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INTRO
DUCTION

Dans un environnement ou les petites
et moyennes entreprises (PME)
doivent constamment en faire plus
avec moins, la compétition ne se joue
plus seulement sur la qualité des
produits ou des services, mais
également  sur  l'efficacité  des
stratégies marketing.

Le marketing automation, encore
parfois percu comme une solution
réservée aux grandes entreprises,
s’impose aujourd’hui comme un outil
indispensable pour les PME.

source : https://www.researchgate.net/publication/349553323_Marketing_Automation_Report_2021_Lead_Generation_and_Lead_Qualification_Through_Data-Driven_Marketing_in_B2B

Pourquoi ?

Parce qu’il permet de transformer des
processus complexes en éléments
simples, scalables et performants. Il ne
s’agit pas seulement d’automatiser des
tadches fastidieuses, mais aussi de
personnaliser lI'expérience client, de
capturer des opportunités manquées
et de stimuler une croissance durable.

Dans ce livre blanc, nous allons
explorer comment le marketing
automation peut aider les
responsables marketing des PME a
relever les défis du quotidien.
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Entreprise ont augmenté leurs
conversions depuis la mise en
place du Marketing automation

Nous vous fournirons les clés pour
comprendre, mettre en place et tirer
parti de cet outil puissant.

Préts a transformer votre marketing et
a maximiser votre impact ? Plongeons
ensemble dans 'univers du marketing
automation !

audiences.”

AU PROGRAMME :

1 - Une introduction aux fondamentaux du
marketing automation.

2- Les défis spécifiques auxquels sont
confrontées les PME et comment y répondre.

3 - Les scénarios d’automatisation les plus
efficaces pour booster vos performances.

4 -Des études de cas et des outils pour
mesurer vos succes

"Le marketing automation ne consiste pas seulement a automatiser les tdches, mais a offrir des expéeriences client
personnalisées et a grande echelle. Cela transforme radicalement la facon dont les entreprises interagissent avec leurs
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Fondamentaux du
marketing automation

1- Une introduction aux fondamentaux du marketing

automation

Voici les principaux piliers du marketing automation :

Le marketing automation est une stratégie qui
consiste a utiliser des outils technologiques pour
automatiser les taches marketing répétitives, tout
en garantissant une personnalisation optimale
des interactions client. I ne <s’agit pas
uniquement de « gagner du temps », mais bien
d’optimiser I'ensemble du cycle de vie client,
depuis I'acquisition jusqu’a la fidélisation.

POURQUOI EST-CE CRUCIAL POUR LES PME ?

Contrairement aux grandes entreprises, les PME
disposent souvent de ressources limitées. Le
marketing automation leur permet d’étendre
leurs capacités sans multiplier les codts. Il s’agit
d’'un levier puissant pour améliorer la
productivité, renforcer la relation client et
augmenter le retour sur investissement (ROI).

Collecte et gestion des données :
Les plateformes de marketing automation permettent de
centraliser et d’organiser les données clients. Cela inclut
les informations démographiques, les comportements en
ligne et les interactions passées.

Automatisation des workflows :

Des campagnes d’emailing aux suivis post-achat, le
marketing automation permet de créer des workflows
automatisés qui maintiennent un engagement constant
avec vos prospects et clients.

Segmentation et personnalisation :

En segmentant votre audience en fonction de criteres
précis, vous pouvez adapter vos campagnes pour gu’elles
répondent aux besoins spécifiques de chaque groupe ou

individu.

Analyse des performances :

Les outils d’automation offrent des tableaux de bord et
des rapports détaillés pour suivre les résultats de vos
actions. Cela vous aide a ajuster vos stratégies en temps
réel.




Défis auxquels sont
confrontées les PME
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2 - Les défis spécifiques auxquels sont confrontées les PME et
comment y répondre

Ressources limitées (temps,

personnel, budget) Manque de suivi et de

personnalisation

Difficulté a mesurer I'efficacité
des actions marketing

Difficulté a attirer et engager
" Pour les PME, le marketing

automation est un &égaliseur. |
permet de rivaliser avec des
entreprises  beaucoup  plus
grandes en automatisant
intelligemment la gestion des
en maximisant

des prospects qualifiés
Contrairement aux grandes

entreprises, les PME disposent

souvent de budgets serrés et

d’équipes réduites, ce qui rend
difficile la gestion de
campagnes marketing

complexes.

