Les visios (»)

MTlaT,

Content 3.0 :
comment
transformer votre
marque en media




Avant de commencer...

> @

Voir cette présentation en vidéo Découvrir nos prochaines sessions & les

visios passées en slides / replay
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Quentin Franque

Directeur Marketing
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[’historique derriere ce webinar

Parution d’un Idée du webinar Production du

article Proposition a Julia de se joindre a document

‘AlloNns-Nnous assister a une nous

explosion de rachats de médias
par des marques’

o) (2 S - ¢

Accomgagnement Sollicitations Interviews
de médias par

La visio daujourdhui !

o Article partage en interne, en Sous reserve danonymat,
Intuiti externe, aux directions, a des certaines personnes ont
fonds dinvestissement accepte de nous partager leur
Ex.: aventure

www.polytechnique-insights.com
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C’est quoi un média de marque ?

Par rapport a un blog dentreprise ou un site vitrine

Posséde
TOUJOURS une
neutralité de
point de vue

Refuse l'usage de

la 1ére personne

Sur le fond
Sur la forme

Laouily adébat

Se construit sur
lusage de la

donnée lecteur
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Un media traditionnel produit une information
dont I’intéret ultime est I’intéret public.

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

Maxime Hanssen

Journaliste

© Intuiti 2022



Differentes sortes, un point commun : la gratuité

Club B2C Nestle

Cahier pratique
Décathlon x

" Reworld

W L
g 7 LE HARDOS

EST SYHPA
& slmVIVRE ,- i K
N N G |
L'ENPLORAMERY i, Magazine de marque : -
- wwrrnAu v
SANS |. | - Red Bull
i . —
et -—-- _ Information = \
B2B Nestle
= MENU STRATEGIES
COMMENT CETELEM EST AUSSI B Do e o
DEVENU UN MEDIA o e g o b
B 2014 - Cetelem

MARQUES

Parti avec 3 000 euros pour vivre sa Coupe du monde

«Dans notre volonté de devenir le partenaire des projets et du budget des
CORPORATE Frangais, nous voulions associer le nom de Cetelem a une expertise “budget”
et étre percus 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 © Intuiti 2022 7




In ou out

Le média, tendance ou non ?



croissance




-1 -

Les marques ont
sur-exploité les leviers
historiques des strategies
d’acquisition...

© Intuiti 2022
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MIMETISME

De nombreuses marques
produisent des contenus
similaires, de moyenne
qualite..

DEPENDANCE

Les marques ont
progressivement dirige leurs
budgets dacquisition vers
des plateformes captives.

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

PERTE DE PREFERENCE
Les clients choisissent de
Moins en moins grace a ces
contenus.

HAUSSE DES COUTS
D'ACQUISITION

Les marques sont
dépendantes des couts
denchere des plateformes.

HAUSSE DES COUTS
D'ACQUISITION (bis)

Le nombre de clients en fin
de funnel n'a pas cru aussi
vite que le nhombre dacteurs
qui “biddent”

PRODUCTION DE
CONTENUS A FORTE
VALEUR AJOUTEE

Qui'ils soient inspirationnels,
informatifs, interactifs..

CAPTATION DE DONNEES
FIRST-PARTY

Des informations obtenues
directement aupres de votre
audience, sans intermédiaire

INVESTIR DANS LE BRAND
CONTENT

Et réequilibrer le
mix-marketing entre debut et
fin de funnel.




- -

La legislation, qui
accompagne I’évolution des
usages des utilisateurs,
accélere la transition d’un
modele “ads-based” a un
modele “content-based”

X
ADS

X
ADS

PRISE DE CONTROLE DES
UTILISATEURS

.. @ qui la marque ou le meédia
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 sobtenir que grace a

un contenu pertinent !

© Intuiti 2022
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C’est pourquoi les marques
doivent devenir des média !

AWARENESS CAPTATION CONVERSION
| | | | | | |
TV, radio Livres blancs Webinarr, Demo Cas clients
événements
Articles blogs
Social Media Tableaux
organique comparatifs

Quiz,
memo

Email nurturing

© Intuiti 2022



C’est pourquoi les marques
doivent devenir des média !

