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INTRODUCTION

Stimulez I'engagement client sur tous les
canaux et sur n'importe quel appareil

Dans le monde du marketing d'aujourd’hui, les clients dictent les conditions et
les moments d'interaction avec les marques. 60 % d'entre eux attentent
désormais davantage de leur expérience digitale qu'avant la crise sanitairel

lls veulent interagir avec votre marque sur le canal de leur choix et pouvoir
passer a un autre canal de maniere transparente.

Le défi pour les marketeurs consiste a garder le
contact avec les clients et a anticiper leurs désirs,
leurs préférences et leurs besoins sur divers appareils
et canaux en leur offrant une expérience cohérente et
personnalisée. Le marketing cross-canal crée plus de
visibilité et de points de contact pour que les marques
interagissent avec les consommateurs en boutique,

a la télévision ou a la radio, et sur les canaux digitaux,
tels que les e-mails, les réseaux sociaux, les réseaux
mobiles et I'affichage.

Le marketing cross-canal :

« Offre aux acheteurs plus de choix pour
interagir avec votre marque et moins d'obstacles
tout au long de leur expérience
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60 % des clients attendent
désormais davantage de leur
expérience digitale qu'avant
la crise sanitaire.

60 %

« Donne plus de cohérence a votre image de
marque et a vos messages sur tous les canaux
pour un impact plus important et plus singulier

- Fidélise davantage la clientéle (et par
conséquent offre un ROI plus rapide) en anticipant
les besoins des clients et en y répondant

Ce guide aidera les responsables marketing
a comprendre comment mener des campagnes
marketing cross-canal efficaces.

Sommaire

Marketing cross-canal, définition
Posez les bases

Cing étapes pour se lancer dans le
marketing cross-canal

La puissance du marketing cross-canal

Utilisez Oracle pour créer des expériences
cross-canal cohérentes



https://www.experian.com/blogs/global-insights/wp-content/uploads/2021/04/Global_Insights_Report_October_2020.pdf
https://www.experian.com/blogs/global-insights/wp-content/uploads/2021/04/Global_Insights_Report_October_2020.pdf

SECTION 01

Marketing cross-canal, définition

e marketing cross-canal stimule I'engagement de vos clients et prospects sur
tous les canaux digitaux et tous les appareils.

Le marketing cross-canal est parfois confondu avec
deux autres formes de marketing connexes, a savoir
le multicanal et I'omnicanal. Il existe cependant des

différences significatives entre les trois.

Le marketing multicanal consiste
rg\ a utiliser plusieurs canaux pour
Q toucher les clients et interagir avec
eux. Cependant, ces canaux ne sont
pas connectés les uns aux autres

et ne fournissent donc pas une
expérience connectée transparente.

Stratégies essentielles en matiére de marketing cross-canal

Le marketing cross-canal utilise
plusieurs canaux connectés pour
atteindre les clients. Cela permet de
passer plus facilement et de facon plus
transparente d'un canal a un autre.
Les différents canaux enregistrent des
informations sur le client et partagent
ces informations entre eux afin qu'ils
puissent tous aboutir a un parcours
client unique et cohérent.

Le marketing omnicanal implique
que plusieurs canaux soient
interconnectés et interactifs. Ces
canaux échangent simultanément
des informations sur les clients et
s'unissent pour créer une expérience
transparente et complete.




Marketing cross-canal, définition L URTERE i € .

La personnalisation est essentielle.

Grace aux données clients, les marketeurs peuvent Ces données clients peuvent provenir du suivi des
personnaliser davantage leurs points de contact comportements clients via tous les canaux et o
marketing cross-canal. Plus les marketeurs appareils pour mieux comprendre leurs centres o

comprennent leurs clients et connaissent les canaux d'intérét et leurs préférences. Les marketeurs
et contenus qu'ils préferent, plus ils sont en mesure peuvent également utiliser des tests A/B et des
de proposer des solutions pouvant faciliter leur vie et tests multivariés pour voir quels sont les différents
leur travail. Plus les marketeurs peuvent personnaliser éléments des campagnes cross-canal auxquels les Les marketeurs utilisant au
ces points de contact, meilleures sont leurs chances clients répondent le mieux, puis modifier, améliorer 4 =

- . . I . . moins trois canaux dans une
d'interagir avec les clients, de les séduire, de les et optimiser en conséquence.

méme campagne ont obtenu
un taux d'achat supérieur de
287 % au taux de ceux utilisant
une campagne a canal unique.?

intriguer et de les convaincre.
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https://www.omnisend.com/blog/omnichannel-statistics/

SECTION 02

Posez les bases

Afin de mener a bien une initiative cross-canal, les marques doivent envisager

la mise en place des mesures suivantes :

~ L

1. Utiliser les données pour fagonner votre stratégie

Pour créer une campagne cross-canal efficace, les
marketeurs doivent tirer parti des données pour guider
leur approche. Les données capturées a partir de divers
canaux aideront a identifier des modeles de
comportement. Grace a ces informations, vous serez
en mesure de connaitre votre audience cible et de
savoir quels canaux ils utilisent pour interagir avec
votre marque et a quels messages ils répondent. Ces
données indiqueront également les points ou les
clients abandonnent leur parcours et informeront sur
les possibilités d'optimisation avec des expériences
personnalisées ou un contenu attrayant.