L’absence de personnalisation
dans les communications peut
réduire I'impact des
campagnes et nuire a
I’'expérience client.

Les PME ont parfois du mal a
évaluer le ROl de leurs
campagnes, ce qui complique
la prise de décisions futures.

Les PME peuvent avoir du mal
a se faire remarquer sur des
marchés encombrés et a
générer des leads de qualité.
prospects et
chaque interaction.”

Les petites et
entreprises doivent faire face a
une série de défis uniques dans
un environnement concurrentiel
et en constante évolution. Voici
les principaux obstacles et les
solutions que le marketing
automation peut apporter :

moyennes , ,
Le marketing automation

automatise les taches
chronophages comme I’envoi
d’emails ou le suivi des
prospects. Cela permet aux
petites équipes de se
concentrer sur des activités
stratégiques tout en réduisant
les colts opérationnels.

En utilisant des outils
d’automation, elles peuvent
créer des campagnes ciblées
basées sur les comportements
des utilisateurs (par exemple,
des emails personnalisés suite
a une visite sur une page
produit).

Le marketing automation . ,
Les outils d’automation offrent

des tableaux de bord et des
rapports détaillés qui
permettent de suivre les KPIs
(taux d’ouverture, conversion,
etc.) et d’ajuster les stratégies
en conséquence.

permet de segmenter
'audience et d’envoyer des
messages personnalisés en
fonction des préférences et des
besoins des clients,
augmentant ainsi les chances
de conversion.

Fidélisation et rétention des
clients

Les PME concentrent souvent
leurs efforts sur I'acquisition de
nouveaux clients, négligeant la

rétention.

Le marketing automation aide a
maintenir une communication
continue avec les clients
existants a travers des
programmes de fidélisation, des
offres personnalisées et des
campagnes de suivi.

<
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3 - Les scénarios d’automatisation les plus efficaces

pour booster vos performances

Le marketing automation permet de créer des scénarios adaptés aux besoins de chaque entreprise.

Voici les scénarios les plus efficaces pour optimiser vos performances :

CAMPAGNES DE BIENVENUE

Objectif : Accueillir les nouveaux abonnés ou clients avec des
messages personnalisés.

Impact : Les emails de bienvenue génerent en moyenne un taux

d’ouverture de 50%, soit 86% de plus que les autres emails marketing.

RELANCE DES PANIERS ABANDONNES

Objectif : Réengager les utilisateurs qui ont ajouté des produits a leur
panier sans finaliser leur achat.

Impact : Ces campagnes permettent de récupérer jusqu’a 30% des
ventes perdues.

SUIVI DES PROSPECTS QUALIFIES (LEAD NURTURING)

Objectif : Maintenir I'intérét des prospects a travers une série d’emails
informatifs et engageants.

Impact : Les leads nurturés effectuent des achats 47% plus importants
que ceux non nurturés.

Scénarios d’automatisation
les plus efficaces

FIDELISATION DES CLIENTS EXISTANTS

Objectif : Encourager les clients fideles a renouveler
leurs achats avec des offres exclusives.

Impact : Les clients fideles représentent 40% des revenus
totaux d’'une entreprise moyenne.

REACTIVATION DES CLIENTS INACTIFS

Objectif : Relancer les clients qui n’ont pas interagi avec votre
marque depuis un certain temps.

Impact : Ces campagnes peuvent réengager jusqu’a 25% des
clients inactifs.

« Les gens vont tres rarement lire une publicité, mais ils vont
prendre le temps de lire une longue lettre écrite par un ami. »
Olivier Lambert

<
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4 - Etudes de cas et des outils pour mesurer
VOS succes

CAS 1: PME DANS LE SECTEUR DU E-COMMERCE

CONTEXTE
Une petite et moyenne entreprise (PME) spécialisée dans le e-commerce a remarqué un taux élevé d'abandon de panier sur son site.

