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€ | s amis et les bonnes maniéres vous emméneront 13 ol l'argent
n'ira pas ». Ce trait desprit de la poétesse américaine Margaret Walker
trouve une résonance inédite en matiere de marketing digital a

une époque ou le client ne s'achete plus, mais se courtise. La meilleure
facon de s'adresser a lui ? Lui offrir les contenus dont il a besoin et

les attentions qu’il attend pour une expérience utilisateur irréprochable.

Avec la disparition progressive des frontieres entre online et offline,

le parcours client s'impose comme un continuum. Une marque se doit
d’assurer le méme niveau dexcellence de la premiére prise de contact
sur internet a la visite en boutique en passant par la qualité du service
client. Comme le rappelle Jeff Bezos, le PDG d’Amazon, avec une pointe
dexagération : « Si vous décevez un client dans le monde physique, il se
peut gu'il le dise a 6 amis. Mais si vous le décevez sur Internet, il pourra
le répéter a 6 000 amis ». Au moindre accroc, une mauvaise réputation
se répand a la vitesse de la fibre optique.

Le futur de la relation client suppose donc un changement

de paradigme : une qualité découte inédite et un a-propos dans la prise
de parole. Il exige la mobilisation de tous les métiers : marketing bien
sar, mais également équipes commerciales et service client. Lobjectif :
mettre la data au service du client roi.
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Machine learning :
la connaissance
Chapitre 01 client passe a
la vitesse Supérieure

En passant a la moulinette la folle complexité

du big data, le machine learning poursuit un but
ultime : mieux comprendre les clients pour

leur offrir la meilleure expérience possible. .........

C’est une mine d’informations.
Une manne. Comme un cadeau
tombé du cloud. Des milliards

de données collectées sur

les comportements des clients,

en provenance de toutes les strates
de linternet. A celles-ci s'ajoutent
les précieux renseignements
réunis par les forces de vente et

les services clients. Les données

Avec 20 milliards d ObJetS sont colossales et les potentialités
connectés a l'horizon immenses. A condition de pouvoir
2020, la data représente
une opportunité unique

pour les entreprises qui

— Le data mining creuse plus
loin que le cerveau humain.

souhaitent repenser leur réunir la force de travail qui

parcours client. permettra de les décrypter. Clest
la quentre en scéne le machine

learning ou apprentissage
automatique. Grace a sa puissance
d’'analyse, ce champ détude
de lintelligence artificielle fait
émerger des observations et
des déductions qui échappent
au cerveau humain.

> Suite p.6
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La data au service du client roi

Chapitre 01 - La data au coeur de l'experience client

20 milliards d’objets
connectés en 2020

Dans sa conférence TED sur le big
data, Kenneth Cukier, journaliste

a The Economist, cite un exemple
frappant du pouvoir de déduction
des machines dans un domaine
encore plus complexe : celui

de la médecine. En nourrissant

un super-algorithme de milliers
de résultats d’analyses biologiques
et d'images IRM, le machine
learning a révélé 12 signes

d’une tumeur cancéreuse,

alors que les médecins nen
connaissaient que 9 ! Mis

au service du marketing,
lapprentissage des machines
compulse une myriade de données
éparses et multiformes pour
déterminer les habitudes d’achats
des clients et pour anticiper

leurs comportements futurs.

Le régime alimentaire

des machines est résolument
omnivore : mots-clés recherchés,
posts et tweets likés ou partagés
sur les réseaux sociaux, historique
des achats, paniers abandonnés...
Cette masse de données continue

— Lerégime alimentaire
des machines est résolument
omnivore.

chaque jour de croitre avec l'essor
des objets connectés. Selon

une étude du cabinet Gartner,
6,4 milliards d'objets ainsi
connectés seront utilisés dans

le monde en 2016.

Ils seront 20,8 milliards en 2020.

