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Nombreuses sont les entreprises qui se lancent dans la transformation digitale 
par MIMÉTISME… C’est le cas d’une entreprise qui va se positionner sur les 
réseaux sociaux ou lancer une application mobile parce que tout le monde le 

fait, sans remettre en cause ses fondamentaux.
 

Se concentrer sur le quoi faire plus que sur le comment faire est une stratégie 
vouée à l’échec… Une réflexion de fond reste donc indispensable pour vous 
doter d’une véritable stratégie digitale, puisant ses racines dans votre vision 

et s’illustrant à travers des performances réelles et mesurables.

Élaboré par nos experts en marketing digital, ce livre blanc vous propose une 
approche claire et méthodique vous permettant de partir de vos fondamentaux 

pour définir une stratégie digitale cohérente avec vos objectifs business.

Vous pourrez ainsi tracer la road map de travail la plus efficace pour votre 
business, en mettant en place un projet digital clair, original et innovant. 
Via ce guide, votre marque est susceptible d’établir et de développer 
progressivement une vraie relation de confiance avec votre audience et votre 

communauté.
 

Bonne lecture !

Mehdi Mourabit
CEO de l’agence Webeuz

PRÉFACE
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Le web peut vous aider à développer votre business, mais 
une transformation digitale non cadrée est vouée à l’échec, 

d’où l’importance d’établir une feuille de route qui suit...  

VOTRE STRATÉGIE DIGITALE



Simples: compréhensibles par 
tous 

Mesurables: Quel est votre point 
de départ, où voulez-vous arriver  
? Quels seront vos indicateurs ? 

Atteignables: Suffisamment 
grands pour qu’ils soient un 
challenge... mais suffisamment 
petits pour qu’ils demeurent 

Réalistes: Ambitieux mais     
réalisables

Temporisés: Fixez un délai pour 
chacun
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Vos objectifs business seront la base de votre stratégie digitale. Ces derniers  doivent 
être SMART. 

Avant de décider si vous voulez publier du contenu vidéo sur Facebook, faire de la 
génération de leads ou même lancer une campagne de recrutement via LinkedIn, 
définissez vos objectifs de telle façon à ce qu’ils soient :

I - Fixez vos objectifs digitaux !

En plus  d’être SMART, ces objectifs sont généralement organisés autour de quatre 
grandes familles: Visibilité, Engagement, Performance et Opinion, qui sont 
déclinables en un vaste éventail d’objectifs dont les plus pertinents sont les suivants:
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Augmenter votre visibilité*

Être visible, c’est bien. Mais être visible par les bonnes personnes, c’est encore 
mieux! Un exemple ?  Augmenter le nombre de visites de mes plateformes de 
30% en (6 mois).

L’augmentation du trafic sur le site web était l’un des objectifs les plus répandus 
dans le monde du net. Avec les réseaux sociaux, les blogs et médias en ligne, 
la donne a changé et plutôt que de chercher du trafic, qui n’est qu’un simple 
indicateur, on préfère parler de visibilité. La visibilité est la priorité des entreprises 
sur le net. Pourquoi ? Avant de passer à d’autres objectifs, il faut atteindre un 
niveau de visibilité minimum pour avoir des résultats et cette visibilité ne dépend 
pas que de votre site web, mais plutôt de votre empreinte digitale : 

Votre notoriété
Est-ce qu’on vous connaît ?

Votre popularité
Est-ce qu’on dit 
du bien de vous ?

Votre autorité
Vos publications 
(sur les médias sociaux 
et aussi sur votre site ) 
sont-elles consultées ?

Votre expertise
Êtes-vous expert 
dans votre métier ? 

Confiance
Est-ce qu’on fait 
confiance à votre
entreprise ? 

On estime qu’aujourd’hui, environ 95% des acheteurs font des recherches sur 
internet avant d’acheter !

Être visible est devenu un MUST pour attirer vos clients. Il est important d’être 
en tête des résultats sur les moteurs de recherche et les réseaux sociaux. Avec 
du contenu posté régulièrement sur vos plateformes digitales, vous pourrez vite 
réussir à atteindre vos objectifs de visibilité sur le web. 

I - Fixez vos objectifs digitaux !
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Améliorer votre e-réputation*

Être présent sur le web, c’est bien. Mais avoir une bonne image de marque, 
c’est encore mieux! Exemple ?  Augmenter le nombre de partages sociaux par 
publication de 40% sur les 3 prochains mois.

