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Content 3.0 : 
comment 
transformer votre 
marque en média
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Avant de commencer…

2

Voir cette présentation en vidéo Découvrir nos prochaines sessions & les 
visios passées en slides / replay

https://www.youtube.com/watch?v=Y_L_-YSYp8k
https://www.intuiti.net/les-visios/
https://www.intuiti.net/les-visios/
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Les speakers
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Julia Cames

Directrice Marketing 
France

Marion Wyss

CMO

Quentin Franque

Directeur Marketing
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L’historique derrière ce webinar
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Sollicitations

Idée du webinar
Proposition à Julia de se joindre à 

nous

Parution d’un 
article

“Allons-nous assister à une 
explosion de rachats de médias 

par des marques” 

Interviews
Article partagé en interne, en 
externe, aux directions, à des 

fonds d’investissement

Sous réserve d’anonymat, 
certaines personnes ont 

accepté de nous partager leur 
aventure

Production du 
document

La visio d’aujourd’hui !

Accompagnement 
de médias par 

Intuiti

Ex. :
www.polytechnique-insights.com

https://decriiipt.intuiti.net/prises-de-recul/allons-nous-assister-a-une-explosion-de-rachats-de-medias-par-des-marques/
https://decriiipt.intuiti.net/prises-de-recul/allons-nous-assister-a-une-explosion-de-rachats-de-medias-par-des-marques/
https://decriiipt.intuiti.net/prises-de-recul/allons-nous-assister-a-une-explosion-de-rachats-de-medias-par-des-marques/


© Intuiti 2022

C’est quoi un média de marque ?
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Par rapport à un blog d’entreprise ou un site vitrine

Cherche à rendre 
un service 
(d’information ou 
plus concret)

Possède une 
neutralité de 
point de vue

Ne parle pas de 
lui

Fait appel à des 
experts 
indépendants

DIffuse  un travail 
de recherche ou 
de croisement 
d’infos

Vise à créer de la 
valeur & non pas 
à répondre à un 
algorithme

Su
r l

e 
fo

nd

Offre une 
récurrence de 
production

Fait attention à 
l’illustration et la 
qualité de la 
langue

Su
r l

a 
fo

rm
e

Possède 
TOUJOURS une 
neutralité de 
point de vue

Refuse l’usage de 
la 1ère personne

Là
 o

ù 
il 

y 
 a

 d
éb

at

Se construit sur 
l’usage de la 
donnée lecteur
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Un média traditionnel produit une information 
dont l’intérêt ultime est l’intérêt public. 

Un média de marque publie des « contenus » au 
service d’une stratégie d’entreprise, dont la 
finalité est de vendre un produit.

“

Maxime Hanssen

Journaliste
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Différentes sortes, un point commun : la gratuité
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Magazine de marque
Red Bull

Club B2C Nestlé

Information 
B2B Nestlé

Cahier pratique 
Décathlon x 
Reworld

2014 - Cetelem

«Dans notre volonté de devenir le partenaire des projets et du budget des 
Français, nous voulions associer le nom de Cetelem à une expertise “budget” 
et être perçus comme telle par le grand public et les leaders d'opinion, mais 
sans parler directement de la société»

Marianne Huvé-Allard, directrice marque, communication et publicité 
Cetelem
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In ou out
Le média, tendance ou non ?1
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1.1
9

Deux façons d’expliquer la 
croissance des médias de marque 
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- 1  -
Les marques ont 

sur-exploité les leviers 
historiques des stratégies 

d’acquisition… 
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SOUS-INVEST. BRANDING
Les mix-marketing ont 
évolué vers des visions 
court-termiste, avec un 
sur-investissement fin de 
funnel.

MIMETISME
De nombreuses marques 
produisent des contenus 
similaires, de moyenne 
qualité..

EXEMPLES D’ABUS

DEPENDANCE
Les marques ont 
progressivement dirigé leurs 
budgets d’acquisition vers 
des plateformes captives.