> Suite p.8

Astuce
Sélectionnez des 0
donneées de qualité 1

et les centres d'intérét. «

Pour faire parler la data, il faut la choisir de qualité, cest-a-dire fiable, pertinente et cohérente,
afin de libérer les capacités d’analyse du machine learning. En plus des données de base
(nom, prénom, adresse postale, e-mail, téléphone...), vous pouvez affiner la collecte
au moyen de jeu-concours sur les réseaux sociaux ou denquétes de satisfaction pour
en savoir plus sur les données sociodémographiques (structure du foyer, age, pouvoir
d'achat, nombre denfants...). Votre CRM vous renseigne également sur la fréquence d'achat

Astuce

Trois bonnes raisons de préférer
la datavisualisation




Chapitre 01 - La data au coeur de l'experience client

> Bigdata, grandes Lapprentissage automatique

opportunités favorise également la montée
en gamme et booste
Big data et machine learning les ventes additionnelles grace
permettent de recouper a des propositions ciblées,
lensemble des données clients par exemple les algorithmes
avec I'historique des transactions de recommandations qu’utilisent
pour éditer rapports et tableaux Amazon, la Fnac et de nombreux
de bords pertinents. Grace sites de ventes de vétements
a ces outils, il est possible en ligne. « Les entreprises qui
de comprendre a quel moment exploitent intelligemment
et pourquoi un prospect qualifié les données ont en moyenne
ne concrétise pas son achat une productivité supérieure
(seulement 2 % des visiteurs de 5 % et une rentabilité
d’un site de-commerce supérieure de 6 % a celles
passent une commande, de leurs concurrents », affirmait
affirme une étude menée par Yan Claessen président d'ETO
Retention Science, entreprise dans Harvard Business Review,
américaine spécialisée dans en novembre 2012. En d’autres
les technologies du marketing). termes, il s'agit de retrouver
Avec cette connaissance, a grande échelle le charme
les opérations de relance ou des commerces d’antan, ou
promotionnelles peuvent étre chaque client était reconnu,
mieux ciblées et mieux rythmées bénéficiait d'attentions toutes
pour plus defficacité. particuliéres.
> Suite p.11
Astuce

o

Dis-moi comment tu lis,

je te dirai qui tu es...

W

Ce que les habitudes de lecture de vos clients vous apprennent sur eux :

* Le meilleur moment pour leur parler : les pics de connexion sur votre site indiquent
I'heure et le jour ou ils sont les plus réceptifs a votre discours. Clest le moment ou jamais
de tweeter !

« Le meilleur discours a leur tenir : articles longs, vidéos, news ? Vérifier les taux
de rebond, temps de lecture et engagements (like, commentaires, partages).

* Leurs futurs besoins : recherche de mots-clés sur Google, prises de paroles sur
les réseaux sociaux donnent une idée des attentes de vos prospects et clients. «

La data au service du client roi

Retail : adressez-vous a chaque client personnellement

21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client
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Astuce

Faites appel
aux experts
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Retail : adressez-vous a chaque client personnellement

Astuce

Le charme discret des
données non structurées

Chapitre 01 - La data au coeur de l'experience client

Humaniser les services dans
une logique multicanale et
omnicanale

Pour transformer chaque

contact en une opportunité

de vente, l'expérience client

doit étre la plus fluide et la plus

« humanisée » possible. Cette
tendance a I'hyperpersonnalisation
est elle aussi facilitée par

le big data. En effet, dans

une logique multicanal, 'analyse
des mégadonnées permet

de mieux comprendre chaque
parcours client. Cette connaissance
plus fine des habitudes facilite

— Le big data facilite la
tendance nouvelle de I'hyper-
personnalisation.

o

(0)]

Astuce

Les bonnes raisons de mettre a
jour sa base de donnees

I'ajustement des actions
commerciales. Ainsi, Yves
Rocher, aprés analyse des achats
boutiques et online, envoie
des e-mails « anniversaires » a
chacun de ses clients en proposant
des produits en phase avec
leurs usages (produits déja achetés
ou similaires). Chaque client est
abordé comme s'il était unique,
favorisant ainsi sa fidélité.
Dans une logique omnicanale,
les enseignements du machine
learning améliorent
I'interconnexion des canaux,
favorisant les synergies, au service
d’une expérience client unique,
en boutique comme sur les sites
de e-commerce.
Une fusion digitale qui commence
a prendre vie a travers les magasins
connectés, ou chaque client est
reconnu et qui s'imposent comme
la suite logique de l'expérience
online.