Cette situation est fréquente dans le secteur, ou une moyenne de 70 % des paniers créés ne sont pas finalisés selon plusieurs études
(Baymard Institute, 2023).

MISE EN CEUVRE

Pour pallier cette perte de conversion, I'entreprise a adopté une stratégie de relance des paniers abandonnés basée sur un scénario
simple mais efficace :

 Identification des paniers abandonnés : Les clients qui ajoutaient des produits a leur panier mais n'allaient pas jusqu'a I'achat
recevaient un rappel.

* Rappel par e-mail : Un premier e-mail était envoyé dans les 24 heures suivant I'abandon, rappelant les produits laissés dans le panier.

 Incitation a I'achat : Si le client ne répondait pas, un deuxieme e-mail était envoyé avec une réduction exclusive de 10 % pour inciter a
finaliser I'achat.

» Optimisation du design : Les e-mails étaient personnalisés, avec une présentation claire des articles abandonnés et un bouton
d'appel a I'action bien visible.

RESULTAT
Cette campagne a permis une augmentation significative des conversions, se traduisant par une hausse de 20 % du chiffre d'affaires
mensuel. Ce résultat montre que les clients, lorsqu'ils sont relancés avec une incitation financiere, sont plus enclins a finaliser leur achat.

Sources : Baymard Institute. “Cart Abandonment Rate Statistics” (2023) // Statista. "E-commerce Conversion Rates Worldwide" (2022)

Etudes de cas et
outils de mesure

POURQUOI CELA FONCTIONNE-T-IL ?

» Effet d’'urgence et d’exclusivité
La réduction limitée a 10 % donne un
sentiment d’urgence et de privilege.

» Rappel ciblé
Les e-mails rappellent aux clients des
produits qu’ils avaient déja manifesté un
intérét a acheter.

e Colt minimal
L'effort marketing est faible en termes de
co(t, comparé a l'acquisition de
nouveaux clients.
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4 - Etudes de cas et des outils pour mesurer
VOS succes

CAS 2 : PME DANS LES SERVICES PROFESSIONNELS

CONTEXTE

Une PME spécialisée dans le conseil en stratégie souhaite transformer ses prospects en clients effectifs. Bien que le site web et les
campagnes marketing généraient un volume intéressant de leads, une grande partie de ces contacts n’avancait pas dans le cycle de
vente.

MISE EN CEUVRE
Pour remédier a cette situation, I'entreprise a mis en place une stratégie de lead nurturing basée sur des workflows d’e-mails automatisés :

» Segmentation des prospects : Les leads étaient segmentés en fonction de leur niveau d’intérét et de leurs interactions initiales (par
exemple : téléchargement d’un livre blanc, participation a un webinaire).
e Création de workflows d’e-mails personnalisés :
o E-mail de bienvenue avec des ressources gratuites pour démontrer I'expertise de l'entreprise.
o E-mails éducatifs envoyés sur plusieurs semaines avec des études de cas, des conseils pratiques,...
o Invitation claire a prendre rendez-vous avec un conseiller pour une session de diagnostic gratuite.
» Optimisation des appels a I’action : Email avec CTA clair, encourageant le prospect a passer a l'action.
» Analyse et ajustement en continu : Les taux d’ouverture, de clics, et les réponses ont été surveillés pour affiner les contenus et la
fréquence des envois.

RESULTAT
* Augmentation de 35 % des rendez-vous clients
o Amélioration du taux de conversion
» Renforcement de la notoriété et de la confiance

Sources : HubSpot. “Lead Nurturing: The Beginner's Guide” (2023). Marketo. "Best Practices for Automated Lead Nurturing Campaigns" (2022).

Etudes de cas et
outils de mesure

POURQUOI CELA FONCTIONNE-T-IL ?

e Personnalisation
Les contenus adressaient directement les
besoins et intéréts des prospects.

e Approche progressive
Le nurturing permet de batir une relation
de confiance avant de demander un
engagement concret.