CONSEQUENCES NVX. OBJECTIFS

PERTE DE PREFERENCE
Les clients choisissent de 
moins en moins grâce à ces 
contenus.

HAUSSE DES COUTS 
D’ACQUISITION
Les marques sont 
dépendantes des coûts 
d’enchère des plateformes.

HAUSSE DES COÛTS 
D’ACQUISITION (bis)
Le nombre de clients en fin 
de funnel n’a pas cru aussi 
vite que le nombre d’acteurs 
qui “biddent”

PRODUCTION DE 
CONTENUS À FORTE 
VALEUR AJOUTÉE
Qu’ils soient inspirationnels, 
informatifs, interactifs…

CAPTATION DE DONNEES 
FIRST-PARTY
Des informations obtenues 
directement auprès de votre 
audience, sans intermédiaire

INVESTIR DANS LE BRAND 
CONTENT
Et rééquilibrer le 
mix-marketing entre début et 
fin de funnel.
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- 2  -
La legislation, qui 
accompagne l’évolution des 
usages des utilisateurs, 
accélère la transition d’un 
modèle “ads-based” à un 
modèle “content-based”

PRISE DE CONTRÔLE DES 
UTILISATEURS
… à qui la marque ou le média 
doivent demander un accord de 
partage de la donnée

RECHERCHE DE DATA ZERO & 
FIRST PARTY
… pour compenser le “brouillard” 
autour des datas third-party

BESOIN DE CAPTATION DE 
DONNEES
… qui ne peut s’obtenir que grâce à 
un contenu pertinent !
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C’est pourquoi les marques 
doivent devenir des média !

AWARENESS CAPTATION CONVERSION

Articles blogs

Livres blancs

Social Media 
organique

Quiz,
 memo

TV, radio

Email nurturing

Webinar, 
événements

Demo Cas clients

Tableaux 
comparatifs
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MEDIA

C’est pourquoi les marques 
doivent devenir des média !

AWARENESS CAPTATION CONVERSION

Articles blogs

Livres blancs

Social Media 
organique

Quiz,
 memo

TV, radio

Email nurturing

Webinar, 
événements

Demo Cas clients

Tableaux 
comparatifs



© Intuiti 2022 15

Rachat à 100%
Indie Hackers par Stripe
Scotch.io par Digital Ocean
Barstool Sports par Penn National Gaming
Marketpad par Zapier

Prise de participation

…

Trois formats possibles :

Existantes mais peu liées à des enjeux 
de contenu

Création ex-nihilo
Welcome to the Jungle
Le Hub par La Poste Solutions Business
Lumière sur la SEP par Roche
18h39 par Castorama
Big Media



© Intuiti 2022

Un exemple d’annonce 
de rachat

16
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1.2
17

Un témoignage : 
Hubspot & The Hustle
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une newsletter quotidienne qui 
compte 1.5 million d’abonnés 

un podcast qui génère plus de 
370k téléchargements chaque 

mois

un abonnement de contenu et 
une communauté de 14,000 

clients 
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“
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L’exemple 
The Hustle x HubSpot

20

“
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“
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Ventilation du 
budget marketing 
Hubspot
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Pourquoi lancer 
un média quand 
on est une 
marque?

23

Se positionner comme 
principal sachant sur le 
sujet que l’on adresse
…et ainsi créer l’évidence de la 
décision d’achat

Rendre un service à ses 
clients & prospects
…et ainsi prouver son utilité 
pour répondre aux besoins / 
pain points de notre cible

Centraliser les requêtes 
autour de sa 
problématique
…et faire venir ses prospects à 
soi, au fur et à mesure que le 
marché mature

Mieux comprendre sa 
cible
…grâce aux data collectées

Se rendre indispensable 
à ses prospects
…pour l’exercice du métier 
(B2B) ou la vie quotidienne 
(B2C)

1

2

4

5

3 7
Diversifier les formats
…et ainsi créer une expérience 
plus riche et augmenter la 
LTV