> Suite p.15

13

Des informations fraiches et de qualité sur vos clients vous permettent de gagner de largent
en limitant les frais de routage vers des adresses obsolétes, de personnaliser
la relation client pour une meilleure fidélisation et d'améliorer le retour sur investissement
des campagnes marketing. ¢

La data au service du client roi 21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client
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Dopez I « intelligence »
de votre entreprise

Quel que soitle nombre de points de contacts qui balisent votre parcours
client, 'approche omnicanale envisage I'expérience client comme
un continuum. Elle tranche avec le marketing multicanal qui orchestre
séparément les canaux de communication (boutique, brochure, e-mailing,
internet, plateforme téléphonique, réseaux sociaux). Son objectif est
en effet d’'apporter la méme qualité de service a chaque étape. La clé
de voute du marketing omnicanal ? Un excellent CRM. «

Astuce

omnicanale

Chapitre 01 - La data au coeur de l'experience client

Privilégiez 'approche

o

Co

Pour 88 9%

des marketeurs, la satisfaction
client est le premier critere
de réussite.

Simplifier la vie des clients

Selon l'enquéte sur I'état de l'art
du marketing publiée en 2016 par
Salesforce, la mise en place d’'une
stratégie de gestion du parcours
client est percue comme
essentielle par 88 % des équipes
marketing les plus performantes.
La satisfaction client s'impose
comme le principal critére

de réussite, surclassant méme

la croissance des revenus et

acquisition de nouveaux clients.
Dans ce contexte, le marketing
par e-mail, mobile et social

offre un retour sur investissement
de plus en plus important

aux professionnels du marketing.
Le machine learning s'impose
définitivement comme un allié
de taille pour simplifier la vie

du client en lui apportant

le produit, le service ou la réponse
qu’il attend au moment méme
ou il formule ce besoin.

15

ceceescceteceeeeeeeeeeeee e machine learning est un allié de
taille pour simplifier la vie des clients.
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Chapitre 02 - Le content marketing a I'épreuve du "moment de vérité"

Web et réseaux
SocClaux : musclez
votre prise de parole

Le Co nte nt Avec lappui du SEO, le content marketing joue un rble

essentiel, éminemment prescripteur, dans les instants

m a rketl ng charnieres qui précedent la décision dachat.
ous pensiez avoir peaufiné
a e re uve tous les détails pour le lancement
de votre nouvelle gamme.

Votre boutique en ligne était
(( m m ergonomique, le process d’achat
u 0 e n optimisé, les produits d'excellente
qualité et les prix d’'une justesse
& ® L 4 imbattable. Le réve vivant de tout
)) marketeur. Et pourtant, les ventes
16 n'ont pas décollé ! En vérité, vous
avez oublié un détail : avec l'essor
de l'internet 2.0 et des réseaux
sociaux, le parcours client s’est
considérablement complexifié.
Jusqu’a présent, on connaissait en
effet le premier moment de vérité,
cetinstant ou le client décide
ou non de franchir le pas pour
le produit. On savait également
que I'« expérience produit »
représente un deuxiéme moment
de vérité pour une marque. Mais
les choses ont évolué. Il faut
désormais compter avec le ZMOT:
ce moment de vérité zéro (« Zero
Moment of Truth », comme
I'appelle Google) ou l'internaute
s'informe en ligne avant de décider
d’acheter. Clest a ce moment précis
qu’une stratégie de contenus
permet de se forger une bonne
e-réputation, de se démarquer
de la concurrence et de faire
la différence aupres des clients.

La data au service du client roi 21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client



Chapitre 02 - Le content marketing a I'épreuve du "moment de vérité"

La mauvaise réputation

Limpact des contenus est décisif.
Selon une étude de I'Ifop, 80 %
des internautes se renseignent sur
internet avant d’acheter un produit
ou un service ; et 88 % consultent
des avis de consommateurs,

des forums ou des blogs.

A l'inverse, une mauvaise
réputation est catastrophique :

85 % des internautes déclarent
abandonner un achat chez

un distributeur en raison d’avis
globalement négatifs.

— Grace au content
marketing, chague marque
devient son propre media.

Astuce

Brand content : les bons 0

Des contenus au service du
commercial

Renforcer la culture de marque est
un processus long, trés différent
de la publicité display : il ne s’agit
plus de louer un espace mais
de concevoir son propre media.
La stratégie ? Apporter
des informations qui répondent
aux attentes du public pour gagner
sa confiance. Et ca marche !
Selon une étude menée par
Express Writers et parue en 2015,
les entreprises BtoB enregistrent
une augmentation de 67 %
des leads quand elles produisent
du contenu. Clest la tout I'enjeu
du content marketing : élaborer
une stratégie de création et
de distribution de contenus
utiles, pertinents et cohérents,
pour conduire a une action
commerciale rentable.