MEDIA
AWARENESS CAPTATION CONVERSION
| | | | | | |
TV, radio Livres blancs Webinarr, Demo Cas clients
événements
Articles blogs
Social Media Tableaux
organique comparatifs

Quiz,
memo

Email nurturing
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Rachat a 100%
Trois formats possibles :

Création ex-nihilo

Prise de participation




Un exemple d’annonce
de rachat

Calmon Partners

Group

Communiqué de presse

Le groupe Calmon Partners rachéte le quotidien
Finyear

Paris, le 27 avril 2022,

Fondé en 2005 par Laurent Leloup, le quotidien en ligne Finyear est dédié a I'actualité finance
opérationnelle, corporate finance, innovation financiére, fintech et finance décentralisée (blockchain,
crypto, DeFi).

Cette acquisition permet au groupe Calmon Partners, basé a Paris et spécialisé dans le recrutement de
talents au sein du monde de I'investissement, de créer un pole média & événements qui sera animé
par sa filiale Calmon Partners Media & Events et dont Laurent Leloup sera le directeur général.

Le développement du pdle Media & Events passe également par I'ouverture d’un nouveau service de
relations presse (RP). Désormais, Calmon Partners propose a toute entreprise un accompagnement
dans la mise en place d’une stratégie de communication afin d’augmenter sa notoriété et sa visibilité
dans la presse.

« Intégrer un média de qualité tel que Finyear représente pour le groupe une réelle opération
stratégique qui va nous donner la possibilité de mettre en musique I'ensemble de notre réseau.
Notre objectif est de profiter du réseau existent de Finyear tout en apportant une nouvelle audience
propre @ notre écosystéme des métiers de I'investissement.

Nous retrouverons sur Finyear nos offres d’emploi, des interventions de nos clients ainsi que des
témoignages de nos candidats qui nous font confiance pour leur changement de carriére.
Nous sommes ravis de travailler au c6té de Laurent Leloup dans I'écriture de ce nouveau chapitre pour
Finyear. » Claude Calmon, CEO et Fondateur du groupe Calmon Partners.

« Je suis tres fier d’intégrer le groupe Calmon Partners, aprés ces 16 années passées a construire et
développer la marque Finyear et son lectorat. L’idée est de capitaliser sur notre marque et de relancer
nos supports hebdos (lettres thématiques) et mensuel (magazine) ainsi que nos événements en
présentiel et en virtuel. Pour cela nous allons recruter de nouveaux talents, investir dans de nouveaux
outils et bdtir une nouvelle stratégie en totale synergie avec les autres filiales du groupe. »
Laurent Leloup, associé et DG de Calmon Partners Media & Events

© Intuiti 2022
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e

une newsletter quotidienne qui
compte 1.5 million d’abonnés

>

un podcast qui génere plus de
370k téléchargements chaque
mois

2

un abonnement de contenu et
une communauté de 14,000
clients

wHUSTLF

Businesg
5 minutes

d tech news in
or less,

o ——— ISSUE 2oy

Inside g,
Secret - hake Shack ’s

Kitchey T H0Vation

But way
sots of, o Jown a sot of taircase
oors ang h 'S,
basemen,- Youw find some,
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dharmesh &
@dharmesh

Modern media companies have a software company
embedded inside.

Next-gen software companies will have a media
company embedded inside.

11:10 AM - Oct 7, 2020 - HubSpot

© Intuiti 2022 19
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Katya Sivkova - 2e 4 MOois se

B2B Marketing strategist | Growth marketing & Social selling for a...

Kieran Flanagan & SVP Marketing at HubSpot I've been a
subscriber to the Hustle for a while, fascinating to see how
HubSpot is taking its Content marketing to another level!
Curious to see what's next. Are you going to change the Hustle or
you will keep it as an autonomous asset?

Voir la traduction

J'aime - €1 | Répondre - 1commentaire

@ Kieran Flanagan 13 4 MOIS see

SVP Marketing at HubSpot | Sequoia Scout | Advisor

We are building a media experience and the Hustle will be
part of that experience. The only change is where you go to
find the Hustle.