8
Se concentrer sur un 
levier branding simple
…plutôt que de créer des 
parcours clients très 
compliqués

9

Diminuer le coût 
d’acquisition
…grâce à un gain en notoriété 
et crédibilité

6
Entrer en contact avec 
des cibles
…en les interviewant !

10

Aider au recrutement
…en améliorant l’image de la 
marque
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Se positionner comme 
principal sachant sur le 
sujet que l’on adresse
…et ainsi créer l’évidence de la 
décision d’achat

1

“Le lancement de notre média 
avait un objectif clair : incarner 
l’expertise du groupe, avec des 
contenus pensés pour éclairer nos 
clients. Il est vu comme un service 
qui doit faire évoluer les 
pratiques.”

Marie Hardy

Responsable Marque, 
Communication Corporate, RSE 
et Social Media chez Malakoff 
Humanis

Rendre un service à ses 
clients & prospects

●

…et ainsi prouver son utilité 
pour répondre aux besoins / 
pain points de notre cible

2
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Diminuer le coût 
d’acquisition
…grâce à un gain en notoriété et 
crédibilité

6

“Historiquement, l’industrie du jeu s’est concentrée 
sur l’acquisition de clients via une combinaison de 
génération de leads par des tiers et de publicité 
traditionnelle lorsque cela est autorisé. Ces 
dernières années, le modèle s’est en partie déplacé 
vers des partenariats plus impliqués avec des 
réseaux de diffusion linéaire […]. L’idée ici est 
simple : en multipliant les impressions de message, 
la marque renforce sa notoriété et accède finalement 
à de nouveaux clients. Dans le jeu de l’acquisition de 
clients, la baisse des coûts est reine. C’est là que 
Barstool s’intègre.”

Will Hershey

Analyste financier
A réalisé une étude sur 
l’acquisition de Barstool par 
Penn National Gaming

Diversifier les formats
…et ainsi créer une expérience 
plus riche et augmenter la 
LTV

7
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“La chose qui m’a le plus surprise lors de mon 
aventure avec notre média est l’impact de ce média 
sur les futurs recrutements. Auprès des jeunes qui 
n’auraient pas forcément pensé à nous pour envoyer 
une candidature spontanée. Mais aussi auprès des 
dirigeants recrutés. Par exemple, parmi les dernières 
grandes patronnes recrutées, l’une d’entre elles 
avait décidé de postuler en lisant le média. Pour la 
petite histoire, elle était devenue ma N+2.”

Aider au recrutement
…en améliorant l’image de la 
marque

9
En off

Ancienne directrice d’un média 
de marque B2B français 
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Les Do & Don’t
Nos retours d’expérience2



© Intuiti 2022

DO : définir & partager votre process

28

1 2 3 4 5

Parcours
Identifier le parcours des 

prospects, et à quel 
moment le média va les 
aider dans le parcours

Business Plan + KPI
Selon le format choisi (rachat, prise 
de participation ou création), poser 

votre Business Plan et définissez les 
KPIs à atteindre

Si le format choisi n’était pas le bon, vous 
pourrez toujours revenir en arrière, fort des 

enseignements obtenus.

Set-up & Accélération
Coordination avec 

vos équipes, 
lancement ou 

rachat.. 

Persona
Identifier vos personas cibles, 
notamment ceux qui génèrent 

le plus de business direct (achat) 
ou indirect (recommandation)

Identification
Selon le format choisi, identifiez la 
bonne ligne éditoriale ou le bon 

média  

Mesure
Adéquation avec 
objectifs initiaux, 

recadrage éventuel
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DO : définir vos objectifs

1 Pourquoi on publie ?

Notoriété initiale
Réassurance dans le parcours d’achat
Acquisition de leads
Vente en ligne
Vente physique (Web to store)
…

2 Comment mesurer le 
succès ?
Définir ses KPIs avec précision 
permet de piloter son média et 
d’orienter sa production 
éditoriale sans perdre de vue 
pourquoi on le fait…

L’équipe du journal suisse Le 
Temps a défini 4 objectifs pour 
ses articles, et comment 
mesurer le succès.