L’amélioration de l’image de marque est considérée par 84% des marketeurs 
comme une priorité absolue pour leurs entreprises. Pourquoi ? Si votre client 
vous connaît et interagit sur les médias sociaux, il est plus probable qu’il vous 
recommande à son cercle social. Votre image de marque sur les médias sociaux 
dépend des indicateurs suivants: 

Augmenter le taux de conversion vers votre site web*

Avoir du trafic sur votre site web, c’est bien. Mais convertir vos visiteurs en clients, 
c’est encore mieux! Exemple ? Augmenter le taux de conversion de 1% à 8% en 
6 mois)

Le taux de conversion ou taux de transformation d’un site web désigne dans le 
jargon du Webmarketing, le pourcentage exact de visiteurs qui ont procédé à une 
action précise choisie au préalable. Cela peut être le pourcentage de personnes 
qui ont finalisé l’achat d’un produit pour les sites d’e-commerce, d’internautes qui 
ont terminé le remplissage d’un formulaire, ou cela peut tout simplement être le 
nombre des visiteurs inscrits sur le site.

Ce ratio désigne ainsi le nombre d’internautes qui ont choisi de se « convertir 
» en atteignant l’objectif que vous avez clairement défini, divisé par le nombre 
total de visiteurs. Une fois ce taux calculé, il faudra l’optimiser et l’améliorer, parce 
qu’il reste un indicateur important de l’efficacité d’attraction de votre site web ou 
Landing page, ainsi que de la manière avec laquelle vous poussez vos visiteurs à « 
se convertir ».

À l’ère du digital, il y a beaucoup de techniques pour améliorer ce taux de conversion 
sur votre site web. Nous vous invitons à consulter nos recommandations à ce sujet  
en cliquant sur le lien suivant:

 - https://webeuz.com/6-astuces-pour-augmenter-votre-taux-de-conversion

Suivez-les de près, et optez pour du contenu de qualité pour réussir à maintenir 
une bonne image de marque sur le web.

Vos mentions Les avis de vos clients Les liens entrants

I - Fixez vos objectifs digitaux !
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Augmenter l’engagement des internautes*

Avoir des followers c’est bien. Mais avoir une communauté engagée, c’est encore 
mieux! En concordance avec l’objectif de visibilité, l’engagement est très important 
pour une marque sur le web.

Soyez authentique et professionnel, personnalisez vos contenus et vous gagnerez à 
coup sûr en termes d’engagement, en fédérant un grand cercle d’amateurs autour 
de votre brand !  

Augmenter le nombre de prospects qualifiés*

Avoir des prospects c’est bien. Mais avoir des prospects qualifiés, c’est encore 
mieux! L’eldorado des marketeurs, c’est l’endroit plein de prospects qualifiés. 
Ces prospects qualifiés sont des individus sur lesquels on détient suffisamment 
d’informations sur leurs pouvoir et volonté d’achat, et pour lesquels il faut choisir 
des approches commerciales appropriées.

I - Fixez vos objectifs digitaux !
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EN RÉSUMÉ

Si vous connaissez votre potentiel et votre marché, il ne 
vous restera plus qu’à fixer les bons objectifs pour vous 
lancer. Les objectifs ne sont pas de simples paroles en 
l’air, mais des étapes qui vous permettront d’atteindre 
votre vision business à travers le digital. Définissez donc 
des objectifs mesurables et atteignables avant tout, mais 

en même temps, ambitieux pour vous surpasser !

I - Fixez vos objectifs digitaux !

Besoin d’aide ?

www.webeuz.com



II - Travaillez vos buyer personas ! 
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Qu’est-ce qu’un buyer persona ?
Le buyer persona est une nouvelle approche de ciblage en amont. Il s’agit du/des 
consommateurs “types” de votre business, une sorte de description sur le client 
typique de votre entreprise. Cette description est constituée de données allant de 
l’âge, à la situation familiale, à des données concernant les études, en passant par 
l’activité professionnelle, et les préférences du client parfait. Identifier les buyer 
personas orientera votre stratégie digitale tout droit vers le profil idéal que vous 
voulez constituer via vos objectifs.

Comment crée-t-on le buyer persona ? 
Maintenant que vous savez ce qu’est un buyer persona, vous allez sûrement vouloir 
adopter cette méthode au plus vite. Alors voici la recette miracle à suivre : 

1 - Analysez votre cible 

Afin que vous puissiez créer des buyer personas réalistes, il faut partir d’une 
comparaison entre votre client parfait et l’audience que vous ciblez. Analysez la base 
de données actuelle de vos clients et essayez de répondre aux questions suivantes :

Qui sont vos 
meilleurs clients ?