> Suite p.20

arguments pour convaincre | | g

Astuce

Quatre regles pour tuer le bad
buzz dans l'ceuf

Les paroles senvolent, les écrits restent. Et ce nest pas la seule qualité des contenus de marque :

« ils donnent une image a la marque : un gage de sérieux et de compétence ;

«ils valorisent les produits ;

« ils constituent une précieuse ressource documentaire : des écrits de référence pour
les responsables de la relation client et les commerciaux ;

« ils renseignent sur les clients : leurs commentaires et questions précisent leurs attentes ;
«ils permettent d'interagir avec les cibles. «

La data au service du client roi
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Chapitre 02 - Le content marketing a I'épreuve du "moment de vérité"

> Choisir ses contenus selon ses
cibles

On ne s’adresse pas de la méme
maniére aux clients BtoB et BtoC.
En BtoB, on privilégie la qualité
de l'information : I'expertise sur
un sujet donné fait la notoriété
et fonde la légitimité. Ainsi, pour
maftriser le moment de vérité
zéro, on misera sur les articles
informatifs, les guides pratiques
et les livres blancs. Le marché
BtoC est quant a lui porté sur
'émotion et le plaisir de lecture.
On privilégiera donc les tutos,
histoires, vidéos divertissantes et
jeux pour le grand pubilic.

Astuce

— Le social selling fait
partie des stratégies
d’'influence incontournables.

Bel exemple de notoriété : en
créant des contenus de marque
animés par des personnages
ludiques et fruités, la boisson Oasis
a réussi a rendre son image plus
festive. Entre 2005 a 2011,

sa part de marché a augmenté

de 2,1 points et son chiffre
d’affaires a proprement doublé
(Source : Stratégies).

> Suite p.25

Réseaux sociaux : dopez
la portée de vos contenus

le reach organique. *

La data au service du client roi

Instagram, Facebook, Twitter : pour augmenter la visibilité de vos publications sur
les réseaux sociaux et lengagement de vos fans, rien ne vaut un petit coup de pouce
publicitaire. Selon une étude menée en avril 2016 par Locowise sur 50 000 pages
Facebook, il apparait que 43 % des marques ont eu recours a la publicité. La portée
payante a ainsi atteint pres d’'un tiers de l'engagement global, contre deux tiers pour

Pourquoi le smartphone représente le-graal des marques

21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client
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Service client :
misez sur l'entraide

La data au service du client roi I ————————————————m—m—m—m—m—m—m—m—m——m—m—m—m—m—m—m—m—m—m—m—m—m—m————s—m—m—m—m—m———s————————————————————m—m—m——m——m—mm—m———mm———m——— 21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client




24

La data au service du client roi

Pourquoi le smartphone représente le-graal des marques

Astuce

Création de contenus : faites
plancher vos equipes commerciales

Chapitre 02 - Le content marketing a I'épreuve du "moment de vérité"

Bien couver ses prospects

Si la notoriété constitue le premier
enjeu du web content, la fidélisation
reste son objectif final.

Dans une optique BtoB, il s'affirme
comme une composante cardinale
du lead nurturing, clest-a-dire

la mise en couveuse d’un prospect
jusqu’a sa transformation.

La démarche porte ses fruits.

Selon le groupe Annuitas, les leads
ainsi suivis dépensent 47 %

de plus que les autres. Grace a

une stratégie structurée autour

de contenus et de newsletters,

le prospect est conduit dans

un tunnel de transformation :
information, prise de conscience
d’un besoin (service ou produit),
proposition de solution d'expert.

=

Astuce

Pourquoi contenus et
marketing font bon ménage

Loffre marchande apparatt, alors,
comme une évidence. Probléme
du content marketing : un ROI
difficilement quantifiable, qui

ne porte ses fruits qu’a long terme.
Selon Invox, les premiers effets sur
la notoriété de la marque se font

— Les premiers effets sur
la notoriété se font sentir
au bout de 4 a 9 mois.

sentir au bout de 4 a 9 mois.

Des retombées longues a venir,
mais solides et pérennes pour peu
qu’on alimente ses sites, blogs et
réseaux sociaux en publications
fraiches.