Source

3 Du coup, quoi publier ?

Définir quels types de contenu 
sont nécessaires pour quels 
objectifs, c’est une science 
aléatoire, mais qui trouve ses 
réponses avec des tests, et du 
temps

https://blogs.letemps.ch/labs/2019/08/26/un-objectif-pour-chaque-article/
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DO : créer de la valeur pour votre cible

30

Le tableau ci-contre montre la corrélation 
entre la régularité de consultation du 
contenu et la conversion.

Tant qu’il n’y a pas de valeur et donc 
d’attachement, il ne faut pas espérer 
convertir.

Volatiles
1 visite/mois

1 
Session

1,3 
Pages /session

00:01:18 
Durée session

81%
Taux de rebond

0,01%
Taux de conversion abo

Occasionnels
2-6 visites/mois

2,4 
Sessions 

2,2 
Pages /session

00:02:03 
Durée session

72,5%
Taux de rebond

0,03%
Taux de conversion abo

Réguliers
6-14 visites/mois

8,1
Sessions 

2,7
Pages /session

00:02:17 
Durée session

61,1%
Taux de rebond

0,1%
Taux de conversion abo

Fans
+15 visites/mois

17,2 
Sessions

3,1 
Pages /session

00:02:57 
Durée session

57,2%
Taux de rebond

0,6%
Taux de conversion abo

Membres 9,6 
Sessions

5,3
Pages /session

00:06:41
Durée session

26,1%
Taux de rebond

3,2%
Taux de conversion abo

Abonnés 14,8
Sessions

6,2
Pages /session

00:07:01
Durée session

22,8%
Taux de rebond
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Pour aller + loin sur le sujet de 
la valeur, nous vous conseillons 
cet article :

31

https://www.episodiqu.es/p/les-sites-de-presse-sont-techniquement?token=eyJ1c2VyX2lkIjoxMjIzNDEzMSwicG9zdF9pZCI6Mzg4NDg5MzIsIl8iOiJJMHNlSSIsImlhdCI6MTY1MTY1Nzc3MiwiZXhwIjoxNjUxNjYxMzcyLCJpc3MiOiJwdWItMjI4OTg2Iiwic3ViIjoicG9zdC1yZWFjdGlvbiJ9.FoDGY7vWu1MQSHz5mVXFe4cl8QhNJ0MPdUmwK_NOxII&s=r
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DO : comprendre ce qui VOUS apporte de la valeur

32

Tous les segments d’audience ne se valent pas, et savoir lesquels sont les plus rentables pour nos objectifs 
de média aide à orienter nos stratégies d’acquisition, et donc à orienter nos investissements.

Source de 
traficDevice Fréquence 

de visite Pays Statut du 
visiteurLangue

Cas des devices Cas des sources de trafic
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DO : prouver la valeur en interne grâce aux data 

33

On l’a vu lors de la crise Covid : en majorité, les 
budgets non liés à des actions génératrices de 
business ont été coupés. Certains sites médias de 
marque en ont fait les frais. Pour éviter celà, voici 3 
niveaux d’investissement qui peuvent vous aider :

“Chaque année, mon budget diminuait de 10%. 
Avec du recul, je suis persuadée que les chiffres 
auraient pu me sauver. J’ai mis en place des 
tableaux de bords toujours plus précis dans 
l’analyse du lectorat mais ce n’était pas 
suffisant. Il aurait également fallu prouver 
l’attribution de tel ou tel business à l’action de 
notre média.”

