en deJa 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 a quelqu’un d’autre

« Recommandation



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

3. Vendre a qlg’un d’autre / inviter a la reco partout

1. Achat = Merci + Recommandation

2. Téléchargement gratuit (e-mail) = Merci +
Recommandation

3. En bas de la ligne de flottaison > Recommandation



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

3. Vendre a qlg’un d’autre / Enseighement capital




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

3. Vendre a qlg’un d’autre / quelques outils

Les 6 chimeéres de la performance

e Sharethis.com
« Paywithatweet.com
* Launchrock

Télécharger gratuitement le ebook "Les 6 chiméres
qui vous promettent performance mais ruinent votre
productivité" en utilisant le bouton "Pay with a
Tweet".

Vous serez invité a partager I'info sur votre compte
Facebook, Twitter ou Linkedin pour accéder a la page
de téléchargement.

& PAY WITH A TWEET




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

3. Vendre a qlg’un d’autre / Questions

 Est-ce que vous avez un programme ambassadeur ?

« Que gagne un client a parler de vous a ses contacts ?



Séquence 2

Conclusion

Comment transformer votre site
web en source de clients ? Comment attirer
et fidéliser plus de
clients grace au
web ?

-\
pulssanceﬁ

EEEEEEEEEE BUSINESS



Comment transformer votre site web en source de clients ?

Conclusion séquence 2

« Laprésence sert a la transformation

« Les 3 transformations:
— Vendre tout de suite : Y€S (ou demande de devis)

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

— Vendre a quelgqu’un d'autre : recommandation

« Toutes passent par le ¥€S et finissent par la
recommandation



Comment transformer votre site web en source de clients ?

Conclusion séquence 2

Pages de contenu

PRESENCE
Pages de vente




Comment transformer votre site web en source de clients ?

Conclusion séquence 2

Page de contenu Page de vente

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

Lorem ipsum dolor sit amet, quis nostrud exercitation ullamco
consectetur adipiscing elit, sed do laboris

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 officia deserunt mollit
anim id est laborum

CTA : Call To Action :




Comment transformer votre site web en source de clients ?

Précisions

* Ne prenez pas les gens pour des cons !
« Ne soyez pas manipulateur!!
« Aidez-les...vraiment!



Séquence 3

isibilité : Comment générer

du trafic sur votre site ?
Comment attirer
et fidéliser plus de
clients grace au
puissance® % weh?



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

Visibilité : Trafic

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

 Moteurs de recherche
« Médias sociaux

» Sites partenaires

« Blog

« Emailing

 Annuaires

e Forum




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

Précision




Le processus global de la

visibilité
En 7 etapes

Comment attirer
et fidéliser plus de

a clients grace au
puissance< weh ?

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE




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

1. Qui ?

« Définissez qui vous voulez attirer : Segmentation
 |dentifiez les besoins (astuce : magazines)

=» Empathy map, études de marché



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

2. Les bons canaux ?

1. Moteurs de recherche (expressions clés)

2. Annuaires (des gens qui ont déja 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
/. ...etc.

=>» Google trends, Adwords, Analytics, SEMRush, partenaires, Teads lab



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

3. Commencez par la e-pub

« Adwords (Publicité Google)
* Achat de bases de données

« Bannieres dans les sites de contenu (médias classiques et
les nouveaux médias), médias sociaux, forums et sites de

Q/A

=» Google Adwords (Moteurs de recherche, médias et blogs), Zebaz, location de bases



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

4. Discutez avec vos prospects la ou 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)

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



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

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

=» Medium, Wordpress, Textmaster, Canva, 99Designs



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

6. La presse

« Rédigez un dossier de presse

« Et des communiqués de presse quand vous avez des
nouveautés

=>» PressKing



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

7. Créez I’évenement

« Organisez des évenements pour attirer ['attention des
prospects et des médias

=» Weezevent



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

Les 7 étapes du processus de visibilité

1.
2.
3.
4,
S.
6.
/.

Qui (la segmentation)

Ou (les canaux)

Payez pour étre visible tout de suite

Créez des liens avec les prospects la ou ils sont
Créez votre espace d'échange

N'oubliez pas la presse

Faites qu’on parle de vous (évenements)



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

La visibilité / quelques outils

« Zebaz (base de contacts)

« Google Business

« Google Adwords

« Google Trends

« SEMRush (analyse visibilité)
« Facebook Ads

« Knowem

« Scoop.it

« Snip.ly

Buffer

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
évenement)



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

La visibilité / Questions 1/2

Est-ce que vous avez défini vos segments ? Est-ce que vous
connaissez les préoccupations de vos segments ?

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

Est-ce que vous avez identifié 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

e 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 évenements ?



Séquence 3

Conclusion

Visibilité : Comment générer du
trafic sur votre site ? Comment attirer
et fidéliser plus de

clients grace au

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

La visibilité / I'essentiel

« Dites des choses qui intéressent vos publics et qui
méritent d'étre lues/vues;

« QOu faites quelgue chose qui mérite que les autres en
parlent.



Vos questions

puissance€

EXPONENTIAL BUSINESS




Séquence 4

Comment mesurer le ROI
du web marketing ?

Comment attirer
et fidéliser plus de

a clients grace au
puissance< web ?

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE




Séquence 4 : Comment mesurer le ROl du web marketing ?

Quoi mesurer ?

« Trafic
— 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
— Codts (par visite, par devis « acquisition »)



Séquence 4 : Comment mesurer le ROl du web marketing ?

Mesure du ROI / Tableau de bord de pilotage

Rapport webmarketing pour dirigeant
Période : Mois N

|. Suivi activitée webmarketing

> Visites:3259 (+15%)

>Demandes de devis : 45 (+10%)
>Emails collectés: 233 (+119%)
>Mentions:320 (-9%)

>Budget: 2500 € (0%)

. Ratios

> Devis/ Visites: 1.4% (-5%)
>Emails/Visites: 7.15% (-4%)
>CPV:0,77€(-14%)
>CPA:5556€(-9%)




Séquence 4 : Comment mesurer le ROl du web marketing ?

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 ROl du web marketing ?

Mesure du ROI / quelgues 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 défini?
e Est-ce que vous mesurez le CPV et le CPA?
« Est-ce que vous essayez de les optimiser ?



Séquence 4

Conclusion

Comment mesurer le ROl du web
marketing ? Comment attirer
et fidéliser plus de
clients grace au
web?

e
puissance<

EEEEEEEEEE BUSINESS
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Présentation d’aujourd’hui

Conclusion globale

Comment attirer
et fidéliser plus de

a clients grace au
puissance< weh ?

EXPONENTIAL BUSINESS




Conclusion globale

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 ceuvre, utiliser dans mon entreprise
a court terme ?



Conclusion globale

Ce gque 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 : Trafic
 Utilisez les canaux ou sont déja vos clients
« Donnez-leur ce qu'ils veulent pour qu'ils s'intéressent a vous

Effort 50% - 50%

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



Web marketing, innovation digitale et transformation digitale

A votre disposition

Salah-Eddine Benzakour

Expert en web marketing et innovation digitale
/ Conférencier international

T: 0670928165

E: salah@puissancee.com

W : SalahBenzakour.com