Qui sont vos 
acheteurs répétitifs?

Est-ce qu’il y a 
une ressemblance
entre les deux ? 

Vous pouvez aussi rassembler des 
informations par le biais d’entretiens 
téléphoniques, en face à face ou via 
des questionnaires pour compléter 
les constats relevés de l’analyse de 

la base de données. 
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2 - Choisissez les  caractéristiques les plus communes et créez 
les profils Buyer personas
  
Une fois que vous avez complété vos recherches, essayez de choisir les points communs 
à travers les données récoltées sur vos clients typiques. Voici quelques informations 
qui vous permettront de sortir avec les détails à inclure dans vos personas : 

3 - Donnez vie à votre buyer persona
 
La dernière chose qui vous reste à faire est de donner une vie à vos buyer personas 
pour les rendre plus humains. Vous pouvez utiliser des noms communs (Karim ou Axel 
? Salma ou Chaimaa ? ), des images de Google ou bien des Bitmoji. De toute façon, 
ces personas auront un usage interne... Faites-vous plaisir! 

Une fois vos personas définis, vous comprendrez mieux votre cœur de cible !

Attention ! Il faut penser à actualiser vos buyer personas régulièrement pour qu’ils ne 
soient pas obsolètes. 

Motivation 
d’achat

Centres
d’intérêt 

Etat civil

Langues

Niveau
d’études

Sexe 

Freins 
d’achat 

Pays/Région/
Ville 

Fonction 
Tranche 
d’âge 

II - Travaillez vos buyer personas !
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EN RÉSUMÉ

Construire le buyer persona de votre activité est important 
parce qu’il influencera votre manière de cibler votre 
audience. Mais encore, il vous permettra de leur proposer 
le contenu adéquat. Ainsi, vous pourrez segmenter plus 

facilement vos prospects sur un tunnel de conversion.

II - Travaillez vos buyer personas !

Besoin d’aide ?

www.webeuz.com



III - Définissez vos KPIs et évaluez 
votre performance

Sans un suivi continu de la performance de vos objectifs, le développement de 
votre présence digitale ne sera pas au rendez-vous. 

Dotez-vous de KPIs !

Qu’est-ce qu’un KPI ? Comment choisir les KPIs adéquats à votre entreprise et à votre 
stratégie digitale ?... Nous vous livrons la réponse à toutes ces questions !  

KPI: Indicateur de performance pour mieux piloter votre 
stratégie digitale 
  
KPI est un acronyme pour Key Performance Indicator (I’indicateur clé de performance). 
C’est un indice mesurable et important pour la prise de décision. Ces indicateurs 
s’inscrivent dans les phases stratégique et opérationnelle de votre projet. Ils 
permettent à votre entreprise de mesurer les actions lancées dans le but d’atteindre 
les objectifs fixés lors de la mise en place de votre stratégie (KPI stratégiques), et lors 
de l’élaboration de vos plans d’action (KPI opérationnels).

Pourquoi mesurer la performance de votre stratégie digitale ?  

La mise en place de KPIs permet d’assurer le suivi et de mesurer la performance de vos 
actions, afin de bien mettre en place votre stratégie.

Comment choisir vos KPIs digitaux ?  

Très bonne question !  

Définir et choisir un KPI digital est difficile et complexe, mais cela reste une étape 
indispensable. Le plus important est de ne pas tomber dans l’erreur de copier/coller 
des KPIs trouvés sur internet, ou encore utiliser les mêmes KPIs que son concurrent 
(faut-il encore les connaître, bien sûr). Vu que la stratégie de votre entreprise est 
unique, vos objectifs le sont aussi. L’évaluation de ces derniers et le suivi de la 
performance de vos actions doivent ainsi se faire avec des indicateurs uniques.  
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PERMETTRE UNE MESURE 
AXÉE SUR L’OBJECTIF

PERMETTRE L’ACTION PERMETTRE LA PRÉDICTION

ÊTRE EN NOMBRE LIMITÉ

ÊTRE FACILEMENT 
COMMUNICABLE

ÊTRE CONTEXTUALISÉ

ÊTRE SIMPLE

L’évaluation et la mesure de la performance d’une stratégie digitale doit se faire 
en continu, et non occasionnellement. Pensez donc à évaluer continuellement votre 
stratégie digitale, soyez toujours proactif afin d’anticiper le changement. 