En off

Ancienne directrice d’un média 
de marque B2B français 

Débutant Intermédiaire Avancé

Chiffres 
partagés

Audience quanti 
(nb de visites, 
d’abonnés, 
rebond…)

Audience quanti 
& quali 
(identification de 
cibles)

Attribution

Récepteurs 
du partage

N+1
N+1 
& autres 
directions

N+1 
& autres 
directions 
& Comex
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DON’T : faire trop d’autopromotion

34

Faire de l’autopromotion de ses produits ou services est possible. 
Néanmoins, en faire trop nuit à la crédibilité du média.

Des questions sous-jacentes :

□ Où se situe le juste milieu ?
□ Comment résister aux demandes d’autres 

équipes ou même de votre direction ?

?
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Comment tout de même parler 
de la marque : l’exemple 
The Hustle x Hubspot

35
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En 10 ans, nous avons parlé seulement deux fois de la 
marque. Au même moment d’ailleurs : lors du 1er 
confinement. Nous avions une solution qui répondait à des 
besoins urgents pour de nombreuses entreprises et il était 
alors facile de parler de nous, tout en restant utiles pour 
notre audience.

“

En off

Ancienne directrice d’un média 
de marque B2B français 
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Une question : comment parler de ses concurrents ?

37

En partant des données de recherche de vos cibles (= les 
Seach insight Report), vous pouvez définir ce qui est 
important pour vos cibles.

Il est quasi certain que parmi les attentes de vos cibles, 
l’identification ou la comparaison de solutions similaires 
et donc concurrentes à la vôtre est présente.

Les bons médias de marque parlent parfois de leurs 
concurrents avec honnêteté. Voici quelques astuces que 
nous avons tout de même repérées :
□ Mention de concurrents très connus mais omission 

de concurrents en croissance
□ Absence de backlink
□ Mention dans des contenus téléchargeables mais 

pas sur les contenus référencés par Google

Le média de Lucca ne fait pas 
d’autopromo et ne parle pas de ses 
concurrents. Néanmoins, il est possible de 
télécharger un benchmark.
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Do

❏ Apporter de la valeur à la cible
❏ Mettre la captation de données au 

coeur du média
❏ Prouver la valeur en interne grâce à 

la donnée
❏ Chercher à rendre un service réel
❏ Mélanger actualité & services
❏ Donner un accès et des contenus 

privilégiés à vos clients
❏ Utiliser le média pour tester des 

fonctionnalités difficiles à lancer à 
grande échelle

❏ Réfléchir à une approche par 
communauté

Don’t

❏ Faire trop d’auto-promotion de ses 
propres services ou produits

❏ Minimiser l’impact de la qualité de la 
langue et la qualité des visuels

❏ Réduire l’indépendance des 
rédacteurs ou journalistes

❏ Oublier les budgets de 
médiatisation
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La bête noire
Le sujet qui peut faire mal3
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Les journalistes peuvent-ils 
travailler pour une marque ? 

40

“Non. Et c’est pour cela 
que le métier de Content 
Manager a été créé. Avec 
certainement un niveau d’
écriture moins poussé.”

“Oui, à partir du moment 
où l’indépendance est 
respectée. Mais ça 
demande une très bonne 
vision, une continuité 
dans les équipes 
managériales.” 

Directeur du 
numérique d’un média 
TOP3 en France

Directrice éditoriale 
d’un grand assureur 
français

“Oui. Dans notre cas, nous 
faisons appel à des 
journalistes spécialisés. 
Chacun son job et la 
meilleure solution pour nous 
a été de travailler avec un 
journaliste indépendant.” 

