Cours, Marketing Online et
Offline

Ce cours explore les principes fondamentaux du marketing online et offline,
en examinant les principaux canaux, les tendances émergentes et les

stratégies d'intégration.

par Luca Rodrigues




Qu'est-ce que le marketing online ?

Définition Objectifs

Le marketing online, ou marketing numérique, englobe toutes les Le marketing online vise a générer des leads, augmenter les
stratégies de marketing qui utilisent des technologies ventes, améliorer la notoriété de la marque, fidéliser la clientele
numériques pour atteindre un public cible. Il s'agit d'une et créer une communauté autour de la marque.

approche moderne et flexible qui permet aux entreprises
d'interagir avec les consommateurs en ligne.



O Site Web Optimisé

Un site web moderne et optimisé est la vitrine en ligne d'une
entreprise. Il doit étre attrayant, facile a naviguer et fournir
des informations pertinentes.

Publicité en Ligne (SEM)

Le SEM englobe les campagnes de publicité payantes sur
les moteurs de recherche. Il permet de cibler des mots-clés
et d'atteindre un public précis en fonction de ses intentions
de recherche.

O

O

Principaux canaux de marketing online

Référencement Naturel (SEQ)

Le SEO consiste a améliorer la visibilité d'un site web dans
les résultats de recherche organiques. Il permet d'attirer des
visiteurs qualifiés qui recherchent des produits ou services
spécifiques.

Réseaux Sociaux

Les réseaux sociaux offrent un terrain fertile pour interagir
avec les clients, partager du contenu et générer des leads.
lls permettent de construire une communauté autour de la
marque et d'accroitre sa visibilité.



Site web optimisé

Fonctionnalités Essentielles

Un site web optimisé doit étre responsive, rapide, sécurisé,
convivial et facile a naviguer. Il doit également inclure des
appels a l'action clairs et des formulaires de contact.

Importance du Contenu

Le contenu du site web doit étre pertinent, informatif et attrayant
pour les visiteurs. |l doit fournir des réponses aux questions des

clients et les inciter a explorer davantage.



Référencement naturel (SEQ)

Optimisation du Contenu Amélioration de la Technique

Le SEO implique l'optimisation du contenu du site web, de ses Il est important d'optimiser la vitesse de chargement du site, la
titres, de ses descriptions et de ses balises méta. Il s'agit structure des liens internes, le code HTML et d'autres aspects
d'utiliser les bons mots-clés et de fournir des informations techniques pour améliorer son classement.

pertinentes aux moteurs de recherche.



Publicité en ligne (SEM)

Campagnes de Recherche

Les campagnes de recherche SEM permettent d'afficher des
annonces payantes sur les pages de résultats de recherche.
Elles sont ciblées par mot-clé et peuvent générer un trafic

qualifié vers le site web.

Campagnes de Réseau Display

Les campagnes de réseau display SEM affichent des annonces
sur des sites web tiers. Elles sont ciblées par intérét,
comportement ou emplacement, permettant d'atteindre un

public plus large.



Réseaux soclaux
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Facebook

Plateforme idéale pour la
publicité ciblée, la création de
contenu et l'interaction avec un
large public. Facebook est
souvent utilisé pour générer
des leads et promouvoir des
événements.

#

Instagram

Plateforme populaire pour les
images et les vidéos.
Instagram est idéal pour
partager du contenu visuel
attrayant et créer une
communauté autour de la
marque.

Twitter

Plateforme de microblogging
idéale pour les nouvelles, les
mises a jour et les
conversations en direct.
Twitter est utilisé pour diffuser
des informations rapides et
interagir avec les clients en
temps réel.

»

LinkedIn

Plateforme professionnelle
idéale pour le marketing B2B,
le partage de contenu
d'expertise et la création de
réseaux professionnels.
LinkedIn est utilisé pour
générer des leads et
promouvoir des produits ou
services B2B.



Email marketing

Création de Listes Campagnes de Contenu

L'email marketing nécessite la construction d'une liste de Les campagnes d'email marketing doivent étre pertinentes,
contacts d'utilisateurs qui ont consenti a recevoir des emails de informatives et attrayantes. Elles peuvent inclure des

la marque. La liste doit étre segmentée pour personnaliser les newsletters, des promotions, des mises a jour et des appels a

communications. ['action.



