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Introduction
http://www.youtube.com/watch?v=0dl2oTkrKcc

Conclusion

Comment Optimiser votre Marketing Digital et 
Offrir une Expérience Personnalisée à vos 
clients?
- Des solutions conçues pour des marketeurs
- Présentation produit: « Une journée dans la vie d’un  « marketeur
Digital »



Top marketing challenges…
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Acquiring new customers

Retaining existing customers and improving loyalty and satisfaction

Creating consistent, relevant and positive customer experiences across channels

Understanding social media and using social channels effectively as part of the marketing …

Managing, collecting and making use of internal and external data

Creating an authentic brand and culture

Protecting customer data

Measuring ROI

Growing channel and device choices

Integrating different marketing channels

Base:  All Marketers (n=512)
* The State of Marketing 2013, IBM’s Global Survey of Marketers



Réduire les coûts et minimiser la 
complexité des intégrations 
personnalisées

Automatiser, améliorer et de 
renforcer la pertinence des 
traitements personnalisés à travers 
les canaux digitaux

Manuel, des outils marketing en 
silos augmentent l'effort IT, les 

ts, les risques et les retards.

Personnalisation limitée, la 
érence et la portée du canal 

pour les campagnes marketing

Les processus marketing complexes 
et les fenêtres d'opportunité manqués

Améliorer la vitesse du marketing et 
augmentation des conversions

En tant que marketeur digital, vers quoi souhaiteriez-vous aller?



AGENDA

1

2

3

Introduction
http://www.youtube.com/watch?v=0dl2oTkrKcc

Conclusion

Comment Optimiser votre Marketing Digital et 
Offrir une Expérience Personnalisée à vos 
clients?
- Des solutions conçues pour des marketeurs
- Présentation produit: « Une journée dans la vie d’un  « marketeur
Digital »



IBM DMO Suite
Optimisation du 
Marketing Digital 

DIGITAL

• Créer sa base de données internautes (nouveaux 
visiteurs, reconnus) et l’exploiter 

• Analyse des comportements et Segmentation 
des visiteurs

• Recibler les visiteurs  en fonction de leurs 
interactions et proposer des offres adéquates



IBM Digital Marketing Optimization Suite

Une expérience précise et pertinente tout au long du cycle de vie digital de chaque client

Customer

Profiles

Web Analytics Digital

Marketing Execution

+ +



IBM LIVE Profile fournit une image complè te des interactions de chaque 
client avec votre entreprise

Attributs Clients 

Social & Mobile

Interactions off-line

Systèmes d’ enregistrements

Sources de Trafic

Historique du comportement
visiteur sur le site

LIVE Profile
Un profil du comportement de 

chaque visiteur

Robuste entrepôt de  données 
Comportementales

Alimentez en temps réel un entrepôt de données comportementales



LIVE Profile – Du visiteur a l’acheteur
Un client potentiel arrive sur le site a travers de la 
recherche payante, un cookie lui est attribué, puis 
quitte le site. 

Cookie 24601HZ

Reçoit une bannière tout en regardant ses emails 
avec une recommandation personnalisée pour une 
offre spécifique et souscrit à la Newsletter 

brigadeiro47 @

Reçoit une URL personnalisée ainsi qu’une offre 
proposée dans un e-mail ouvert sur   son mobile 

23567AP

Se rend sur la page FB de la marque pour voir les 
des magasins et ainsi informer un ami sur le produit en 
question 

Utilise  sa tablette pour naviguer sur une page 
d'accueil personnalisée - Recherches un produit 
spécifique et le met en favoris

Achete un produit puis Tweets 
ce produit via un lien..

RicoVerga47



Une expérience précise et pertinente tout au long du cycle de vie digital de chaque client

Customer

Profiles

Web Analytics Digital

Marketing Execution

+ +

IBM Digital Marketing Optimization Suite



Optimisation du 
Marketing Digital 

DIGITAL

• Créer sa base de données internautes (nouveaux 
visiteurs, reconnus) et l’exploiter 

• Analyse des comportements et Segmentation 
des visiteurs 

• Recibler les visiteurs  en fonction de leurs 
interactions et proposer des offres adéquates



13

13

IBM Analytics  - Channel Stream Report
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IBM Analytics  - Visitor Journeys



IBM DMOs pour des Actions Digitales Analytiques 
Approche Marketeur

Comprendre la performance globale du 

site Web et le ROI des programmes 

marketing

Mesurer le ROI du social relatif à d'autres 

efforts de marketing digital

Obtenir une compréhension plus complète de l'impact de vos efforts 

marketing en génération de trafic 

Suivre le comportement des clients 

au cours du temps
Benchmarker vos performances par 

rapport à d’autres sites 

Lier les comportements sur les différents 

canaux numériques



IBM EMM, prenez de meilleures d écisions, des 
cisions fond ées , grâce à l’Analytique.

