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Suite de marketing en ligne Adobe
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Valtech : Digital Performance center création ou refonte’

Inception

Acquisition

Diagnostic/Audit
Web intelligence

Plug and measure

]
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Real time analytics

STRATEGIE

INTEGRATION Tableaux de bord
PLATEFORME personnalisés
OPTIMISATION
Rétention Formation
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Le défi du marketing

... Réfléchir a une véritable stratégie digitale orientee R.O.I.

TRAFFIC
TO YouRk

WEBSITE
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Agenda

Les enjeux

Collecter des données

Segmenter les cibles

Optimiser en continu

Démonstration

© Valtech 2011

)

N

Adobe

VALTECH DAYS



Les enjeux du marketing

De

% d'utilisateurs en
ligne

70,0 %

0,7 %

| acqui sition doaudi ence

Influence
v

Une campagne classique peut atteindre Budget, durée et

70 % des utilisateurs = 31 millions plan media

Taux de clicsde 1 % = Ciblage, message

et éléments

créatifs

Expérience sur page
d'atterrissage
correspondant avec le
message publicitaire

0,31 millions

30 % de rebond
= 0,22 million

Taux Conversion de 2 % : )
Pertinence, offre, expeér-

=4 400 ience

FA\
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Exemple de campagne de reférencement payant
(SEM)

ACot par clic (CPC) ATaux de conversion
ATaux de clics (CTR) APanier moyen

AClassement des mots-clés = ABénéfice ou retour sur
ImpreSSionS pUinCitaireS investissement

ler 0,250 4 000 000 1 MU 80 000 8 000 000
scénario

2nd 0,250 4 000 000 1MU 3% 120000 12 000 000 20 %
scénario

Les informations et les outils assurent les performances

A Réduire le coat par clic et augmenter le taux de clics pour optimiser le volume du site

A Obtenir des clics plus pertinents pour augmenter le taux de conversion et le volume
moyen de la commande
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Collecte
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Des technologies et services alignes sur des besoins

Collecter et automatiser
Nas TP
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La démultiplication des canaux -

Online Offline

SEO Presse Consolider les données

SEM
Emailing
Réseaux sociaux

= Segmenter

Internet
Appli/Mobile ‘ Optl miser
Bornes ,

TV
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Avoir une vision complete ‘
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Avoir une vision complete v | ,
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Avoir une vision complete
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OFFLINE DATA WO/ENLINE DATA|
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Un ROI mesurable a chaque instant

150,000 106,345 24,228 0415,500 545

020,000 35,098 4,386 0153,650 180

Données Données n Données
HEES + Online Offline
¢ - ' Adobe  VALTECH DAYS
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Segmenter : comprendre la diversité des profils
et des comportements |

Online Offline

SEO Presse Consolider les données

SEM
Emailing
Réseaux sociaux

= Segmenter

Internet
Appli/Mobile ‘ Optl miser
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Variables de comportement de
site

Client/prospect

Nouveau visiteur/visiteur
récurrent

Type de comportement lors
déune visite prd{
Produits d'intérét précédents i
niveau supérieur

Produits d'intérét précédents i
niveau inférieur

Recherches

Achats en ligne précédents

Exposition de la campagne
précédente

Réponses a la campagne
précédente

Variables d'environnement

Adresse IP

Pays d'origine
Fuseau horaire
Systeme
d'exploitation

Type de navigateur
Résolution d'écran

7

Hautement prédictif

Profil a
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Combien de segments? Comment les définir?

Variables du référent

Domaine de
référence

ID de campagne
Société affiliée
Paiement au clic
Recherche naturelle
Direct/signet

Variables temporelles

Heure du jour

Jour de la semaine
Récence
Fréquence

Variables

hors
ligne

N
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How-To Center »

—— Découverte.:

Une plus grande
r s ol uti on d
montre un taux de
Yard Machines 21 In., 158 CC 3-in-1 High Wheel Push .
Mower CARB conversion de

#1 Internet/Catalog # 100880289

$219.00/EA-Each supeérieur

{4—4» Free Shipping

= For Proe | Installation Partz Eco Options  Gift Center Savings

Insight :

Les notations et les
_____________ revues des clients
augmentent les taux de
conversion

o All Visits
atn Add to Shopping Cart Orders Conversion Rate

@ Monitor Resolutions 2/ 7% | !
BB 1024 x 768 97,759 5,266 5.39%

1EI 1280 x 800 48,465 2,684 5.54%
WE 1280 x 768 26,389 1,371 5.20%
ME 1280 x 1024 19,948 1,603 8.04%
ME 1400 x 864 21,445 959 4.47%

EI 800 x 600 17,918 | 772 4.31%

Ed 1024 x 600 9,497 || 448 ||
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Segmentation par nombre de visite

Visit Number Report February 2010

15t Visit

B Cart Open Orders

Gragh Generated by SiteCatalyst using Report Aocelerator at 10:34 FM EST, 23 Feb 2010

Visit Number B Revenue w

15t Wisit 4 3% A48 B1.4% $300, 300 555%

Zniel Wisit

Jrd Wisit
41h Wisit
1 Visit

Bt el
N _WisIl

10t Visit




Segmenter pour une expérience pertinente
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Quel type de
promotion va
augmenter le panier
moyen doun
visiteur?
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Quel contenu va

iImpacter la fidélité

déun cl i ent
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Segments multi-dimensionels