Contenu de marque

Création de Contenu Promotion de Contenu
Le contenu de marque consiste a créer du contenu informatif, Le contenu de marque peut étre diffusé sur le site web, les
divertissant ou inspirant qui renforce l'identité de la marque et réseaux sociaux, les blogs, les publications en ligne et d'autres

attire un public cible. canaux pour atteindre un public large.



Tendances du marketing
online

O Marketing d'Influence O Intelligence Artificielle

Collaborer avec des (1A)

influenceurs pour promouvoir Utiliser I'|A pour automatiser

des produits ou services en des taches, personnaliser les

s'appuyant sur leur crédibilité et expériences clients et

leur audience. améliorer la prise de décision.
O Marketing Vidéo O Marketing de Contenu

Créer des vidéos engageantes Interactif

et divertissantes pour captiver Créer du contenu interactif qui

I'attention du public et incite les utilisateurs a

promouvoir des produits ou participer et a s'engager avec la

services. marque, tels que des quiz, des

sondages ou des jeux.



Qu'est-ce que le marketing offline ?

Définition Objectifs

Le marketing offline, ou marketing traditionnel, englobe toutes Le marketing offline vise a générer des leads, augmenter les
les stratégies de marketing qui utilisent des supports non ventes, améliorer la notoriété de la marque, fidéliser la clientele
numeériques pour atteindre un public cible. Il s'agit d'approches et créer une expérience client mémorable.

plus classiques qui restent pertinentes et efficaces.



Principaux canaux de marketing offline

O Publicité Hors-Ligne O Relations Publiques
La publicité hors-ligne comprend les annonces télévisées, Les relations publiques visent a construire une image
radiophoniques, imprimées, sur les panneaux d'affichage et positive de la marque aupres des médias, des influenceurs
dans les transports en commun. Elle permet d'atteindre un et du public. Il s'agit d'établir des relations solides et de
large public. gérer la communication.

O Evénements et Salons Professionnels O Marketing Direct
Participer a des événements et des salons professionnels Le marketing direct utilise des supports tangibles pour
permet de créer des interactions en personne, de générer atteindre les clients, tels que les brochures, les catalogues,
des leads et de promouvoir des produits ou services aupres les lettres postales ou les échantillons gratuits.

d'un public ciblé.



Publicité hors-ligne

Télévision et Radio Presse Ecrite et Affichages
La publicité a la télévision et a la radio est efficace pour La publicité dans les journaux, les magazines et sur les
atteindre un large public. Cependant, elle peut étre colteuse et panneaux d'affichage est plus ciblée que la télévision et la radio.

difficile a cibler avec précision. Elle peut étre efficace pour atteindre un public local.



Relations publiques

Communiqués de Presse

Les communiqués de presse annoncent des informations
importantes sur la marque, telles que des lancements de
produits, des événements ou des changements
organisationnels. lls sont diffusés aux médias pour obtenir une

couverture médiatique.

Relations avec les Médias

Il est important d'entretenir de bonnes relations avec les
journalistes et les médias afin de promouvoir la marque et
d'obtenir une couverture médiatique positive.



Evénements et salons professionnels

Participation Active Réseautage

Lors des événements et des salons professionnels, il est Les événements et les salons professionnels offrent une
important d'avoir un stand attrayant, d'organiser des excellente occasion de rencontrer des clients potentiels, des
démonstrations de produits et de proposer des interactions partenaires et des concurrents. Il est important de tisser des

engageantes. relations et d'échanger des informations.



Marketing direct

Brochures et Catalogues Lettres Postales et Courriers électroniques

Les brochures et les catalogues présentent des informations Les lettres postales et les courriers électroniques sont utilisés

détaillées sur les produits ou services et peuvent inclure des
offres spéciales. lls sont souvent distribués par la poste ou dans

pour envoyer des messages personnalisés aux clients, tels que
des offres spéciales, des invitations a des événements ou des

les magasins. informations importantes.



Merchandising

Présentation des Produits

Le merchandising consiste a présenter les produits de maniére
attrayante et accessible dans les magasins. Il s'agit d'utiliser des
supports visuels, des éclairages et des emplacements
stratégiques pour attirer I'attention des clients.

Expérience Client

Le merchandising vise a créer une expérience client agréable et
stimulante. Il s'agit de faciliter la navigation, de proposer des
informations claires et de créer une ambiance positive.



Parrainage et sponsoring

Evénements Sportifs Manifestations Culturelles

Le sponsoring de festivals, de concerts ou d'expositions
artistiques permet de toucher un public cible spécifique et de
créer des associations positives avec la marque.

