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Tombé dans la marmite des contenus dès 99 avec 

les ancêtres des blogs, Guilhem Bertholet a fondé 
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Entrepreneur récidiviste, il intervient à HEC Paris 

et est auteur de divers ouvrages spécialisés en 

Digital Marketing.
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newsletters, ebooks) et à les transformer en leads 

qualifiés : invox est la première agence spécialisée 

en Content Marketing !
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Un superbe champ d'investigation  
pour les e-commerçants

Aujourd’hui, notamment grâce à Internet et aux réseaux sociaux, tout cela est bien différent. Et c’est une 
opportunité pour votre business !

En effet, de nos jours, tout le monde prend la parole, peut créer du contenu et donner son avis pour 
essayer d’influencer une audience cible. Dans un monde toujours plus connecté, les contenus peuvent 
avoir des formes diverses : d’un article à une photo, en passant par une vidéo ou une conférence. Quel que 
soit le format, leur point commun est qu’ils apportent du sens à leur destinataire : de la connaissance, 
de l’information, du conseil, voire du service. Le contenu, comme nous l’entendons aujourd’hui, apporte 
quelque chose de valorisant au lecteur et a, de ce fait, une capacité plus ou moins forte à être partagé via 
les réseaux sociaux. 

Ainsi, le content marketing est une opportunité extrêmement intéressante pour votre e-commerce. 
Vous n’avez jamais été aussi près de la reconnaissance et de construire une image de marque forte 
! Cependant, c’est la même chose pour vos concurrents… C’est aussi la raison d’être de cette e-book : 
essayer de vous donner les clés pour vous lancer avec succès dans le content marketing.

Des contenus ?
Mais pour quoi faire ?

Il y a quelques années, on considérait comme du contenu, toute information publiée par des experts, 

qu’ils soient journalistes, personnalités publiques ou écrivains par exemple. Les experts étaient des 

personnes ayant construit leur crédibilité progressivement et pendant de nombreuses années. Tout le 

monde ne pouvait pas s’autoproclamer expert et il était bien difficile de se faire reconnaître comme tel. 

http://invox.fr
http://upmybiz.com
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Les outils Marketing 
du e-commerçant

Traditionnellement, en tant qu’e-commerçant, vous avez plusieurs outils et leviers marketing à 

votre disposition pour optimiser l’efficacité de votre business, booster votre trafic et améliorer vos 

performances. 

Retour sur ceux que vous ne pouvez pas laisser passer aujourd’hui !

http://invox.fr
http://upmybiz.com
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Les outils marketing du e-commerçant

L'emailing

L’objectif de l’emailing est d’obtenir une conversion en envoyant des emails commerciaux, souvent grâce 

à des coupons de réduction. Les emails sont envoyés à une base de personnes qui n’ont pas forcément 

souscrit volontairement à cette liste d’envoi. L’emailing comporte plusieurs avantages : direct, rapide, il 

est aussi très facile de déterminer le ROI de ce type de campagnes. L’inconvénient : il ne crée pas vraiment 

de relation avec les prospects et nombre d’entre eux seront plutôt embêtés par ce type d’interaction avec 

une enseigne de e-commerce. 

Le SEO / SEA

Les moteurs de recherche permettent d’adresser une cible qui est a priori plutôt concernée par ce que 

vous proposez puisqu’elle a recherché dans Google des termes correspondants à votre produit. Votre 

SEO (Search Engine Optimization) jouera directement sur le trafic lié au référencement naturel. Le 

SEA (Search Engine Advertising) vous aidera quant à lui à être visible dans les «résultats commerciaux» 

(comprenez «les pubs») si votre SEO n’est pas assez performant ou suffisant. 

Les places de marché / MarketPlaces

Les places de marché permettent à un internaute de trouver plusieurs produits similaires à un seul 

endroit. Elles peuvent toutefois être un problème pour le e-commerçant car il peut devenir très 

dépendant du fournisseur de la place de marché (notamment à travers les commissions prélevées). 

Amazon, Ebay, PriceMinister et d’autres sont aujourd’hui accessibles rapidement grâce à des outils 

comme Lengow ou Iziflux, et peuvent constituer un gros pourcentage de l’apport de trafic (et de CA) pour 

une boutique e-commerce.

http://invox.fr
http://upmybiz.com


Contenus & e-commerce ! 8

Les outils marketing du e-commerçant

Le retargeting

C’est une pratique qui s’approche du «display» (achat d’espaces de visibilité, en général au CMP, Coût Par 

Mille affichages), à ceci prêt qu’ici vous n’allez afficher votre pub qu’à ceux qui sont déjà passés sur votre 

site. Cela est particulièrement adapté pour lutter contre les abandons de panier et «courir» après un 

client qui n’a pas décidé d’acheter et d’aller au bout du funnel de conversion lors de sa première visite..