Les trois principaux canaux de distribution de
contenu organique que les marketeurs B2C
déclarent utiliser sont les plateformes de
réseaux sociaux (82 %), le site Web ou le blog
de leur organisation (79 %) et le courrier
électronique (76 %).4
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2. Construire des profils clients et segmenter

La personnalisation est un élément important du
lancement d'une campagne cross-canal efficace. Selon
un rapport de SmarterHQ, 72 % des consommateurs
déclarent n'interagir qu'avec des messages
personnalisés.? Créez des profils clients en fonction
de la facon dont vos clients interagissent avec votre
marque. Cela vous aidera a comprendre les habitudes
d'achat de votre audience cible et les campagnes qui
les influencent. Utilisez les données pour identifier
les points communs entre les groupes et commencez
a créer vos segments sur la base de ces informations.

. Créer du contenu adapté a l'audience,

a l'appareil et au canal

A présent que vous avez segmenté votre clientéle,
|'étape suivante consiste a créer et a personnaliser du
contenu pour répondre aux besoins de cette clientele,
puis a optimiser ce contenu de maniére a pouvoir
l'utiliser sur tous les canaux. Pensez a proposer au
lecteur un contenu dynamique qui s'affiche en fonction
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de ses actions et a vous assurer que le contenu est
présenté de facon similaire sur les différents canaux de
maniere a ce que les expériences de la marque restent
personnalisées et cohérentes.

4.Définir des indicateurs clés de réussite

Le fait de savoir ce que vous voulez que vos campagnes
cross-canal réalisent vous aidera a aligner vos actions
sur les objectifs commerciaux et facilitera I'optimisation
des campagnes au fil du temps. Vous pouvez suivre
certains indicateurs clés pour connaitre les
performances des campagnes sur chaque canal. Par
exemple, pour mesurer les performances de votre site
Web, tenez compte de la durée de la session de chaque
visiteur pour connaitre leur niveau d'intérét. Recherchez
des outils d'analyse sur vos réseaux sociaux pour
comprendre comment les visiteurs de vos pages
interagissent avec le contenu que vous proposez. Enfin,
examinez vos indicateurs clés de marketing par e-mail
pour savoir dans quelle mesure vos messages et vos

contenus trouvent écho auprées de votre audience cible.
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SECTION 03

Cinq étapes pour se lancer dans
le marketing cross-canal

Pour tirer le meilleur parti du marketing cross-canal, votre stratégie doit
adopter les mesures suivantes.
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O 2 . O 5 Testez les mesures que vous
Etendez vos points de contact avez prises
Les silos de données constituent le principal obstacle

Le marketing cross-canal vous permet de créer des Améliorez les taux de conversion en adoptant des
a l'efficacité du marketing cross-canal. lls empéchent points de contact clients supplémentaires. Chaque tests A/B. Ces tests envoient vos initiatives de
les organisations marketing de proposer des point de contact offre la possibilité de stimuler promotion croisée a la moitié de votre audience afin
expériences de marketing cross-canal personnalisées I'engagement de vos clients et de collecter plus de d'en évaluer les performances. llIs vous permettent de
et transparentes. Commencez par consolider et données pour optimiser votre marketing. Pensez déterminer si vos promotions séduisent votre
centraliser les données dans un seul systeme et a ajouter des points de contact tels que des e-mails, audience et si elles contribuent a générer des ventes.
donnez a votre équipe marketing un acces aux points des enquétes, des newsletters et du contenu privé. Vous pouvez également tester différents éléments
de données pertinents. Différents services doivent

de votre promotion croisée pour déterminer ce qui
collaborer pour coordonner les promotions croisées

fonctionne et ce qui ne fonctionne pas. Vous pouvez
avec des messages et une identification du produit méme tester plusieurs variantes (plus qu'une simple
cohérents sur tous les supports.

version A et une version B) avec des tests multivariés.
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Cinq étapes pour se lancer dans
le marketing cross-canal
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‘ Proposez du contenu cross-canal

Economisez du temps et des ressources en
investissant dans la création de contenu pouvant étre
utilisé sur différents canaux. Par exemple, un livre
blanc peut étre reconditionné sous forme d'article de
blog pouvant étre utilisé sur les réseaux sociaux, un
e-mail peut étre réutilisé comme page d'accueil et une
vidéo peut étre utilisée sous forme de contenu audio
dans un podcast. Une fois que vous avez compris
quel contenu suscite l'intérét de votre audience, vous
pouvez le diffuser sous plusieurs formats sur tous

les canaux. Cela permet de créer une expérience
cohérente et transparente d'un canal a I'autre.
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O 5 Suivez les performances
et optimisez