Le parrainage d'événements sportifs, tels que des matchs de
football ou des courses automobiles, permet d'accroitre la
visibilité de la marque auprés d'un public large et engagé.



Créer des expériences
immersives qui impliquent les
sens, telles que des
installations interactives, des
expositions thématiques ou
des événements virtuels.

Marketing de Proximité

Utiliser des stratégies de
marketing basées sur la
localisation, telles que des
promotions géocisées ou des
événements locaux, pour
toucher un public ciblé.

Tendances du marketing
offline

O Expériences Immersives O Personnalisation Offline

Utiliser des technologies telles
que les beacons ou les QR
codes pour proposer des
expériences personnalisées
aux clients dans les magasins.

Reéalité Augmentée et
Virtuelle

Intégrer la réalité augmentée et
la réalité virtuelle dans les
expériences clients offline pour
offrir des expériences
immersives et interactives.
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Avantages et inconvéenients du marketing online
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Avantages

Le marketing online offre une portée mondiale, une
personnalisation accrue, une mesurabilité précise et une
flexibilité dans la gestion des campagnes.

Inconvénients

Le marketing online peut étre saturé, poser des défis de
confidentialité, engendrer des colts cachés et exiger des
compétences spécialisées.



Avantages du marketing
online

O Portée mondiale O Personnalisation
Le marketing online permet Le marketing online permet de
d'atteindre un public mondial, personnaliser les messages et
sans limites géographiques. Il les expériences clients en
est possible de cibler des fonction de leurs préférences,
clients dans n'importe quelle de leur comportement et de
partie du monde. leur historique de navigation.

O Mesurabilité

Les campagnes de marketing online sont facilement mesurables. Il est
possible de suivre les performances des campagnes, d'analyser les
résultats et d'optimiser les stratégies en conséquence.
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Portée mondiale

Globalisation

Le marketing online permet de briser les barrieres géographiques et de toucher des

1
clients a I'échelle mondiale.
Opportunités de Croissance
= L'acces a un marché mondial élargit les opportunités de croissance et de
développement pour les entreprises.
Expansion Internationale
3 Le marketing online facilite I'expansion internationale des

entreprises et l'acces a de nouveaux marchés.




Personnalisation

Ciblage Précis Expériences Personnalisées
La personnalisation permet de cibler des clients avec des Le marketing online permet de proposer des expériences
messages et des offres pertinents, augmentant I'engagement et personnalisées en fonction des préférences et du

les conversions. comportement des clients.



Mesurabilité

Suivi des Performances Optimisation Continue
Le marketing online permet de suivre les performances des La mesurabilité permet d'optimiser les campagnes de marketing
campagnes, de mesurer les résultats et d'identifier les points online en temps réel pour améliorer les résultats et maximiser le

forts et les points faibles. retour sur investissement.



Inconvénients du marketing
online

O Saturation O Défis de la

Le marketing online est devenu Confidentialité

tres compétitif, avec une Le marketing online souléve
saturation de messages et des questions de

d'annonces. Il est difficile de se confidentialité et de protection
démarquer et d'attirer des données. Les entreprises
I'attention des clients. doivent étre transparentes et

respecter les réglementations
en matiere de protection des
données.

O Colts Cacheés

Le marketing online peut engendrer des colts cachés, tels que la
création de contenu, la gestion des plateformes sociales et l'analyse
des données. Il est important de budgéter ces colts supplémentaires.




Saturation

( )
Nombre de Concurrents
1 Le marché du marketing online est en constante croissance, avec un nombre croissant d'entreprises et
d'annonceurs.
\_ J
( )
Difficulté de Démarquer
2 Il est de plus en plus difficile de se démarquer de la concurrence et d'attirer I'attention
des clients.
g J
e N
Fatigue du Consommateur
3 Les consommateurs sont confrontés a une saturation

d'informations et d'annonces, ce qui peut entrainer une fatigue

et un désengagement.




Deéfis de la confidentialite

Reglements et Politiques Transparence et Consentement

Il est important d'étre transparent avec les clients sur la collecte

Les entreprises doivent respecter les réglementations en
et l'utilisation de leurs données et d'obtenir leur consentement.

matiere de protection des données et les politiques de

confidentialité des plateformes online.



Colts caches

1

Créativite
La création de contenu engageant et
pertinent peut étre colteuse,

nécessitant des talents et des outils
spécifiques.