Qu’est-ce qu’un bon KPI ? 

Nous n’allons pas vous imposer des KPIs qu’on pense applicable à votre business, 
mais plutôt vous donner des indices sur comment définir des KPIs adaptés à votre 
projet. Un bon KPI doit : 

III - Définissez vos KPIs et évaluez votre performance
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EN RÉSUMÉ

On ne sait pas où on va, ni ce qu’on fait, tant qu’on n’a pas 
de repères clairs; cela va de même pour votre stratégie 
digitale ! Les KPIs sont là pour vous permettre d’apprécier 
vos actions, votre performance et de prendre des décisions 
au moment opportun. Pensez à identifier et à mettre en 
place des KPIs qui vous identifient et illustrent parfaitement 

la vision que vous voulez diffuser via le digital.

III - Définissez vos KPIs et évaluez votre performance

Besoin d’aide ?

www.webeuz.com



IV - Osez l’Inbound Marketing 
pour générer des leads

Vous voulez plonger encore plus loin dans le digital et devenir un aimant pour votre 
cible? L’Inbound marketing est votre recette !

L’Inbound Marketing vous permet d’attirer vos clients par le biais de contenus 
pertinents. Il vise à ajouter de la valeur dans chaque étape du parcours d’achat du 
client. Avec l’Inbound marketing, les clients potentiels de votre business peuvent 
vous trouver grâce à des canaux tels que les blogs, les moteurs de recherche ou les 
réseaux sociaux.

Une entreprise Inbound, c’est quoi ?

Être Inbound, c’est vous baser sur l’attraction de vos clients et la génération de 
prospects grâce à la création de contenu utile et de qualité. Ceci servirait d’appât à 
votre cible au lieu de se baser sur des efforts publicitaires éprouvants et coûteux pour 
captiver leur attention. Ce type de marketing permet aux internautes qui recherchent 
activement des produits et services, de trouver ce que votre entreprise offre tant que 
cela reste compatible avec leurs recherches.    

Outbound & Inbound Marketing : Quelles différences ?

L’Inbound Marketing vise à attirer les consommateurs à travers un contenu de 
qualité. Il s’agit d’un marketing entrant, et c’est une approche très tendance de nos 
jours, qui s’oppose au marketing traditionnel. En effet, le marketing traditionnel opte 
pour des techniques intrusives pour attirer les consommateurs, notamment via des 
canaux publicitaires. Le marketing entrant (Inbound) est au contraire un marketing de 
permission qui vous fera entrer en contact avec le consommateur en douceur, alors 
que l’Outbound marketing s’impose. On les considère comme deux techniques qui 
se situent à l’extrême. On serait tenté de dire que l’un doit remplacer l’autre, alors 
qu’en réalité, les deux types de marketing sont complémentaires... 

Comment ?

Vu que le consommateur est devenu plus avisé et n’est plus facilement convaincu, 
il souhaite être écouté et accompagné tout au long de son parcours d’achat. Pour 
parvenir à parfaire la relation avec leurs clients et répondre à leurs besoins, les 
entreprises se retrouvent obligées de s’accommoder à leur attentes. Tout d’abord 
par un meilleur ciblage grâce à des techniques telles que le Buyer persona, pour 
construire une communication One to One. Grâce à l’essor du marketing digital, la 
stratégie Inbound marketing rend possible l’information et l’attraction des clients et 
prospects, en les convainquant de votre expertise.
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Opter pour l’Inbound marketing vous permettra d’augmenter le trafic sur votre site 
web, d’avoir un meilleur référencement ainsi qu’une meilleure notoriété. L’outbound 
se joindra à l’Inbound dans le but d’accélérer les effets de sa campagne. Il s’agit 
d’un duo contraire de technique marketing: l’un crée l’intérêt chez le client, l’autre la 
transforme en une action d’achat.

Quelle démarche pour implanter l’Inbound dans votre Business?

Les consommateurs ne supportent plus l’invasion publicitaire des entreprises. Ils 
veulent avoir le contrôle de leur parcours d’achat, et se sentir maîtres de leur choix. 
Personne ne veut qu’on « lui vende » un produit sous pression. Ils commencent 
donc par utiliser les moteurs de recherche (Google et compagnie) pour s’informer et 
comparer. En plus de ce changement comportemental, l’essor des médias sociaux 
a poussé les marketeurs à essayer de mieux comprendre le comportement de leurs 
prospects durant leur parcours d’achat, afin que ce dernier soit le plus harmonieux 
possible. 

