Colloque: e-business, fini
de jouer ?
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Cas n°l:

B2C — Clinique de chirurgie
esthetique
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e Positionnement :

— Nouvel établissement en 2001,
— Climque de jour dans le domaine de la chirurgie esthétique,

* Auservice de :
— Femmes et hommes, au départ néerlandais,
— Large gamme d’interventions, dont les plus demandées,
— Differentiels en terme de qualité (tres €levee) et de prix,

Start up dans un contexte de marché en croissance aux Pays-Bas et
II:>en émergence en Belgique. Besoin de lead generation !

En 2002:

— Gros budget d’annonceur magazines féminins NL,

— Premicre version de site Internet, peu de retour, mais volonté de
passer au référencement.
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 Redesign Web + référence ment intensif et qualitatif

— Référencement
» Source potentielle importante de visites,
* Quelques autres acteurs déja présents, avec un référencement professionnel,
* Public qui cherche une information via Google,
* Manifestement une opportunité.
— Redesign Web
 Site précédent en Flash, difficile a naviguer et a référencer,
* Maillon faible dans une chaine de conversion,
* Opportunité de rassurer, de véhiculer une image de confort et de luxe,
» Annonce des Journées portes-ouvertes organisées a cette occasion pour le grand
public
— Les deux actions allaient de pair !
» Redesign sans trafic = inutile,
» Référencement avec site non orienté conversion = perte s€¢che.
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Avant

— Plus de 150 K€/an dans les annonces de Magazines,
— Premier site Web approximativement 10K€,

Redesign Web
— 5K€ en deux langues (NL et FR),
Référencement

— Deux langues, démarrage doux pour convaincre puis vitesse supérieure,
— Budget ¢levé seconde année (2003),

Apres 2003
Annonces magazines réduites de plus de 60%,

— Référencement stable a +/- 15% du budget initial comme annonceur en
magazines,

— Budget global réduit de moiti¢ et performance de loin supérieure ...

— Site développé en anglais, espagnol et en arabe, avec référencement dans
ces langues. 6 sites differents pour optimiser le référencement.
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D. Résultats / Retour sur investissement
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Excellent positionne ment du « produit », y compris tres haute

qualité avec différenciation des prix (B2C!),
Orientation vers le client,
Bonne fenétre d’opportunité (2002 Google),

Site Internet orienté vers les objectifs sous contrainte d’un

graphisme d’atmosphére (rassurer + certain luxe),

Bons réglages du marketing mix et des supports de communication

(magazines + Internet & Google).



Cas n°2:

B2C — Clinique de chirurgie
esthetique



A. Contexte



B. M¢thodologie proposee
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C. Budget invest1 & Résultats / Retour sur
investissement

Mombre d
lectures
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D. Raisons du succes ?



Cas n°3:

B2B — Services de tormation TIC en
entreprise
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* Xylos, société crécée en 1983, 125+ personnes hautement
qualifiées en TIC,

« Active dans les services informatiques (infrastructure,
intégration et formation),

* Besoin d’identifier tous les employés d’une grande société
(Axima) alors que le contrat de formation a été signé ... sans
indiquer le nombre de personnes a former !? C’est donc
vendre et ... revendre une seconde fois ...

16
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* En toute logique : Marketing Direct + Conversion
individuelle

— Il faut toucher individuellement tous les
cadres/employés de la societe,

— Il faut leur présenter un argumentaire de vente,
— Il faut les inscrire a une formation (agenda),

— Il faut optimiser les cotits ...

e Comment faire ?

17
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» Marketing Direct + Conversion

e Comment faire ?

— Marketing Direct : un email de la direction générale
d’Axima a tous ses cadres,

— Argumentaire de vente : unique pour tous via un Micro
Website, personnifiant Xylos, comme s’1ls ¢taient en
face a face,

— Lien entre les deux le Marketing Direct et la
Conversion : un /iyperlien dans I’email

18
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CONTEXTE :

Taut le mande utilize quetidiennement I'e-mail . En tant que réceptaur,
wvaus éprouvez des difficultés 3 gérer le flux dinfarmation et en tant
qu'émetteur, wous emveyez parfaiz des e-mails non performants.

Aalos propose de wous apprendre des lignes de bonne conduite par
rapport & I'utilisation de MS Outlook en tant qu'émetteur et réceptaur,

A QUI CETTE FORMATION EST-ELLE DESTINEE 7

Atout employé Axima utilizant quotidiennement 'email.

LES OBJECTIFS DE LA FORMATION

mail et

DEMARRER LE EMJHAJRE{T)

€

a’|1 t.!
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I XYLOS - Efficient Email Management - Mozilla Firefox
Eichier ~ Edition  Affichage  Aller & Marque-pages  CQutils 7

@-op- @ @ @} | L) httpi/fwmn xylos. befeemjhtmifseminaire. hem
3= Xylos Cilicient Email Management

o | gy X | !34) Répondre ¥ Répondre & bous. I Transhérer | %Engo
fichage Fawvoris I Actions 7

’_ [& Carnet d'adresses.. Chrl+Maj+E
eptlon %4 Orgariser

':-] vider le dossier «Eléments suppriméss

ek Réception Comptes...
Personnaliser ...
Options. ..

w
¥
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Un bon RECEPTEUR

doit gérer la masse entrante.

wee  RECEPTEUR  u» EMETTEUR ... CONCLUSION

Terminer le z@minaire et 2inscrire

Transfert des données depuis v, xvlos,be ..

iy démarrer



C. Budget investi
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* Alternative = appel t€léphonique, a mmimum 10 a 12€ par
appel abouti + ¢ventuellement envoil d’une brochure de
présentation. Mais plus intrusif et moins appuye qu’un

« courriel du boss ». Taux de conversion ....

* Courriel + Micro Website : >84% de taux de conversion
(inscriptions),

« Avec réutilisation de la saynete sur plusieurs vagues (voire
clients), on aboutit a 5 ou 6€ par contact avec des taux de

conversion particuliérement élevés ... -
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Substituer un « outil » Internet a une démarche commerciale

coliteuse,

S’appuyer sur les forces internes (courriel du management,
notoriété générale et mini e-learning),

Faciliter le « call for action » en bout de séminaire pour permettre

rapidement et aisément une inscription,

Atmosphére générale sympathique mais professionnelle tout en

étant un rien ludique.
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