3

Analyse

L'analyse des données et
l'optimisation des campagnes
nécessitent des outils et des
logiciels spécifiques, ainsi que des
experts en analyse.

2

Gestion

La gestion des plateformes sociales,
des campagnes publicitaires et des
données nécessite des ressources et
des compétences spécialisées.

[FERRS



Avantages et inconvénients
du marketing offline

Avantages

1 Le marketing offline offre une crédibilité accrue, une interaction
en personne, une expérience sensorielle et un impact durable.

=

Inconvénients

p) Le marketing offline peut étre colteux, limité
géographiquement, difficile a mesurer et moins flexible que le
marketing online.




Avantages du marketing
offline

O Crédibilité O Interaction en personne
Le marketing offline peut Le marketing offline permet de
renforcer la crédibilité d'une créer des interactions en
marque en lui conférant une personne avec les clients, ce
présence tangible et une image qui favorise la confiance et la
plus traditionnelle. construction de relations.

O Expérience sensaorielle

Le marketing offline peut impliquer les sens des clients, offrant une
expérience sensorielle plus riche et plus mémorable.



Crédibilité

Image Physique Réputation et Confiance

Une présence physique tangible, telle qu'un magasin ou un Le marketing offline peut contribuer a établir une réputation
bureau, renforce la crédibilité et I'image d'une marque. solide et a gagner la confiance des clients.



Interaction en personne

Communication Directe Feedback Immédiat
Le marketing offline permet de communiquer directement avec Les interactions en personne permettent d'obtenir un feedback
les clients, de répondre a leurs questions et de créer des immédiat des clients, ce qui est précieux pour améliorer les

relations personnelles. produits ou services.



Expérience sensorielle

Stimulation des Sens Engagement Emotionnel

Le marketing offline peut impliquer les sens des clients, tels que L'expérience sensorielle peut susciter des émotions et créer des

la vue, l'odorat, le toucher et le golt, créant une expérience plus associations positives avec la marque.

immersive et mémorable.



Inconvenients du marketing
offline

O Codfts éleves O Limites géographiques
Le marketing offline peut étre Le marketing offline est
codteux, en particulier pour les souvent limité
campagnes a grande échelle. Il géographiquement. Il est
est important de budgéter les difficile d'atteindre un public a
couts de production, de I'échelle mondiale avec des
distribution et d'impression. campagnes offline.

O Mesurabilité complexe

Il est plus complexe de mesurer les performances des campagnes de
marketing offline. Il est difficile de suivre les résultats et de quantifier le

retour sur investissement.




Colts eéleves

Production et Impression Distribution et Placement
Les colts de production et d'impression des supports de Les couts de distribution et de placement des supports de
marketing offline peuvent étre importants, en particulier pour les marketing offline, tels que la publicité dans les journaux ou les

campagnes a grande échelle. magazines, peuvent étre élevés.



Limites géographiques

Portée Locale Difficulté d'Expansion

Il est difficile d'étendre des campagnes de marketing offline a

Le marketing offline est souvent limité a une zone géographique
d'autres régions ou pays sans des co(ts et des efforts

spécifique, ce qui peut restreindre la portée et I'impact des

campagnes. supplémentaires.



Mesurabilité complexe

Difficulté de Suivi Mangue de Données Précises
Il est difficile de suivre les résultats des campagnes de Les données disponibles sur les performances des campagnes
marketing offline et de mesurer leur impact sur les ventes ou la de marketing offline sont souvent incomplétes et imprécises.

notoriété de la marque.



Intégration online et offline

-
Synergie

L'intégration online et offline crée une
synergie entre les deux approches,
maximisant leur impact et leur
efficacité.

\
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Expérience Client

L'intégration permet de créer une
expérience client omnicanale,
cohérente et transparente sur tous les
points de contact.

Amplification

L'intégration amplifie les campagnes
de marketing et permet de toucher un
public plus large et plus engagé.




Pourquol combiner online et
offline ?

O Synergie et Cohérence O Expérience Client

Combiner online et offline crée Omnicanale

une synergie entre les deux L'intégration online et offline
approches, renforcant leur permet de créer une expérience
impact et leur efficacité. client omnicanale, fluide et

cohérente sur tous les points
de contact.

O Amplification des Campagnes

L'intégration online et offline amplifie les campagnes de marketing,
permettant de toucher un public plus large et plus engagé.