Les réseaux sociaux

Si vendre sur les réseaux sociaux est encore assez compliqué et ne fonctionne pas vraiment dans les faits 

(il faut en général déjà une énorme communauté et une grande renomée de la marque du e-commerçant 

pour que l’acte puisse se passer directement sur les réseaux), ceux-ci sont tout de même une belle 

manière de faire de la visibilité, d’engager des conversations, de répondre à de l’insatisfaction ou assurer 

un SAV rapide.

Le content marketing

La valeur ajoutée du content marketing est le potentiel de fidélisation. Le content marketing permet 

d’intéresser ses cibles et ainsi de nouer une relation à long terme avec elles. Avec le content marketing, 

on ne va pas chercher les cibles avec de la publicité, on les fait venir à soi avec du contenu de qualité. 

http://invox.fr
http://upmybiz.com
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Un petit mot 
sur le SEO et les 
évolutions de 
Google
Une 'science' à suivre en 
permanence

L’algorithme de Google a beaucoup évolué depuis 

2009. Globalement, les deux critères principaux 

à retenir de cette évolution sont : la qualité du 

contenu et la prise en compte des réseaux sociaux. 

La qualité du contenu est devenue très importante 

pour le classement de Google. Notamment avec la 

mise en place de l’algorithme Panda qui pénalise 

les sites délivrant une mauvaise expérience 

utilisateur. La qualité de l’expérience est 

notamment déterminée par la qualité du contenu. 

La deuxième évolution majeure est la prise en 

compte des réseaux sociaux. Là aussi, il s’agit 

pour Google de déterminer la qualité du contenu : 

parce que le contenu est beaucoup partagé sur les 

réseaux sociaux, Google en déduit que celui-ci est 

de qualité. 

http://invox.fr
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Mais... pourquoi faire 
des contenus ??

Ebook - Contenus & e-commerce !
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Le content marketing consiste à créer des contenus et à les diffuser sur le web dans le but de remplir 

un certain nombre d’objectifs business. En tant qu’e-commerçant, vous êtes toujours à la recherche 

d’amélioration pour vos metrics les plus cruciales : taux de conversion, nombre de visites, fidélisation des 

clients, diffusion des fiches produits… En 2013, 86 % des marketeurs BtoC utilisaient le contenu dans leur 

stratégie marketing. Cela représente 33 % du budget marketing global et une augmentation de 27 % par 

rapport à 2012 ! Dans un contexte où la concurrence sur les mots-clés de Google devient de plus en plus 

forte, miser sur la diversification avec le content marketing est certainement un bon calcul !

Qu'est-ce que le content marketing, concrètement ?
Pour le e-commerce, il peut notamment s’agir d’une newsletter qui apporte de l’information aux 

abonnés. Le but, à terme, est de leur permettre de se familiariser avec votre offre et ainsi d’acheter plus 

de produits. Le contenu peut aussi apparaître sous forme d’articles de blog : vous pouvez livrer des 

astuces pour tirer le maximum de l’utilisation de votre produit par exemple. Vos clients sont alors plus 

satisfaits et sont susceptibles de reproduire leur achat, voire d’assurer votre promotion auprès de leur 

réseau. La philosophie du content marketing est de produire des contenus pour apporter de la valeur 

à l’utilisateur. Mais cette production de valeur n’est pas désinteressée. En effet, elle se traduit pas un 

surplus d’engagement de la part du lecteur et donc par une exposition et un degré de sympathie élevé 

pour votre enseigne de e-commerce 

Et d'abord, c'est quoi, 
le Content Marketing ?

N’hésitez pas à nous faire part de vos retours, par exemple via e-mail :  
ebook@booster-ecommerce.com

Nous aimons nos lecteurs :-)

http://invox.fr
http://upmybiz.com
mailto:contact@invox.fr
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La première marche vers l'inbound marketing

Le content marketing fait partie de l’inbound marketing. Traditionnellement, le marketing sert à 

aller chercher les clients, c’est ce qu’on appelle l’outbound marketing. Cela marche notamment avec 

la publicité : on utilise un média qui ne nous appartient pas pour diffuser des messages susceptibles 

d’intéresser nos cibles. 