Voir la traduction

J'aime - € 1 | Répondre

Sam Parr
e @thesamparr
BUYERS

We've had lots of media co's try to buy us. We said no.
Most ad 1st media companies are dying. And | don’t
want to join a sinking, clickbait ship.

| always thought a b2b SAAS biz should buy us. But
never thought they'd be bold enough to try.

But HubSpot came along.

Traduire le Tweet

11:51 PM - 3 févr. 2021 - Twitter Web App

4 Retweets 126 J'aime

© Intuiti 2022 20



Sam Parr @thesamparr - 3 févr. 2021
THE MODEL

So, when they showed interest, | was super interested.

And then their CEO, Brian, said something | loved: We want to keep you
guys weird, keep your content cool - but put more resources behind it.

Music to my ears.

O 2 n 9 Q 115 I

SamParr @thesamparr - 3 févr. 2021
WHATS NEXT

The goal is to build the largest business content network in the world.

Soon, we’ll expand to a variety of mediums on a bunch of different topics
and will have really innovative products coming out.

We’re also going to hire the best content creators in the world.

Q 2 2 10 Q 159 Ay

© Intuiti 2022
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Ventilation du
budget marketing
Hubspot

¢ Brand
@ Content
@ Paid
. Social
@ Event
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Pourquoi lancer
un meédia quand
on est une
marque?

Se positionner comme
1 principal sachant sur le
sujet que ’on adresse

.et ainsi creer levidence de la
decision dachat

Rendre un service a ses
2 clients & prospects
.et ainsi prouver son utilite

pour repondre aux besoins /
pain points de notre cible

Se rendre indispensable
a ses prospects

.pour lexercice du metier
(B2B) ou la vie quotidienne
(B2C)

Centraliser les requétes
autour de sa
problématique

.et faire venir ses prospects a
sol, au fur et a mesure que le
marche mature

Mieux comprendre sa
cible

~.grace aux data collectees

Diminuer le cott
d’acquisition

.grace a un gain en notoriete
et credibilite

10

Diversifier les formats

.et ainsi creer une experience
plus riche et augmenter la
LTV

Se concentrer sur un
levier branding simple

.plutdt que de creer des
parcours clients tres
compliques

Aider au recrutement

.en ameliorant limage de la
marque

Entrer en contact avec
des cibles

.en les interviewant !

© Intuiti 2022 23



Se positionner comme
principal sachant sur le
sujet que ’on adresse

.et ainsi creer levidence de la
decision dachat

Rendre un service a ses
clients & prospects
.et ainsi prouver son utilite

pour repondre aux besoins /
pain points de notre cible

“Le lancement de notre média
avait un objectif clair : incarner
I’expertise du groupe, avec des
contenus penses 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

© Intuiti 2022 2



Diminuer le cott
d’acquisition

.grace a un gain en notoriete et
credibilite

Diversifier les formats

.et ainsi creer une experience
plus riche et augmenter la
LTV

“Historiquement, I’industrie du jeu s’est concentrée
sur I’acquisition de clients via une combinaison de
génération de leads par des tiers et de publicité
traditionnelle lorsque cela est autorisé. Ces
dernieres années, le modele 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 accede finalement
a de nouveaux clients. Dans le jeu de I’acquisition de
clients, la baisse des cotts est reine. C’est 1a que
Barstool s’integre.”

Will Hershey

Analyste financier

A réalise une etude sur
lacquisition de Barstool par
Penn National Gaming

© Intuiti 2022 25



“La chose qui m’a le plus surprise lors de mon
aventure avec notre média est I’'impact de ce média
sur les futurs recrutements. Aupres des jeunes qui
n’auraient pas forcément pensé a nous pour envoyer
une candidature spontanée. Mais aussi aupres des
dirigeants recrutés. Par exemple, parmi les dernieres
grandes patronnes recrutées, I’'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 off

.en ameliorant limage de la - Ancienne directrice dun média
marque de marque B2B francgais

© Intuiti 2022 26



LLes Do & Don’t

Nos retours d’expérience



DO : définir & partager votre process

Persona

Identifier vos personas cibles,
notamment ceux qui generent
le plus de business direct (achat)
ou indirect (recommandation)

Parcours

|dentifier le parcours des
prospects, et a quel
moment le media va les
aider dans le parcours

Business Plan + KPI

Selon le format choisi (rachat, prise

de participation ou creation), poser

votre Business Plan et déefinissez les
KPIs a atteindre

Set-up & Accélération

Coordination avec

VOS equipes, Mesure
lancement ou Adéquation avec
rachat. objectifs initiaux,

recadrage éventuel

1 5

D Q

Identification

Selon le format choisi, identifiez la
bonne ligne editoriale ou le bon
media

Si le format choisi néetait pas le bon, vous
pourrez toujours revenir en arriere, fort des
enseignements obtenus.