» Automatisation efficace
Le systeme automatisé a permis de gérer
un grand volume de leads sans effort
manuel supplémentaire.
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4 - Etudes de cas et des outils pour mesurer

VOS succes

Pour maximiser |'efficacité de vos stratégies et optimiser vos efforts marketing, il est crucial de s'appuyer sur des outils performants qui offrent

des données exploitables. Voici une présentation détaillée des principaux outils a utiliser :

GOOGLE ANALYTICS
Suivre les comportements des utilisateurs
Fonctionnalités principales :

Suivi des pages visitées, temps passé sur le site, et taux
de rebond. Analyse des sources de trafic. Segmentation
des utilisateurs en fonction de criteres démographiques,
géographiques, et comportementaux.

Pourquoi l'utiliser ?

Pour comprendre d'ou viennent vos prospects et
comment ils interagissent avec votre site.

|dentifier les pages performantes et celles a améliorer.
Suivre vos conversions grace a des objectifs personnalisé

UNE COMBINAISON GAGNANTE

HOTJAR

Comprendre les comportements utilisateurs

Fonctionnalités principales :

Cartes de chaleur : Identifiez les zones ou les utilisateurs
cliguent, scrollent, ou passent du temps. Enregistrements
de sessions : Rejouez les actions des visiteurs sur votre
site. Sondages : Recueillez des feedbacks directs de vos
visiteurs.

Pourquoi l'utiliser ?

Repérer les points de friction dans le parcours utilisateur.
Optimiser vos pages pour maximiser les conversions.
Prioriser les modifications a apporter en fonction des
données comportementales.

Etudes de cas et
outils de mesure

CRM ET OUTIL DE GESTION DES LEADS

Gérer les relations clients et les prospects

Fonctionnalités principales :

Gestion centralisée des contacts. Suivi des interactions.
Automatisation des workflows : Créez des scénarios pour
automatiser le suivi des leads, les rappels et les taches.
Reporting et analytics

Pourquoi l'utiliser ?

Pour comprendre d'ou viennent vos prospects et
comment ils interagissent avec votre site.

Identifier les pages performantes et celles a améliorer.
Suivre vos conversions grace a des objectifs personnalisé
Ex : HubSpot, Salesforce, Zoho, Pipedrive, ...
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Le Marketing Automation : La clé pour les PME performantes

Le marketing automation est un levier stratégique pour
les PME souhaitant maximiser leur efficacité et leur retour
sur investissement.

En automatisant des taches répétitives, en personnalisant
les interactions avec leurs prospects et clients, et en
mesurant les performances avec précision, les
entreprises peuvent se concentrer sur l'essentiel
développer leur activité.

Grace aux outils disponibles, adaptés aux besoins et
budgets variés des PME, il est désormais possible de
rivaliser avec les grandes entreprises en matiere de
stratégie digitale. Que ce soit pour relancer des paniers
abandonnés, engager des leads ou fidéliser les clients, le
marketing automation s’impose comme une solution
incontournable pour rester compétitif dans un marché en
constante évolution.

En intégrant cette approche, les PME ne gagnent pas
seulement en productivité : elles renforcent également
leur capacité a répondre aux attentes de leurs clients, a
anticiper leurs besoins et a batir des relations durables et
rentables. Avec le marketing automation, elles détiennent
la clé de leur performance et de leur croissance.

UN ACCOMPAGNEMENT SUR MESURE POUR VOTRE STRATEGIE MARKETING

Pour réussir a tirer pleinement parti du marketing automation, il est essentiel de se faire accompagner par
des experts qui comprennent les défis uniques des PME. Chaque entreprise est différente, et chaque
stratégie doit étre adaptée a ses objectifs spécifiques. C'est la qu'une agence spécialisée, telle que
Cyllene, intervient pour vous guider a chaque étape.

Cyllene vous propose un accompagnement sur mesure pour vous aider a déployer des solutions de
marketing automation efficaces, a optimiser vos campagnes et a garantir des résultats concrets. De la
mise en place des outils a 'analyse des performances, notre équipe vous aide a créer une stratégie
cohérente, personnalisée et évolutive pour maximiser votre impact et accélérer votre croissance.

Faites le choix de I'accompagnement expert et bénéficiez d'une approche proactive pour automatiser et
perfectionner vos processus marketing.

Préts a transformer votre marketing
et a maximiser votre impact ?