Synergie et cohérence

Messages Cohérents Expérience Unifiée

Les messages de marketing online et offline doivent étre L'intégration online et offline permet de créer une expérience

cohérents et transmettre un message unifié. client unifiée et transparente.
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Expérience client omnicanale

Recherche en Ligne

Les clients recherchent des informations sur Confirmation par Email

les produits ou services en ligne, sur les sites Les clients recoivent une confirmation d'achat
web, les blogs ou les réseaux sociaux. et des informations supplémentaires par email.

Visite en Magasin Service Client en Ligne
Les clients visitent un magasin physique pour Les clients peuvent contacter le service client
essayer les produits, obtenir des conseils et en ligne pour obtenir de l'aide ou des

effectuer des achats. informations supplémentaires.



Amplification des campagnes

Promotion en Ligne Promotion Hors Ligne
Les campagnes de marketing online, telles que les publicités sur Les campagnes de marketing offline, telles que les brochures ou
les réseaux sociaux ou les emails marketing, peuvent les panneaux d'affichage, peuvent inclure des codes QR ou des

promouvoir des événements ou des offres offline. liens web pour diriger les clients vers des pages online.



Métriques de performance

1

Taux de Conversion

Mesurer le pourcentage de clients

qui effectuent un achat ou une action

spécifique apres avoir été exposés a
une campagne de marketing.

3

Notoriété de la Marque

Mesurer l'impact des campagnes de
marketing sur la notoriété et la
perception de la marque.

2

Retour sur Investissement

(ROI)

Calculer le retour sur investissement
des campagnes de marketing en
comparant les dépenses et les

revenus généreés.
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Exemples d'intégration
reussie

O Campagne d'Affichage O Evénement en Magasin

Interactive avec Contenu

Une campagne d'affichage Numerique

dans les transports en Un événement en magasin avec
commun avec un code QR qui un stand interactif qui permet
permet aux clients d'accéder a aux clients de télécharger des
une page web avec des informations et de partager des
informations et des offres photos sur les réseaux sociaux.

supplémentaires.




Mellleure pratiques pour une stratéegie hybride

Définir les Objectifs

Identifier les objectifs de marketing et les résultats souhaités, tels que I'augmentation des

1 ventes, la fidélisation de la clientéle ou I'amélioration de la notoriété de la marque.
Analyser les Publics Cibles
2 Comprendre les besoins, les intéréts et le comportement des publics cibles pour
élaborer des messages et des expériences pertinents.
Choisir les Bons Canaux
3 Sélectionner les canaux online et offline les plus adaptés pour atteindre les
publics cibles et maximiser l'impact des campagnes.
Créer un Contenu Cohérent
4 Développer un contenu de marketing cohérent et pertinent, sur tous
les canaux, pour transmettre un message unifié et engageant.
Mesurer et Optimiser
5 Suivre les performances des campagnes de marketing online

et offline, analyser les résultats et optimiser les stratégies en

conséquence.




Définir les objectifs

Objectifs SMART Priorisation
Définir des objectifs SMART (spécifiques, mesurables, Prioriser les objectifs de marketing en fonction de leur
atteignables, pertinents et temporels) pour guider les stratégies importance et de leur impact sur les résultats de l'entreprise.

de marketing.



Analyser les publics cibles

Profilage des Clients Segmentation
Créer des profils détaillés des publics cibles pour comprendre Segmenter les publics cibles en fonction de leurs
leurs besoins, leurs intéréts et leur comportement d'achat. caractéristiques démographiques, psychographiques ou de leurs

habitudes de consommation.



Choisir les bons canaux

Canaux Online | 5 ‘Canaux Offline
Sélectionner les canaux online les plus adaptés, tels que les sites 4 Séleptibnner les canaux offline les plus adaptés, tels que la

web, les réseaux sociaux, les emails marketing ou les campagnes  publicité traditionnelle, les relations publiques, les événements ou
de recherche payante. ) : : ~ le marketing direct. '



Créer un contenu cohérent

Message Unifié Format et Ton de la Voix

Créer un message cohérent et engageant pour tous les canaux Adapter le format et le ton de la voix du contenu aux différents

online et offline, afin de transmettre une identité de marque canaux et aux publics cibles.

forte.



Mesurer et optimiser en continu

Suivi des Performances Optimisation des Stratégies

Analyser les données collectées, identifier les points forts et les

Suivre les performances des campagnes de marketing online et
points faibles et optimiser les stratégies de marketing en

offline, et collecter des données sur les résultats.
conséquence.