Leviers d ’analyses:
Enquêter sur le parcours de navigation de vos visit eurs
Comparer des p ériodes & des segments 
Comparer des entonnoirs côte à côte
Sauvegarder vos vues a travers des classeurs

Pour:
Améliorer l’engagement des utilisateurs en mesurant e t affinant 
l’expérience Client
Gérer intelligemment vos ressources marketing
Prendre de meilleures d écisions plus rapidement pour passer de la visite 
a l’abonnement payant



sum é: Enrichir le profil client online/offline et am éliorer son engagement en mesurant et 
affinant son exp érience

� Importer des données offline (achat offline) pour enrichir le profil online

� Exporter l’ensemble de ces profils enrichis afin d’alimenter un datamart d’études type datamining

� Effet de levier rendu possible par les solutions IBM EMM



Une expérience précise et pertinente tout au long du cycle de vie digital de chaque client

Customer
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Optimisation du 
Marketing Digital 

DIGITAL

• Créer sa base de données internautes (nouveaux 
visiteurs, reconnus) et l’exploiter 

• Analyse des comportements et Segmentation des 
visiteurs 

• Recibler les visiteurs  en fonction de leurs 
interactions et proposer des offres adéquates



“La personnalisation n'est pas une tendance. Il s'agit d'un 
tsunami marketing qui va transformer notre façon de penser et 

gérer les marques mondiales " 

-LARRY LIGHT
(Forbes article May 2013)



La pertinence nécessite l'intégration de l'ensemble 

des canaux digitaux et dispositifs mobiles 

Etre a l’échelle du marketing personnalisé nécessite de 

l’auto-apprentissage et des capacités basées sur des règles 

La rendre pratique nécessite une solution pré-intégrée et 

facile a utiliser

Se concentrer sur la PERSONNE dans la PERSONNalisation

La pertinence nécessite une connaissance client qui 

requiert la combinaison de données de clics, de 

client et de contexte en temps réel 

La Personnalisation en temps r éel : Cinq principes clés de succès 



ez des 

communications 

convaincantes, 

pertinentes et 

personnalisées à travers 

des canaux digitaux

Pour commencer avec de la personnalisation digitale…..

Cibler, tester, exécuter 

et gérer des campagnes 

marketing digitales

Comprendre et mesurer les campagnes digitales et l'efficacité des 

canaux pour optimiser les résultats



IBM DMOs pour une personnalisation efficace

Approche Marketing

Comprendre quels comportements vous souhaitez 

recibler et créer des segments en conséquence

Identifier quels programmes sont les plus 

efficaces pour un segment

Utilisez l’ e-mailings pour récupérer les visiteurs 

que « vous connaissez »

Utiliser les campagnes de recherches 

payantes pour cibler et acquérir des clients

Continuellement suivre et mesurer les 

comportements des visiteurs ainsi que la 

performance de vos campagnes pour affiner vos 

efforts  de reciblage

Utilisez  l’affichage d’annonces

retrouver les visiteurs que «

connaissez pas 

Utiliser les push produits sur site pour optimiser la 

fréquentation et fidéliser vos visiteurs



IBM Marketing Center: En mode Cloud, tout-en-un, co mbinant personnalisation 

digitale et moteur d'exécution marketing



ésentation produit: 
“Une journée 

dans la vie d ’un 
marketeur”



Rencontre avec Sarah

Sarah
Directrice Marketing Digital
VT Living  
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Découvrir  comment 
l’Analytique identifie
les audiences de 
Campagnes

Conception de 
Communication 
Personnalisée

Définir et Déployer les 
Campagnes

Analyser la 
Performance et 
Optimiser

Processus de Campagne de Sarah 1



Dernière campagne “post achat” de Fauteuil de Sarah

Et Maintenant?



Analytics identifie qui a achet é des fauteuils? 



Sarah clique sur un bouton pour auto -créer un segment à partir du rapport..



Sarah clique sur une icône pour cr éer automatiquement un segment de rapport et le finalis e 
en 1 clic.