> Suite p.27 o5

Tout d’abord, les commerciaux de terrain peuvent s'appuyer sur vos articles pour
construire leurs argumentaires. Ensuite, les contenus, en dressant un pont entre
la marque et ses clients, créent les conditions d’'un marketing participatif. Les clients
donnent en effet de précieux conseils pour faire évoluer un produit ou une offre. Enfin,
grace au marketing viral, ils deviennent prescripteurs de la marque en recommandant
et diffusant les contenus sur les réseaux sociaux.

21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client



Astuce

Trois régles pour adapter
vos contenus sur mobile

Astuce

Mobile-to-store : comment
bien utiliser le geofencing ? 6

[

Le geofencing est une technologie qui permet denvoyer des messages
ou notifications push aux clients quand ils pénétrent dans un périmétre
donné autour du point de vente. Pour maximiser ses effets, il faut :

« trouver le bon call to action : 'annonce d’'une promo est toujours bien
percue alors que le simple rappel de la présence d’'une boutique peut

paraitre intrusif ;

« choisir le bon moment pour communiquer : un restaurant qui invite
ses clients a déjeuner a I'neure du goGter aura « tout faux » ;

= améliorer lexpérience client de l'utilisateur en lui attribuant par exemple

un vendeur pour l'accueillir. «

> Social selling : le 3* moment
de vérité

Le-réputation est un long combat
qui se poursuit également sur

les réseaux sociaux. Le social
selling constitue ainsi ce troisiéme
moment de vérité, sur Facebook,
Twitter, LinkedIn, Instagram

ou encore Snapchat. Aucune
marque ne peut sen passer

pour soigner son e-reputation

et asseoir sa notoriété.

Surtout, 'influence des prises

de position sur les réseaux
sociaux est grandissante : 52 %
des internautes lisent les avis sur
les réseaux avant d’acheter (Source
Ifop) ; un pourcentage qui monte

a 70 % pour les 18-24 ans.

De méme, un client est quatre
fois plus enclin a acheter
lorsqu’un ami lui parle d’'un
produit (Institut Nielsen cité par
ForcePlus). Imaginer du contenu
viral est donc primordial. Créer
des communautés influentes et
prescriptives qui le relaieront l'est
tout autant. Il faut agir et faire
interagir pour mieux convaincre. «

27
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Chapitre 03 - Des retours concrets en termes d'activités

Data : a la recherche
du retour sur
Investissement

En identifiant les cibles les plus profitables et
en améliorant leur satisfaction, la data permet
de concevoir une stratégie marketing dont I'impact

Des retours AP S
concrets
en termes
d'activités

En modifiant I'essence
méme de la relation
client grace a

une compréhension
plus fine de ses attentes,
la data représente

On l'avu:le big data repousse
les limites de la connaissance
client (chapitre 1). Quant au brand
content, il est tout simplement
décisif pour entrer en conversation
avec ses cibles et renforcer

la culture de marque (chapitre 2).
Vient la question qui fache :

« Et le retour sur investissement
dans tout ¢ca ? » Bonne nouvelle:

le ROI (return on investment) est
excellent. Construire sa notoriété
en ligne permet a une marque
d’accélérer ses ventes futures.

— Selon I'Ifop, 80 9%
des internautes se renseignent
sur Internet avant d'acheter.

Expliquer, donner de l'information,

un levier de croissance proposer une vidéo utile ou
sympathique, c'est apporter

incontournable pour s = e
un service immediat d’aide

les entreprises. ; : a l'achat direct. Clest aussi
3 engager une premiere relation

avec un futur client et donc
préparer le CRM et le travail
des commerciaux.

> Suite p.30

21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client

La data au service du client roi
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Chapitre 03 - Des retours concrets en termes d'activités

> La notoriété appuyée sur le

bras de I'expertise

Dans une logique résolument
BtoB, une marque a tout intérét a
imposer son thought leadership

(prédomipance intellectuelle) — Dans une Iogique BtoB,
sur des sujets experts. Cela A
facilite le travail de ses équipes une marque a i nteret

commerciales dans la mesure ot a imposer son thought
les prospects connaissent déja :

la marque et la reconnaissent Ieadershlp.
méme comme experte.