Apres avoir collecté des données clients sur tous les
points de contact, testé différents éléments de vos
campagnes cross-canal et suivi les performances de

votre contenu sur différents canaux, vous serez en
mesure de déterminer ce que vous devez modifier,
mettre a jour ou optimiser pour améliorer
I'engagement. Vous pourrez identifier les canaux sur
lesquels votre audience est la plus active et ou elle
interagit avec votre marque. Grace a ces informations,
vous serez en mesure de personnaliser et d'améliorer
davantage les expériences de vos clients.




SECTION 04

La puissance du marketing cross-canal

Avec I'aide d'une solution de marketing cross-canal, vous serez en mesure de gérer et
d'orchestrer les interactions avec les clients sur tous les canaux, en tirant pleinement
parti de votre stratégie de marketing cross-canal.
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. Interagir avec les consommateurs
sur leurs canaux préférés

Les consommateurs interagissent
avec les marques sur plusieurs
appareils, plateformes et applications.
Lorsque les marques adoptent de
nouveaux canaux, elles augmentent
la visibilité de leur entreprise, de leurs
services et de leurs produits. Vous
pouvez méme utiliser un canal pour
générer du trafic vers un autre canal.
Par exemple, la promotion de votre
produit sur YouTube peut générer

du trafic vers votre site Web.

&

2. Créer des expériences

personnalisées qui
générerent des achats

Une campagne basée sur les données
proposera le bon contenu aux bonnes
personnes sur les canaux appropriés.
En langant des campagnes marketing
personnalisées sur plusieurs
plateformes et appareils, vous
obtiendrez des taux d'engagement

et de conversion plus élevés de la
part de vos clients.
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3. Approfondir les relations client

Plus vous comprendrez vos
consommateurs et les atteindrez sur
les bonnes plateformes, plus leurs
expériences seront positives et plus
ils seront fideles a votre marque.
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. Bénéficier d'un avantage

concurrentiel

Le marketing cross-canal vous permet
d'atteindre plus de consommateurs

et d'approfondir les relations. Les
données que vous collectez peuvent
étre exploitées, compilées et utilisées
pour mieux comprendre vos clients,
ce qui vous confere un avantage sur

la concurrence.



Utilisez Oracle pour créer
des expériences cross-canal
cohérentes

Veillez a ce que lI'image de votre marque soit cohérente
dans les e-mails et les SMS, et sur les réseaux sociaux,
mobiles, push, et web push pour chaque destinataire.
Améliorez I'expérience client en proposant une image
unifiée sur tous les points de contact et canaux, a l'aide
d'Oracle Responsys Campaign Management.

Pour en savoir plus, cliquez ici.
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https://www.oracle.com/cx/marketing/campaign-management/

Au créeateur d’expérience qui va
toujours de I'avant

Les clients modernes semblant évoluer sans cesse, il est essentiel de
se montrer a la hauteur de leurs attentes. Pour vous aider, nous avons
créé la série lgnite qui vise a alimenter votre quéte continue
d'expériences clients qui font toujours la différence.
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Des guides comme celui-ci, Stratégies essentielles en matiere de
marketing cross-canal, visent a accroitre votre expertise et a vous
aider a élaborer des stratégies de base plus rapidement de maniere
a pouvoir séduire les clients et a générer des revenus.

.

Ay .f
- | ,-" |.
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- Blog: 7 raisons pour lesquelles vous passez a c6té d'opportunités de marketing cross-canal i ?F ""

- Rediffusion : Marketing cross-canal : Comment DSW crée des expériences B2C connectées

- Blog:5 exempl mar: tilisant tacti ross-canal r obtenir de vrais résult
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https://blogs.oracle.com/marketingcloud/post/7-reasons-why-youre-missing-cross-channel-marketing-opportunities
https://www.oracle.com/cx/marketing/b2c/cross-channel-customer-experience/
https://blogs.oracle.com/marketingcloud/post/5-examples-of-brands-using-cross-channel-tactics-to-drive-real-results

A propos d’Oracle Advertising and CX

Faire en sorte que chaque interaction client compte en connectant toutes vos
données commerciales a travers la publicité, le marketing, les ventes, le commerce
et les services. Oracle Advertising and Customer Experience (CX) est une suite
d’applications connectées qui va au-dela du CRM classique pour vous aider a créer
et a entretenir des relations clients durables. Créer une vue compléete de chaque
client et de chaque interaction, quel que soit le moment ou il interagit et la maniere
dont il le fait. Donner a 'ensemble de votre entreprise les moyens d'offrir des
expériences clients exceptionnelles, de I'acquisition a la fidélisation, et tout au

long du parcours client.
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