© Intuiti 2022 28



DO : définir vos objectifs

1 Pourquoi on publie ? > Comment mesurer le 3 Du coup, quoi publier ?
succes ? ..
Notoriete initiale Définir quels types de contenu
Reassurance dans le parcours dachat Définir ses KPIs avec precision sont necessaires pour quels
Acquisition de leads permet de piloter son media et objectifs, cest une science
Vente en ligne dorienter sa production aleatoire, mais qui trouve ses
Vente physique (Web to store) editoriale sans perdre de vue reponses avec des tests, et du
pourquoi on le fait.. temps

lundi 11 février Chef info: Gaél Pilote du site: NDu, Marie-Ama#lle, Florian

Article Rubrique A quoi sert I'article?

Une famille iranienne raconte sa révolution Récit Catherine F. Atteindre de nouveaux abonnés

Les candidats a |la présidentielle se mettent en scéne sur les réseaux  Prét Inter Valérie d. G. Atteindre une large audience v

Venezuela, les questions qui se posent SAMEDI? Inter Luis L. Fidéliser nos abonnés v

OMS le point sur Ebola Inter Stéphane B. Fidéliser nos abonnés

Ces scientifiques qui sortent de leur tour d'ivoire au sujet du climat 17h Suisse Céline Z. Renforcer notre image - |_’eq Ui pe du _jo urnal suisse Le

Les crédits ferroviaires inquiétent le canton de Vaud + complément , . . .

TGV Lausanne-Genéve Suisse Bernard W. Fidéliser nos abonnés v Tem pS a deﬁ Nl 4 O b_J eCtlfS pOUI’

Le chien comestible ne plait pas aux Tessinois prét Suisse Andrée Marie Dussauit Atteindre une large audience v ses a rt| C [e S et comme nt

Christophe André Grande Interview Atteindre une large audience ‘ .

Alzheimer, en quéte d'un traitement, en vain Economie Ghislaine B. Atteindre de nouveaux abonnés v mesurer l-e succes.

Chronique Garelli Economie Fidéliser nos abonnés

Amazon, résultats plutét bons et plein d’autres histoires Economie Anouch S. Fidéliser nos abonnés

L'industrie metallurgique suisse est inquiéte Economie Atteindre une large audience v M

La bourse se porte bien Economie Ram E. Fidéliser nos abonnés v

Critiques européennes sur les port francs Economie David H. Fidéliser nos abonnés

L'obésité qui menace le football US 12h Sport Romuald G Atteindre de nouveaux abonnés

La Coupe d'Europe, purgatoire du ski alpin 11h Sport Lionel P. Atteindre une large audience

Tennis: la Suisse face a la montagne russe 19h Sport Atteindre une large audience

Un point sur |a reprise du football suisse 14h Sport Lionel P. Atteindre une large audience

Shakespear était-il Shakespear? Science Atteindre une large audience

% © Intuiti 2022
Le grand froid aux USA, et le réchauffement dans tout ¢a? Science Renforcer notre image


https://blogs.letemps.ch/labs/2019/08/26/un-objectif-pour-chaque-article/

DO : creer de la valeur pour votre cible

Le tableau ci-contre montre la correlation
entre la regularite de consultation du

contenu et la conversion.