Coordinatrice d’un média 
de marque (mutuelle)

Responsable filière 
journalisme d’une école 
en réponse au mail 
d’invitation à ce webinar

“Non. Se faire racheter par 
une marque c’est se tirer une 
balle dans le pied. C’est le 
baiser de la mort.” 
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On remarque que, au fil du temps, les 
équipes de médias de marques se 
structurent souvent de la même façon

41

Coordinateur·trice
● Traduit les grandes directions
● Communique en interne
● Suit les KPIs

Direction Communication, 
Brand Content ou Marketing

● Donne de grandes directions
● Fait pare-feu avec d’autres équipes

Agence
● Co-crée la stratégie
● Accompagne sur l’acquisition
● Produit parfois certains contenus ou 

événements

Journaliste(s) indépendant(s)

Comex
● Valide le lancement ou le rachat du 

média
● Suit ses principaux KPI

Journaliste(s) spécialisé(s)
● Rédige les contenus à forte VA
● Anime les événements
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Eurêka !4
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Boîte à outils

43

Méthodologie
Cartographier votre parcours client
>>> Accéder aux slides

Podcast
5 enseignements clés depuis le 
lancement de notre média B2B
>>> Ecouter le podcast

Article
10 exemples d’entreprises qui ont 
créé leur propre média
>>> Lire l’article

Synthèse
La Tech Stack des éditeurs
>>> Accéder au document

Livre blanc
Build the optimal registration journey
>>> Accéder au document

Playbook
The KPI playbook for digital 
publishers
>>> Accéder au document

https://lp.intuiti.net/hubfs/CustomerJourney%20by%20Intuiti%20-%202021%20-%20Pre%CC%81sentation%20FR-1.pdf
https://decriiipt.intuiti.net/audio-days-2/5-enseignements-cles-depuis-le-lancement-de-notre-media-b2b-le-comptoir-mh/
https://decriiipt.intuiti.net/prises-de-recul/10-exemples-dentreprises-qui-ont-cree-leur-propre-media/
https://drive.google.com/file/d/1eNncmemBP9jDajDmgWZ3XweHBcRLKj8t/view
https://drive.google.com/file/d/1d0QXy9lreMi0ec_1_Ny2-hKw7ddHhFyA/view
https://drive.google.com/file/d/1VslKFaSkpiiDq3MdneOfk9ZK0qnFiC1X/view
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Plus d’informations5
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5.1
45

Présentation de 
Intuiti
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41
Cerveaux en ébullition 

+62%
de ↗ depuis 3 ans

46

Intuiti, en bref

2004
Intuiti voit le jour

Nantes Paris Lyon

92%
des accompagnements 2019 
ont été poursuivis en 2020

Nos principaux terrains de jeux :
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Influence

Générer la préférence 
de marque

(Édito, Inbound, design)

Études & 
Insights

Écouter et analyser 
les comportements et 
les usages existants 

et émergents

Conseil en 
stratégie

Comprendre les 
parcours d’achat et 
définir les stratégies 

d’entreprises de 
demain

Conception

Créer vos parcours 
et interfaces 

(UX/UI/Tech)

Acquisition

Générer des leads, 
acquérir des clients et 
accroître la notoriété 

(SEO, SEA, SMO)

Nos 5 expertises
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Parmi nos clients

48

TOURISME & LOISIRSMEDIA

RETAIL PHARMA ET COSMÉTIQUESFOOD

BANQUES & ASSURANCES SERVICESSCALE-UP

INDUSTRIE
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A la recherche de ressources 
complémentaires ? 
Découvrez Decriiipt !

49

En novembre 2019, Intuiti lance son propre média, Decriiipt. 

Notre proposition : ne pas traiter l’actualité mais offrir des prises de 
recul sur les évolutions de l’expérience client. Decriiipt propose, 
tous les 15 jours, sa newsletter.

https://decriiipt.intuiti.net/
https://decriiipt.intuiti.net/sinscrire-a-la-newsletter/
https://decriiipt.intuiti.net/
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5.1
51

Présentation de 
Poool



Paywall

Convertissez vos visiteurs en abonnés, et créez une 

ligne de revenus récurrents.

Registration Wall
Construisez une audience de membres identifiés et 

récupérez de la data 1st party. 

Cookie Wall
Récupérez le consentement cookie et monétisez 

simultanément. 

Plateforme de conversion 
d’audience
pour les Médias en ligne| Broadcasters | Marques | Plateformes d’e-learning

Paywall
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