Les experts ont déduit quatre étapes par lesquelles passe chaque individu durant son 
parcours d’achat, et que les entreprises devraient adopter. Lesdites étapes constituent 
la démarche et l’entonnoir de l’Inbound Marketing : attirer, convertir, engager, et 
fidéliser.

ÉTAPE 1 : ATTIRER

En quelques mots, la phase d’attraction est l’étape durant laquelle les futurs clients 
rentrent à peine dans l’entonnoir marketing. Elle est focalisée sur l’attraction des « 
bons » profils, avec le « bon » contenu, et au « bon » moment.

ÉTAPE 2 : CONVERTIR

Il s’agit de la phase de prise de contact et de la transformation des visiteurs en 
prospects: c’est la phase de conversion. Cette dernière est axée sur la génération 
de prospects; ceci en convainquant les visiteurs de partager leurs informations 
personnelles. Pour réussir cette opération, il faut offrir aux visiteurs une contrepartie: 
un livre blanc comme celui-là peut être? :)

ÉTAPE 3 : ENGAGER

Il s’agit du moment « make-or-break » de la démarche Inbound. Si lors de l’étape 
précédente, le but était de convertir les visiteurs en prospects, la phase engagement 
cherche plutôt à transformer les prospects en clients.

IV - Osez l’Inbound Marketing pour générer des leads
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Parmi les moyens utilisés lors de cette phase : 

•	 Le lead Nurturing : il faut maintenir et renforcer la relation avec les prospects 
recueillis lors de la phase « convertir » avec du Marketing automation, surtout avec 
les prospects tièdes.

•	 Le lead Scoring : il s’agit de déterminer les prospects les plus qualifiés en assignant 
un score numérique à chacun. Si la campagne Inbound est un succès, il faut que 
l’action lead Nurturing soit bien orchestrée; et c’est grâce au lead scoring qu’on 
peut différencier les leads qualifiés de ceux qui étaient juste intéressés par la 
contrepartie (ou le lead magnet). Chaque entreprise doit disposer de sa propre 
formule de lead scoring, et ceci, selon les traits qu’elle priorise dans ses prospects: 
l’âge, l’emploi, le niveau d’études ou la localisation, dépendamment de ce qu’on 
pourra juger comme étant un facteur important.

•	 Le Marketing automation : l’opération de lead Nurturing est non seulement 
une science, mais aussi un art que les entreprises devraient considérer. Les outils 
de marketing automation les aideront à automatiser l’envoi d’emails selon des 
scénarios préétablis, et ainsi, faciliter la gestion des prospects. L’opération du 
mailing automatisé doit reposer sur un bon contenu: un objet captivant, un peu 
mystérieux, un corps de mail personnalisé basé sur les informations récoltées par 
les formulaires.

•	 Discounts et promotions : les prospects qui sont à la fin de l’entonnoir seront 
sensibles aux promotions et aux réductions offertes par les entreprises. Ceci 
pourrait être un élément décideur pour conclure l’achat. 

ÉTAPE 4 : FIDÉLISER 

Maintenant que vous avez réussi à conclure l’opération d’achat, vous entrez dans 
une nouvelle phase: celle de la fidélisation des prospects devenus clients. Il faut 
entretenir une relation avec ces derniers, afin de recevoir leurs feedbacks, d’améliorer 
l’expérience client dans le but de les inciter au réachat. D’accord, mais comment 
réussir la fidélisation des clients? Avec du contenu axé sur le consommateur 
(Customer-Focused Content). Même à ce stade, ils ont besoin de recevoir un contenu 
de qualité personnalisé selon le produit ou le service acheté. Ce contenu sera:

sous format de conseils liés à 
l’usage du service/produit, de 
vidéos tutoriels, et de guides 
d’utilisation.

Axé produit/ service

sous forme de contenu institutionnel, de 
webinars pour interagir avec l’équipe, ainsi que 
les événements auxquels vous participez.   

Axé entreprise

IV - Osez l’Inbound Marketing pour générer des leads
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EN RÉSUMÉ

Vous avez tout à gagner à vous lancer dans l’Inbound 
Marketing, et tout à perdre si vous n’y pensez pas. Toute 
la vie de votre entreprise sera facilitée si vous attirez vos 
futurs clients grâce aux contenus à forte valeur ajoutée. 
Cela nécessite tout de même la préparation de contenu 
pertinent, accompagné d’une stratégie d’alimentation, 
un suivi continuel de l’audience, et des méthodes 

d’automatisation de la conversion.