En produisant des contenus

qui font autorité, elle peut ainsi
mettre en place une stratégie

de marketing viral, par exemple sur
les réseaux sociaux professionnels
comme LinkedIn.

> Suite p.32

Astuce
Mettez la data au service 1
de votre productivité 7

Avec l'aide de votre plateforme CRM, les données clients et produits sont fraichement
collectées, puis centralisées pour étre mises a la disposition de toutes vos équipes.
Clest un gain de temps considérable pour les conseillers et les commerciaux de votre
entreprise. Ceux-ci peuvent s'appuyer sur les données du service apres-vente pour mieux
renseigner les clients sur la fiabilité d’'un produit. Osez l'intelligence collective ! =

La data au service du client roi

Astuce

Misez sur les campagnes e-mail
Intelligentes
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Chapitre 03 - Des retours concrets en termes d'activités

> Identifier les clients les plus
profitables

De facon trés concréte,

une base de données efficace
permet de séparer le bon grain
de l'ivraie pour redéployer

les efforts des commerciaux

vers les meilleurs clients : ceux
qui générent le plus de chiffre
d’affaires. Lobjectif ? Gagner

en productivité. Selon le principe

— Il est plus difficile de
changer ses clients que den
trouver de nouveaux.

de Pareto, 20 % des causes
produisent 80 % des effets.
Appliquée au marketing,

la théorie de 'économiste et

Astuce

=

sociologue italien Vilfredo Pareto
(1848-1923) signifie que 20 %
de la clientéle générent 80 %

du chiffre d’affaires. En identifiant
ces clients les plus profitables,

les forces commerciales concluent
des contrats plus nombreux et
plus importants, a la fois dans
une logique de cross-selling
(ventes croisées) et d’up-selling
(montée en gamme). Dans

un article publié dans le Harvard
Business Review, Anthony

KTjan, le fondateur de la société
d’'investissement en capital-risque
Cue Ball, rappelait qu’« il est
toujours plus difficile de changer
le comportement des clients que
de trouver de nouveaux clients
similaires a vos meilleurs clients ».

> Suite p.35

Générez des leads
9 en 3 étapes

avec vos audiences.

La data au service du client roi

1 - Collectez dans votre CRM les précieuses données clients récoltées sur internet,
réseaux sociaux, newsletters, téléphone, point de vente...

2 + Segmentez ces informations qui vont permettront de personnaliser les interactions
3 « Repérez les prospects a fort potentiel grace au lead scoring et nouez avec eux

une relation privilégiée dans une logique de lead nurturing : e-mails personnalisés (nom
du prospect, points fidélités, offres sur mesure), bons cadeaux, journées priviléges... *

> Lire la suite p.11

IoT : la data pour connaitre ses clients sur le bout des doigts

21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client
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Astuce

Mesurez la satisfaction
de vos clients

La data au service du client roi

g — Click to tweet

le big data

Chapitre 03 - Des retours concrets en termes d'activités

Astuce

Trois facons d’utiliser 2

[

1 - Attirer des nouveaux clients : les stratégies de ciblage, qu'il s'agisse
de votre audience naturelle ou des audiences lookalike que Facebook
propose de toucher, personnalisent les publicités en fonction des centres
d'intérét.

2 « Convertir les clients manqués : le retargeting vous aide a identifier
les prospects qui ont consulté un produit pour les inciter a concrétiser
l'achat.

3 - Fidéliser les clients existants : les outils d'analytics vous renseignent
sur les types de contenus que vos clients plébiscitent pour leur proposer
des articles sur-mesure. *

Very Important Clients

Une fois les meilleurs

clients identifiés, il devient
possible de les fidéliser en

les récompensant : offres
exclusives, invitations a

des événements privés, création
d’un service client dédié,
présentation des nouveaux
produits en avant-premiére,
surclassement... Tous les moyens
sont bons pour chouchouter

les bons clients. En créant

— Une fois les meillleurs
clients identifiés, il devient
possible de les fidéliser.

une culture de marque forte,
le marketing content facilite et
fluidifie la commercialisation
sur le long terme. Et ce ROIL

ne se mesure pas seulement
en espéces sonnantes et
trébuchantes. *

ceccccecttssesttsses e TOUS|e5moyengsontbonspour

chouchouter ses meilleurs clients.

21 astuces pour réinventer avec succes votre expérience client
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