Tant guil n'y a pas de valeur et donc

dattachement, il ne faut pas espérer

convertir,

L

Volatiles
1 visite/mois

Occasionnels
2-6 visites/mois

Réguliers
6-14 visites/mois

Fans
+15 visites/mois

Membres

Abonnés

1

Session

2,4

Sessions

8,1

Sessions

17,2

Sessions

9,6

Sessions

14,8

Sessions

1,3

Pages /session

2,2

Pages /session

2,7

Pages /session

3.1

Pages /session

53

Pages /session

6,2

Pages /session

00:01:18

Durée session

00:02:03

Durée session

00:02:17

Durée session

00:02:57

Durée session

00:06:41

Durée session

00:07:01

Durée session

81%

Taux de rebond

72,5%

Taux de rebond

61,1%

Taux de rebond

57.2%

Taux de rebond

26,1%

Taux de rebond

22,8%

Taux de rebond

0,01%

Taux de conversion abo

0,03%

Taux de conversion abo

0,1%

Taux de conversion abo

0,6%

Taux de conversion abo

3.2%

Taux de conversion abo
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Pour aller + loin sur le sujet de
la valeur, nous vous conseillons
cet article :

Episodiques

Les sites de presse sont techniquement ala
ramasse

Les éditeurs de presse numérique tolérent sur leurs sites et applications des
défauts qui seraient jugés inacceptables ailleurs.

@ Frederic Filloux
Jul 16, 2021 s O 0

Googhe plans 1o cnange s search aigorith to

Peevent siles that axiart pacpie 10 remove sisndarous
Connat frim appasring In Sarch raailts for paopie's
mamas

Login

o s g i Register
MIT alum? Sign in using

your MIT Infinite
Connection account.

A The Economist

Log in with The Economist
* w! Amazon Prime Is an Economy-Dist...

* 7 The creator economy is running in...

une. t the

* @ The Deadly Toll of Amazon's Truck...

= € Theinformation

x m-ow Bi; Phamm- Einds_Sicl: l-.lsars:
y by tab il fre sho

protected hewltl
possible.

1 2016, s lawsuit filod aalnse

mansquerades as

Ce qui suit reprend la Monday Note #625 parue le 12.07. Le nombre inhabituel de retours

m’a incité a partager ces vues avec les lecteurs d’Episodiqu.es.

Je dépense chaque année environ 1500 euros ou dollars d’abonnement pour des
sites de presse francais et anglophones. La liste comprend les grands classiques

us quelques publications spécialisées sur la tech, I'’économie ou les sciences.
| | blicat | la tech, |
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DO : comprendre ce qui VOUS apporte de la valeur

Tous les segments daudience ne se valent pas, et savoir lesquels sont les plus rentables pour nos objectifs

de media aide a orienter nos strategies dacquisition, et donc a orienter nos investissements.

Device Fréquence Source de Lansue Pavs Statut du
de visite trafic 8 y visiteur
Cas des devices Cas des sources de trafic
P % ACHAT

0,020 %
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DO : prouver la valeur en interne grace aux data

On la vu lors de la crise Covid : en majorite, les
budgets non lies a des actions generatrices de
business ont ete coupes. Certains sites medias de
marque en ont fait les frais. Pour éviter cela, voici 3

niveaux dinvestissement qui peuvent vous aider :

Débutant Intermédiaire Avancé
Audience quanti Audience quanti
Chiffres (nb de visites, & quall o
] ) . _ . Attribution
partagés dabonnes, (identification de
rebond..) cibles)
N+1
N+1
Récepteurs & autres
N+1 & autres . ,
du partage . , directions
directions

& Comex

“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
I’analyse du lectorat mais ce n’était pas
suffisant. Il aurait également fallu prouver
I’attribution de tel ou tel business a I’action de
notre média.”

En off

Ancienne directrice dun media
de marque B2B francgais
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DON’T : faire trop d’autopromotion

Faire de lautopromotion de ses produits ou services est possible.

Neanmoins, en faire trop nuit a la credibilite du media.

? Des questions sous-jacentes :
o Ou se situe le juste milieu ?

o Comment résister aux demandes d'autres

equipes ou meme de votre direction ?

© Intuiti 2022 34



Comment tout de méme parler
de la marque : ’exemple
The Hustle x Hubspot

BUSINESS BUILDING

Influencer marketing in 2022 is a mess of outreach, strategic targeting, relationship
management... Use the guide, by HubSpot and Sprout Social.