IV - Osez l’Inbound Marketing pour générer des leads

Besoin d’aide ?

www.webeuz.com



V - Convertissez en OMNI CANAL !

Parce que les technologies digitales changent profondément le comportement de 
l’acheteur, une entreprise placée sur un marché concurrentiel n’a plus le choix : elle 
doit absolument mettre en place une stratégie Omnicanal. Fondée sur une véritable 
réflexion, elle commence par le positionnement, puis le ciblage, jusqu’à la conversion 
finale du lead. 

C’est quoi l’Omni Canal? Une stratégie omnicanal vise à créer une synergie entre 
différents canaux. Cette approche permet d’optimiser le parcours et l’expérience 
client. Imaginez tous les canaux digitaux mobilisés pour vous permettre d’atteindre 
vos leads et de les convertir... Cette stratégie omnicanal cherche surtout à instaurer un 
parcours client fluide et d’offrir une expérience utilisateur agréable et exceptionnelle.

Pourquoi opter pour l’omnicanal? La réponse la plus courte est : parce que 
vous n’avez pas trop le choix si vous voulez réussir vos actions dans le digital ;). 
Si aujourd’hui, l’omnicanal est considéré comme un atout concurrentiel de taille, il 
se transformera demain en exigence de la part de vos clients. Dans ce cas, mieux 
vaut s’y prendre maintenant avant que vous ne soyez dépassés et contraints ! Cette 
synergie et cette complémentarité entre les canaux pourrait ressembler à ceci :

E-mail : pour permettre à 
votre équipe marketing/vente 
de rester en contact avec vos 
clients (suivi de commande, 
promotions, service après-vente, 
etc.)

Point de vente : (ou sales point) 
pour garder le côté humain 
du business et permettre au 
prospect de parler avec vos 
vendeurs

Applications mobiles : pour être 
à portée de main et fluidifier les 
transactions (commande, SAV, 
etc.),

Téléphone : pour assurer un     
contact rapide et léger  

Site Internet : pour permettre 
à votre équipe marketing/vente 
de rester en contact avec vos 
clients (suivi de commande, 
promotions, service après-vente, 
etc.)

Réseaux sociaux : pour proposer 
du contenu à forte valeur ajoutée 
et être présent dans le quotidien 
de vos clients

Chatbot : pour leur apporter des 
réponses rapides, automatisées, 
et sympathiques
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Le Remarketing, pour ne rien laisser au hasard

Saviez-vous que lorsque des personnes visitent un site, seulement 3 % d’entre eux 
finissent par acheter ou par se convertir? La vraie question, dans ce cas, c’est comment 
convertir les 97 % de visiteurs qui sont partis ?

Réponse en un mot : Remarketing
Le remarketing est une technique consistant à proposer des annonces ou à envoyer 
des mails aux personnes ayant déjà visité un site web sans acheter, pour leur rappeler 
d’y revenir et de passer commande, mais cette fois, avec un message plus adapté, 
plus personnalisé, et surtout, plus convaincant.

Si vous ne percevez toujours pas la nécessité de l’Omnicanal, sachez que :

En parlant de ROI…

Comme vous le savez si bien, le ROI ou Retour sur investissement, analyse l’efficacité 
des actions marketing. Ladite analyse passe par une mise en relation entre les coûts 
engendrés par une action marketing, et l’activité commerciale générée à l’aide la 
formule suivante: 

                                (Gain – Argent investi) / Argent investi = ROI

Ce chiffre, exprimé le plus souvent en pourcentage, va permettre aux preneurs de 
décision de déterminer si les actions menées jusqu’ici ont été positives ou non pour 
l’entreprise. Mais voilà, on ne vous le cache pas, il n’existe aucune formule scientifique 
qui garantit que vos campagnes marketing auront un taux de réussite de 100%. Par 
contre, on peut se demander si l’argent consacré au marketing digital génère des 
revenus et porte ses fruits, ou pas. La réponse est facilement trouvable vu que tout 
est mesurable dans le digital, jusqu’au dernier centime.

Le remarketing est un moyen subtile de transformer l’intérêt en conversion ;

Il agit en guise de rappel, et renforce l’intention d’achat ;

C’est une solution cross-device adaptée à tous prospects ; 

Les consommateurs passent sans cesse d’un écran à l’autre, il faut être 
présent au moment opportun ;

Il est rentable, et source de ROI.