Ceux qui ont achetés
un fauteuil durant ces

60 derniers jours

Europeens

Membres Gold
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Sarah personnalise ses communications email et sur si te

Gerer et controler les Assets et les 
Communications

Identifier les 
zones 

personnalisables 
sur le SITE ou 
dans l’E-MAIL 



Communication personnalis ée sur Email par Sarah

Solution complète d’emailing gérant l’intégralité du processus : personnalisation des messages, routage des emails, tracking temps réel et délivrabilit



Communication personnalis ée sur Site par Sarah

Adaptez et proposez vos offres à des publics différents avec aperçu de la personnalisation pour validation des campagnes avant leur mise en 
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Drag & Drop des 
Segments & sous-

Segments

Definir les 
scissions

Utilisez les fonctionnalités de gestion de campagne pour 
attribuer les communications aux différentes cibles.
Audience, échantillonnage, priorisation, pression de 

communication, Campagne “Post achat de Fauteuils” par Sarah



Campagne “Post achat de Fauteuils” par Sarah

Prévisualisez les traitements, planifiez les campagnes récurrentes, envoyez des emails, publiez le contenu d’offres personnalisées du 
site, créez vos listes de contacts.



A ce stade, les visiteurs allant sur le site ou recevan t un email verront le contenu le plus 
pertinent ...
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Calendrier de campagnes de Sarah



Tableaux de bords et rapports de performance de Sarah



Comment le marketing digital a été facilité pour Sarah et pour les clients utilisant IB M DMOs
& IBM Marketing Center ? 

Passer de l'analyse à la conception des segments spécifiques, pour 
prendre des mesures immédiates en quelques clics

Suppression de la nécessité d'outils en silos en fournissant un 
processus intuitif de gestion et d'exécution de campagnes digitales

Mettre en perspective une image complète de personnalisation digitale

Conditionnée par la confiance et le contrôle à chaque étape 



Points d'int égration de Marketing Center à travers le portfolio IBM

Digital Analytics: Acquérir des capacités d'exécution marketing et 
optimisation de la personnalisation sur site et email - pas de marquage 

supplémentaire requis 

Digital Recommendations: Les marketeurs peuvent varier 
l'expérience utilisateur sans programmation du site 

Cross -channel Marketing Optimization: Importer/Exporter des 
données entre Marketing Center et le Marketing cross-canal. Une roadmap
sans limite enrichie par les besoins des clients 

WebSphere Commerce: Améliore WebSphere Commerce Precision
marketing, fournit une flexibilité des coûts et réduit le temps 

implémentation en profitant de l’intégration des tags pré-configurés de DA 

WebSphere Portal: Ajouter des communications marketing 
personnalisées, adaptées au comportement de visiteurs du portail. Reduit le 
temps d’implémentation en profitant de l’intégration des tags pré-configurés
de DA 

IBM 
Marketing 

Center

Digital
Recommendations

Digital
Analytics

Cross-channel 
Marketing 

Optimization

WebSphere
Portal

WebSphere
Commerce

Integration Portfolio IBM 
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WebSphere Commerce

Customer

Profiles

Web Analytics

Digital Marketing

Execution

+

“Call Center”

“Social Networks”

“Web. Email and Search”

“Mobile”

“Store POS

& Kiosks”+
Channels 

é du succès: Créer une expérience captivante à chaque point de décision, à travers tous les 
canaux et dans toutes les interactions

Les clients sont aujourd’hui cross-canal! 

En ayant accès à différentes vitrines, ils s’attendent à une expérience continue et personnalisée à chaque point de contact.

Recap



1. Récupérez les données 
online des clients

Exploitez la vision 360 en combinant les analyses comportementales et le marketing ciblé en temps réel, à travers une 
seule et même application Cloud

2. Reciblez les visiteurs 
anonymes

3. Reciblez les visiteurs connus
4. Automatiser la personnalisation de 

produits  et contenus sur les canaux online 

1. Associez les à vos 
données offline



IBM EMM: une trajectoire progressive et sans limite s

Commencer avec IBM 
Digital Analytics 

et IBM Marketing Center

Ajouter des applications 
supplémentaires 
d’optimisation du 
marketing digital

S’étendre à une solution 
de marketing cross-canal 

complète



MERCI !

Contact:

Assia Karkoubi
Senior Solutions Consultant
Digital Analytics & Cross-Channel Marketing Optimization
EMM / IBM Software Group

mail: akarkoubi@fr.ibm.com
Tel & eFax : +33 1 58 75 26 02

: +33 6 26 08 54 00