FREE RESOURCE FREE RESOURCE FREE RESOURCE

HubSpdt

CREATORS

6 post-pandemic social media trends Inspiration from 26 top brands on Instagram

) _ _ We're investing in talented creators...
) s e i i We thought the comeback of the chronological feed might change things.
How's your relationship with social media? That's your wake-up call, in case you're unsure.
Nope.

In 2020 and 2021, social media users averaged 140+ minutes per day doing what they do HubSpot Creators is an accelerator to help emerging sensations build their media

for the dopamines. We know the vibes. If you're also sick of scrolling, we've curated a diverse list of bold brands that's worth a channel and niche community from scratch, or wherever you're at.
This BEEERE blog post detalls & wiys quarsntine shook up soclal inedia, with gander. There are a variety of niches covered, including food, finance, arts and crafts, ) . ) }
I TR N 5 A SR clothing, beauty, home improvement, and more. Think of it like a career-launching rocket ship.
implications for marketers. So it hits home, but helpfully.
See the 26 eye-catching businesses that impress against a sea of less engaging content. This program is an opportunity to position yourself for long-term success. We'll equip
How lockdown changed the social media landscape: Compiled by HubSpot. you with the tools and mentorship you need to climb to the top of the charts.
« More scrolling: Global social media users increased by 11% between 2019 and
2021. Brands that are thriving on Instagram Perks of being a HubSpot Creator:
«+ More videos: Consumption increased by 85% in 2020. (It shows.) « The Everygirl: Lovely lifestyle brand for modern women. « Expert advice and mentorship
« When to post: Remote work has changed peak hours on LinkedlIn, Instagram, and « Califia Farms: Pancakes, artichoke dip, fettuccine alfredo. Mmf. « Community coaching
Facebook. « Lorna Jane: 1m followers don't lie. Peak activewear aesthetic. « Get paid $$
+ More fun and real: At least, that's what people are looking for. + Grass-Fields: Cameroon-based clothing. Dancing and drawings. « Cross-promotion

« Vans: "Off The Wall” classics since 1966. And still going hard. B .
We'd fit the whole article if we could. Read below for deep social media engagement Distribution assistance

S 's winning f .
insights. Read below for rundowns and examples of each brand’s winning features We're with you, from lift-off to landing. Learn more below.
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En 10 ans, nous avons parlé seulement deux fois de la
marque. Au meme moment d’ailleurs : lors du ler
confinement. Nous avions une solution qui réepondait a des
besoins urgents pour de nombreuses entreprises et il etait
alors facile de parler de nous, tout en restant utiles pour
notre audience.

En off

Ancienne directrice dun media
de marque B2B francgais

© Intuiti 2022
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Une question : comment parler de ses concurrents ?

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,
lidentification ou la comparaison de solutions similaires

et donc concurrentes a la votre est presente.

Les bons medias de marque parlent parfois de leurs
concurrents avec honnétete. Voici quelques astuces que
nous avons tout de méme reperees
o Mention de concurrents tres connus mais omission
de concurrents en croissance
o Absence de backlink
o Mention dans des contenus télechargeables mais

pas sur les contenus réferences par Google

10 conseils pour bien gérer vos notes de frais et gagner en productivité EN SAVOIR PLUS

p(lccmll. RH v Tech RH QvT Finances v

Une solution de gestion qui inclut le suivi et l'ajustement des objectifs

f Un outil de gestion des entretiens ne remplacera jamais un manager. Sa seule vocation est d’offrir un support a son travail

pour aider le manager dans ses missions. Beaucoup de solutions prétendent aujourd’hui révolutionner I'évaluation mais trop

différence.

8 ¢

Pour étre vraiment pertinente et utile au manager, il faut que la solution facilite la logistique organisationnelle. Une fois

©

cette contrainte levée, en faire 3 ou 4 par an n'est plus un sujet. Le manager a méme tout intérét a multiplier les occasions de

parler aux membres de son équipe. Son role est de s'assurer que les objectifs fixés sont toujours d’actualité et atteignables...

sans attendre I'entretien semestriel ou annuel.

Chaque outil de gestion a une maniére de
Cest en alignant les fonctionnalités propog

adaptée a votre structure.

