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QU'EST-CE QUE LE
ET POURQUOI

EST-IL IMPORTANT POUR




C’EST QUOI LE
MARKETING?

Toutes les préparations et actions
realisées afin de générer de I'attention
aupres d'une public cible.



ASPECT CLES
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ANALYSE DE CREATION BRANDING COMMUNI- ENGAGEMENT VENTE ANALYSES
MARCHE DE VALEUR CATION CLIENT ET DONNEES

Analyse de la Développer des Créer une identité Communiquer Construire et maintenir Assurer que vos Recueillir les retours
concurrence. produits ou services qui unique et une efficacement votre des relations avec les produits ou services des clients et adapter
Comprendre les répondent aux besoins proposition de valeur proposition de valeur a clients pour favoriser la sont vendues vos stratégies et offres
besoins, les préférences ou résolvent les qui distinguent vos votre public cible par fideélité et les affaires (conversion). en conséquence.
et les comportements problémes de votre offres de celles des divers canaux. répétées.

de votre public cible. marché cible. concurrents.
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C’EST QUOI UNE MARQUE (“BRAND") ?



MARQUE / “BRAND"

Un nom, un terme, un dessin, un symbole ou toute autre
caractéristiqgue qui identifie le bien ou le service d'un vendeur
comme étant distinct de ceux des autres vendeurs.

- American Marketing Association / Principes de marketing (Philip Kotler/Gary Amstrong)

‘\\ “JUST DO IT”




MARQUE / “BRAND"

La margue n'est gu'une perception, et la perception
correspondra a la réalité avec le temps.

- Elon Musk

‘\\ “JUST DO IT”




ASPECT CLES

ANALYSE DE
MARCHE

Analyse de la
concurrence.
Comprendre les
besoins, les préférences
et les comportements
de votre public cible.

CREATION
DE VALEUR

Développer des
produits ou services qui
répondent aux besoins

ou résolvent les

problémes de votre
marché cible.

BRANDING

Créer une identité
unique et une
proposition de valeur
qui distinguent vos
offres de celles des
concurrents.

v

COMMUNI-
CATION

Communiquer
efficacement votre
proposition de valeur a
votre public cible par
divers canaux.

v

ENGAGEMENT
CLIENT

Construire et maintenir
des relations avec les
clients pour favoriser la
fidélité et les affaires
répétées.

VENTE

Assurer que vos
produits ou services
sont vendues
(conversion).

ANALYSES
ET DONNEES

Recueillir les retours
des clients et adapter
vos stratégies et offres

en conséquence.



e Developement d’'une .
e Conversions court-terme

e Vendre, call-to-action
e Simple de mesurer un ROI

marque, a long terme
e Inspirer, éduquer,...
e Dificile de mesurer un ROI




Brand design

Relations Publiques
Sponsoring

Content marketing
Programmes de fidelité
OOH

Campagnes Cinéma

o SEA

e Social Media Ads
e Competitions

e Promotions

e Direct Mails

e Webinars



COMMENT

attirer I'attention de votre cible ?

2\

Startup XY
Public Cible



DEUX APPROCHES
POUR ATTIRER DE
L'ATTENTION




DEUX APPROCHES
POUR ATTIRER DE
L'ATTENTION

"PUSH" vs "PULL"



PUSH / OUTBOUND MARKETING

Public Cible



PUSH / OUTBOUND MARKETING

e Pubs TV / RADIO / Cinema

e SEA/PPC (Google Ads, Display Ads)
e Print Ads

e OOH Ads

e Social Media Ads

e YouTube Ads




PULL / INBOUND MARKETING

e Social Media

e SEO

e Blogs

e Viral Marketing

e Influencer Marketing
e Reels/TikToks




PULL / INBOUND MARKETING

Public Cible



PULL / INBOUND MARKETING

@ PROPOSER DE LA VALEUR'!




QUELS SONT LES AVANTAGES
DU MARKETING



POURQUOI LE
MARKETING DIGITAL ?

e Attention

e Inbound Marketing

e Ciblage

e Couts

e Orientation client:
INnteraction et engagement



STRATEGIE MARKETING

Objectifs et
Résultats Clés

Quels sont les
résultats désirés et
comment sont-ils

mesureés ?

Valueurs &
Messages

Qui sommes-
nous et quels
sont les
messages clés ?

Publics cibles

Quels sont les
caractéristiques de

Nnos Personas ?

Canaux et
contenus

Quels canaux
est-ce que nous
utilisons. Quelle

est notre
stratégie de
contenu ?

Ressources

Quelles sont les
budgets et
ressources

nécessaires ?
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QUELS SONT LES
DE VOTRE MARKETING?



Business Strategy

(what we want to achieve long-term)

Sub-Strategies

(Strategies to reach the overall goals)

Marketing Financial HR
Strategy Strategy Strategy




OBJECTIFS “SMART"”



EXEMPLES DE KPIs



STRATEGIE MARKETING
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VALEURS



“DAFUR STEHE ICH MIT MEINEM NAMEN"

PROF. DR. CLAUS HIPP
CEO HIPP GMBH & CO.
VERTRIEB KG






QUEL EST LE “WHY"” DE VOTRE
STARTUP ?



STRATEGIE MARKETING
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OU SE TROUVE VOTRE CIBLE?






CREEZ UN DES PERSONAS

IMPORTANTS POUR VOTRE STARTUP



STRATEGIE MARKETING
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CONTENT MARKETING

Social Media
Instagram
TikTok
Facebook
LinkedIn

- X
Pinterest









COMPRENDRE LES
ALGORITHMES
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ASTUCES POUR LA
CREATION DE CONTENU




STRATEGIE MARKETING
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BUDGET & RESSOURCES

Définir un budget général pour |la durée de la stratégie

Définir un budget pour des campagnes spécifiques

Définir un budget pour la création externe de contenu (e.g. outils, |IA, photos et
vidéos, influenceurs, créateurs de contenu, ...)

Définir les ressources internes (combien d'heures par semaine et quand)



TENDANCES MARKETING 2024

1. Dominance du contenu vidéo
-Montée en puissance des contenus vidéo de courte durée (par exemple, TikTok, Instagram Reels).
-Accent mis sur la diffusion en direct et les fonctions vidéo interactives.

2. Evolution du marketing d'influence
-Passage aux micro et nano influenceurs pour un engagement authentique.
-Accent mis sur les partenariats a long terme plutdt que sur les campagnes ponctuelles.

3. Personnalisation accrue et |IA
-Utilisation de I'lA pour des recommandations de contenu personnalisées.
-Publicité sur mesure basée sur le comportement et les préférences de l'utilisateur.

4. Médias sociaux en tant que canal de service a la clienteéele
-Les consommateurs utilisent de plus en plus les plateformes sociales pour l'assistance a la clientele.
-Importance de réponses rapides et efficaces sur les médias sociaux.

5. Durabilité et pratiques éthiques

-Les consommateurs sont de plus en plus demandeurs de pratiques respectueuses de
l'environnement et de transparence.

-Les marques utilisent les médias sociaux pour présenter leurs efforts en matiere de développement
durable.



IMPLEMENTER UNE BONNE STRATEGIE
MARKETING AVEC UN BUDGET MINIMAL

Soyez créatif, pensez “out of the box”

Utilisez des canaux qui ont une portée organique élevée

Short video content & Storytelling!

Essayez d'obtenir des avis et des témoignages de clients

Bouche a l'oreil

Les médias, |la presse, les blogueurs peuvent également étre utiles
(communiqués de presse).

e Utilisez des outils de création gratuits comme Canva, Capcut, ChatGPT, etc.



GET IN TOUCH