1
2
3
4
5

V - Convertissez en OMNI CANAL !
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Élaborez un plan stratégique avec des objectifs clairs

Oubliez les KPIs qui boostent votre ego

Continuez vos efforts en SEO

Exploitez le marketing automation

Intéressez-vous aux prospects

Pensez S.M.A.R.T, toujours.

Ce n’est pas parce que vous avez un grand nombre de fans sur votre 
page que cela impactera votre taux de conversion. 

Gagnez de la visibilité sur les moteurs de recherche, afin d’augmenter 
le nombre de visiteurs de votre site, et de les transformer en clients.

On ne le dira jamais assez, investir dans une solution de marketing au-
tomation peut accroître votre ROI dès la première année. 

Posez-vous les questions importantes : qui sont-ils ? D’où viennent-ils ? 
Quels sont leurs comportements  ?

1

2

3

4

5

Voici quelques principes primordiaux du ROI digital à garder à l’esprit et sur lesquels 
vous devriez vous concentrer:

V - Convertissez en OMNI CANAL !
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EN RÉSUMÉ

Opter pour le marketing omnicanal est actuellement un 
must. En plus de vous donner plus de visibilité, mettre 
l’accent sur l’utilisation de différents canaux vous aide à 
atteindre vos consommateurs. Votre entreprise doit se 
concentrer sur les efforts omnicanaux afin d’accroître la 

fidélisation des clients et, par conséquent, impacter
son chiffre d’affaires. 

V - Convertissez en OMNI CANAL !

Besoin d’aide ?

www.webeuz.com



VI - Analysez le comportement de votre 
audience

Vous avez mis en place une stratégie en béton, vous avez un oeil sur tous les indicateurs 
de performance et vous avez tout mis en mode Inbound pour attirer vos prospects.
Mais voilà qu’un facteur important est en train de vous échapper : le comportement 
de vos visiteurs! Parce qu’en marketing, il ne suffit pas d’attirer des prospects, mais 
de les comprendre, et comprendre leurs besoins pour mieux les cerner.

Observez vos visiteurs pour mieux les convertir

Les outils digitaux actuels proposent une analyse poussée, d’une part des moindres 
faits et gestes de vos visiteurs, et d’une autre, de l’ergonomie de votre site web, du 
degré d’attraction de vos services, et de l’atteinte des objectifs de votre stratégie 
digitale. Cerner le comportement des internautes permet d’anticiper et d’apporter 
des solutions efficaces aux besoins de votre cible pour proposer des offres ciblées et 
augmenter votre taux de conversion.

Les données résultant de cette analyse du comportement vont vous aider à concevoir 
un service personnalisé répondant aux attentes de votre audience, car il est essentiel 
de connaître les raisons les plus subtiles pour lesquelles un internaute vous quitte, et 
vice-versa.

Connaître les comportements des internautes est indispensable pour évaluer 
l’adéquation des contenus des sites web à leurs attentes d’abord, et également pour 
analyser le comportement des visiteurs une fois sur le site, comme le montre cette 
courbe. Il faudrait s’y prendre maintenant avant d’être contraint à le faire ! 
Cette synergie et cette complémentarité  entre les canaux peut ressembler à ça :
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Principal enjeu des sites orientés conversion, l’analyse du comportement des 
internautes est au cœur même des stratégies e-marketing : elle permet d’offrir une 
expérience de navigation optimale pour améliorer le conversion rate ou ratio de 
conversion. Alors que plusieurs sites découragent leurs visiteurs avec une expérience 
utilisateur pauvrement pensée et une mauvaise ergonomie, même avec une offre 
ou un service alléchants, il faut impérativement éviter de commettre la même 
erreur. En analysant régulièrement leur comportement, en identifiant les éléments 
susceptibles de les dissuader d’effectuer un achat, en corrigeant ces imperfections, 
vous améliorerez votre taux de transformation.

Parmi ces méthodes d’analyse du comportement, trois techniques sont particulièrement 
connues et indéniablement précieuses pour des résultats rapides et tangibles. 