*Source: Etude Gartner, 2020

L

Le media de Lucca ne fait pas

dautopromo et ne parle pas de ses
concurrents. Neanmoins, il est possible de

telecharger un benchmarRr.

peu incluent le suivi et 'ajustement de I'évaluation des objectifs au fil de I'eau. Or, C’est sur ce point que se joue la

® lucca

n

Grille de benchmark des solutions de
gestion de la performance

Paie

Q

Complétez ce formulaire pour recevoir
gratuitement votre grilie de benchmark

Precm ot
Saceth
Emad professicnrer

Somtre e colabormers Foncten®

Satater s tmster ratsement Poslen G e Gevien det
wrrretins e cbjecets
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Don’t

[  Apporter de la valeur a la cible A Faire trop dauto-promotion de ses
[  Mettre la captation de données au propres services ou produits

coeur du media d  Minimiser limpact de la qualite de la
[  Prouver la valeur en interne grace a langue et la qualite des visuels

la donnée d  Reéduire lindependance des
O Chercher a rendre un service reel redacteurs ou journalistes
A Melanger actualite & services A Oublier les budgets de
A Donner un acces et des contenus mediatisation

privilegies a vos clients
[  Utiliser le média pour tester des

fonctionnalités difficiles a lancer a

grande échelle
d  Reéflechir a une approche par
\ communaute /
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[.a bete noire

Le sujet qui peut faire mal



Les journalistes peuvent-ils
travailler pour une marque ?

Directeur du
numerique dun media

TOP3 en France

Directrice editoriale
d'un grand assureur

francais

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

“Oul, a partir du moment
ou I’'indépendance est
respectée. Mais ¢a
demande une tres bonne
vision, une continuité
dans les équipes
managériales.”

Coordinatrice dun media
de marque (mutuelle)

Responsable filiere
Jjournalisme d'une ecole
en reponse au mail

dinvitation a ce webinar

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

“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 méme facon

Direction Communication,
Brand Content ou Marketing

° Donne de grandes directions
° Fait pare-feu avec dautres equipes

Comex
° Valide le lancement ou le rachat du
media
e  Suit ses principaux KP!

Coordinateur-trice

e  Traduit les grandes directions
° Communigue en interne
° Suit les KPIs

P

Agence
° Co-cree la strategie
° Accompagne sur lacquisition

° Produit parfois certains contenus ou
evenements

/

Journaliste(s) spécialisé(s)

° Redige les contenus a forte VA
e  Anime les evénements
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Eureka !



Boite a outils

N N

Méthodologie il Synthése
Cartographier votre parcours client L:'I.{:“s‘u"k La Tech Stack des editeurs
)\ - /
Podcast = Livre blanc
5 enseignements cles depuis le ‘L*M Build the optimal registration journey

lancement de notre media B2B

N

J
~

Article B Playbook
10 exemples d'entreprises qui ont A The KPI playbook for digital
cree leur propre media publishers

J
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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

1
D Plus d’informations
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Intuiti, en bref

Intuiti voit le jour

Nos principaux terrains de jeux:

D X

Nantes Paris Lyon

Cerveaux en ebullition

de / depuis 3 ans

des accompagnements 2019
ont été poursuivis en 2020
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Nos 5 expertises

~

7o)

Etudes &
Insights

Ecouter et analyser
les comportements et
les usages existants
et emergents

I

Conseil en
stratégie

Comprendre les
parcours dachat et
définir les stratégies
dentreprises de
demain

Qoo

X

(= ]

Influence

Générer la préférence
de marque
(Edito, Inbound, design)

/\
/O\
Conception

Créer vos parcours
et interfaces
(UX/Ul/Tech)

Acquisition

Geneérer des leads,
acqueérir des clients et
accroitre la notoriétée
(SEO, SEA, SMO)
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Parmi nos clients

N .
S sAFRAN BoRE.  ®.acroix n e A i rises Q Petit Web Brittany Ferries Aarte &wid S

GAUTIEN

d 2 k 5 LA MAISON DU WHISKY Naturé
@ erom = LMDW FAI'PIS;R,I_ISON M(BI LABORATOIRE RIVADIS

Z PSS o BN e o
& S l RRNE ="alan MIRAKL al':!cﬂ! 02 Seloger-

home services
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A la recherche de ressources
complémentaires ?