Le Click Tracking

Le Click Tracking s’avère très utile, surtout pour les détenteurs de sites e-commerce 
qui doivent tenir compte des comportements des visiteurs. Cela vous aidera à analyser 
le comportement de vos visiteurs, l’anticiper et le maîtriser. Vous serez en mesure 
d’adapter votre stratégie de communication digitale et d’optimiser vos campagnes 
de publicité en ligne.
Après avoir analysé l’activité de vos internautes via leurs clics, le Click Tracking  
vous permettra ainsi d’optimiser l’ergonomie de votre site et savoir quels éléments 
intéressent les internautes et lesquels devront être mis plus en avant pour améliorer 
l’expérience utilisateur.

Le Mouse-Tracking

Le Mouse-tracking permet d’afficher les actions réalisées sur votre site par des « 
zones de chaleurs », en forme de taches de couleurs selon le parcours de la souris 
effectué par les visiteurs de votre site.
Ces zones de chaleur peuvent vous économiser énormément de coûts. Au lieu 
d’effectuer une refonte complète de votre site, vous pourrez tout simplement améliorer 
vos rubriques et la manière dont elles sont présentées. Plus de performance, moins 
de dépenses !

L’A/B Testing

Saviez-vous que de simples couleurs ou dispositions des rubriques impactent 
considérablement la performance de votre site web? On peut les dénicher avec L’A/B 
testing. Cet outil consiste tout simplement à mettre plusieurs versions d’une page 
web et de les comparer ensuite afin de vérifier laquelle est la plus performante.
Les variations de la page sont présentées de manière aléatoire aux visiteurs du site. 
Un nombre de visiteurs sera alors dirigé vers la version A tandis qu’une autre partie 
sera affectée à la version B. Par rapport aux résultats obtenus, vous pourrez ainsi 
optimiser votre présence digitale pour plus de performances.

VI - Analysez le comportement de votre audience
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EN RÉSUMÉ

Il existe donc différentes méthodes afin d’analyser le 
comportement d’un internaute. Chacune d’entre elles 
apporte des informations essentielles et doivent donc être 
utilisées en complément les unes des autres. Finalement, il 
ne faut pas perdre de vue que la conception d’un support 
digital doit s’effectuer en prenant en considération les 

caractéristiques et les attentes des usagers.

VI - Analysez le comportement de votre audience

Besoin d’aide ?

www.webeuz.com
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À PROPOS DE L’AGENCE

Notre culture

Notre ambition

Récompenses

Nos racines 100% digitales nous ont dotées d’un ADN à base de data et de
performance marketing.

Accélérer le business de nos clients tout au long de la chaîne de valeur 
digitale. 

Finaliste aux MWA, la plus grande compétition sur le web de la région 
d’Afrique du Nord et du Moyen-Orient.
Finaliste au SaaStock Dublin, rendez-vous mondial des solutions  #SaaS.
 

Nous sommes une agence digitale créative orientée Résultats, alliant le Web 

Marketing et la technologie, couvrant toutes les étapes d’un projet, du conseil 

sur la stratégie digitale, à la création, la conception, la mise en œuvre technique 

et l’optimisation continue à travers l’analyse des données.
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NOS SERVICES

Conseil et stratégie digitale

Nous mettons votre stratégie au coeur de toute 
action, via une démarche digitale personnalisée

et orientée résultats...

Community management
& e-réputation

Fédérez une communauté, augmentez votre
visibilité et développez votre image de la

meilleure façon qui soit.

Campagnes sur les réseaux
sociaux

Profitez des avantages des réseaux sociaux
pour atteindre avec précision votre cible et les

convertir avec le message adéquat...

Inbound Marketing

Acquérez des clients sans aller les chercher en
diffusant un contenu à forte valeur ajoutée,

attractif et renforçant votre image d’expert...

Campagnes digitales

Atteignez votre audience en Omni Canal,
convertissez-la et optimisez les CANAUX (Face-

book, Google Ads...) qui génèrent le plus de 

Campagnes de Génération
de Leads

Atteignez votre cible en mode Cross canal en
fonction de leurs besoins, leurs parcours et

leurs finalités où qu’elles soient

Développement web

Faites-vous créer un site web, une landing page 
ou une application mobile centrés utilisateurs et 
générant des résultats concrets et mesurables

Analyse du comportement
des internautes

Offrez à chacune de vos cibles une expérience 
unique en analysant chaque comportement et 

en les approchant en one-to-one...
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NOS RÉFÉRENCES

Plus de 100 PME et grands comptes représentant des secteurs
d’activité variés nous ont fait confiance pour leur stratégie digitale !
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: 353, Boulevard Mohammed V

: contact@webeuz.com

: +212 5 22 44 29 81

CONTACTEZ-NOUS