Découvrez Decriiipt !

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

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

© Intuiti 2022
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https://decriiipt.intuiti.net/
https://decriiipt.intuiti.net/sinscrire-a-la-newsletter/
https://decriiipt.intuiti.net/

Discrepancy, selfcare
& new loyalty :
repenser
Uexpérience client

BIT.LY/LESVISIOS

Nabil Thalmann

Le marketing
conversationnel
chez

Maisons du Monde

Naima Boterf
Maisons du Monde

Simon Robic
Screeb

L.es bonnes
pratiques pour
refondre un site

BIT.LY/LESVISIOS

Céline Nédoncelle

Optimiser

Ses parcours
de génération
de leads

BIT.LY/LESVISIOS Nabil Thalmann

Julien Puybaraud

les <isios par

Tl

Futur de Vads :
UIA au service de
Lacquisition

BIT.LY/LESVISIOS
Brieuc Charier

Webconférence EBG @

5mai| 11h-12h éf‘,ak«\{(j}

7
Comment oL
cartographier les W, L

parcours clients ?

La Customer Journey de
Distingo par PSA Banque

Julien Ferrand Grace Paynot
Intuiti PSA Banque

RECEVOIR UNE INVITATION

E-commerce:
mener un
projet de
création ou de
refonte de site

BITLY/LESVISIOS Jeanne Darrieus Céline Nédoncelle
Synolia Intuiti

o 7
Mettre le SEO o
au coeurdune - | f
stratégie N

de contenus (&\A\) &

BRLI/LBIY Nicolas Le Grand

Jean-Michel Onillon

Julien Ferrand
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Plateforme de conversion
d’'audience

pour les Médias en ligne| Broadcasters | Marques | Plateformes d'e-learning

. ) v 2 1 YEAR FULL ACCESS
s souhaitez lire cet article? L] < EE
R756 R630
Chnis'ssez 3 SAVE R126 vs R63/month subscription
) . CET ARTICLE EST RESERVE AUX ABONNEES
4_‘ v Access 10 all our articles Market indicators and Sens archive & Sens. Y E
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rﬁ (& & s AU PR' NTEM PS OFFREZ VOU S Post comments Annual reports in PDF News and Sens emall magazioe ELLE ou posséder us compte ser le ELLE.fr
; : f\ S 'y = alerts
l P EM
/ U CREE MON COMPTE SUR TLLL IR
'ABONNE POUR 1€ ’ )? Offre ,j(\ﬁ DUT PS... POUR VOUS ! P T
SANS ENGAGEMENT ~ LoGIN HIMOONCN
composants basiques Champs de formulaire
, B - Mo Le JDD et Upday
~ @  Enviedelire cetarticle réservé Alternatives BY Champ texte s2+ Champ mot de passe vous ont offert 3 articles. Resteeeeeez!
o 1] nonake? Economiques b pour continuer votre lecture On s, los poyrups, Cest reou, MALS e vous it & devenie
= £n sélectionnant votre newsletter et en saisissant B Champ texte multilignes Champ email s ET oo gt £ fawprnce estcook Ok Owvenex
votre emad vous acceptez de recevoir la e ,
A newsietter ave toute factu de votre réglon | Offre numerique de rentree vz v 4
™ Champ date = Liste déroulante (o sondage est reseré sm Iocteurs commocide o " e otk
" 1 € Ie premier mois (® Boutons radio Case a cocher =

puis €6-€- 38 € pour un an

5 Champ carte de crédit

DE MEMBRE
1€ le Ter molis, puis 6,90€ / mois -

Boe e EAAAL e bttt

Paywall Registration Wall Cookie Wall

Convertissez vos visiteurs en abonnés, et créez une Construisez une audience de membres identifiés et Récupérez le consentement cookie et monétisez
ligne de revenus récurrents. récupérez de la data 1st party. simultanément.

Kot Challenge:  PSVCHOLOGIES  oposmve  [[FFE] A%  Tageblatt [ | | F TAKURCITEE euronews. REQXEOZMO:

complete Hellenic persg



contact@intuiti.net | www.intuiti.net