Au contraire, l’inbound marketing et le content marketing servent à faire venir les cibles à soi. Votre 

entreprise devient son propre média : elle produit des contenus suffisamment intéressants pour attirer 

ses clients et prospects. On entre alors dans le domaine du marketing de la permission (“opt-in”) théorisé 

par Seth Godin. 

Votre cible accepte de recevoir des informations et de discuter avec vous parce qu’elle trouve que votre 

média lui fournit suffisamment de valeur. Ce type de marketing est très puissant puisqu’il permet 

d’obtenir des leads extrêmement qualifiés. Ensuite, cela vous permet d’appuyer votre message puisque 

vous savez que votre cible a donné son accord.

http://invox.fr
http://upmybiz.com
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7 bonnes raisons  
de faire  

du Content Marketing

Ebook - Contenus & e-commerce !

Concrètement, pourquoi faire du content marketing ? 

Qu’est-ce que cela peut vous apporter précisément ? 

Les avantages sont nombreux ! 

Voici 7 raisons pragmatiques pour vous convaincre de vous lancer. 

http://invox.fr
http://upmybiz.com
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7 bonnes raisons  
de faire du Content Marketing

�	 Acquérir des leads qualifiés 
Très simplement, le content marketing est certainement l’un des meilleurs outils qui existe à l’heure 
actuelle pour générer des leads qualifiés. En effet, le content marketing fonctionne souvent en deux 
étapes pour acquérir des leads : d’abord, attirer des visiteurs sur son site ou blog à travers la diffusion 
de contenus sur les réseaux sociaux et dans les moteurs de recherche ; puis obtenir des adresses 
emails grâce au téléchargement de contenus premium.  
Les contenus premium sont des contenus de grande qualité qui apportent une réelle valeur ajoutée 
au lecteur. Il s’agit souvent d’e-book, mais il peut également s’agir d’une newsletter. Par exemple, si 
vous vendez des vêtements de mode, un contenu premium offre des informations sur les tendances 
en matière de mode. Dans tous les cas, si vous obtenez son email, vous pouvez être certain que 
l’internaute est suffisamment intéressé par ce que vous vendez pour être considéré comme un 
prospect “chaud”.  

�	 Augmenter le nombre de liens entrants pour le SEO 
Le contenu de qualité permet d’obtenir des liens entrants. Ces sont des liens qui mènent à votre site, 
présents sur d’autres sites. Ils sont très importants car Google les considère comme un critère pour 
classer les pages. Si votre contenu est de qualité, il intéressera aussi des blogueurs spécialisés dans ce 
que vous vendez.  
Imaginons que votre boutique propose des ustensiles de cuisine. Si vous rédigez des articles (ou 
que vous enregistrez des vidéos) qui expliquent comment on s’en sert, cela intéressera sûrement 
les blogueurs gastronomiques qui reprendront votre contenu sur leur blog. Non seulement votre 
visibilité sera accrue mais vous aurez en plus gagné ces précieux liens entrants pour booster votre 
référencement sur Google. 

�	 Travailler l’image de marque de votre boutique 
Si vous écrivez dans la durée sur votre blog, vous deviendrez une référence. Pas besoin de produire 
des contenus d’une qualité exceptionnelle. Il s’agit juste que votre ligne éditoriale corresponde à 
votre cible. Petit à petit, votre blog sera incontournable dans votre domaine. Le content marketing est 
donc une excellente façon de travailler l’image de marque sur la durée. Au début, il produira moins 
d’impact qu’une grosse campagne de publicité. Mais par la suite, il générera un flux de leads constant 
parce que personne ne contestera votre crédibilité et votre image de marque. 

http://invox.fr
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�	 Augmenter les visites 
Le content marketing est une méthode efficace pour augmenter les visites sur votre site marchand. 
Premièrement, comme expliqué précédement, il permet d’obtenir des liens entrants ce qui a deux 
impacts : d’abord votre site est mieux référencé dans Google ; ensuite votre boutique obtient une 
visibilité sur d’autres sites Web.  
Deuxièmement, la construction de votre image de marque et de votre expertise vous permet de 
gagner en notoriété spontanée : les internautes pensent d’eux-mêmes à visiter votre site s’ils veulent 
des informations concernant votre domaine d’activité.  
Troisièmement, le contenu que vous générez facilite grandement votre présence sur les réseaux 
sociaux, ce qui vous permet d’adresser leur audience.  
Quatrièmement, le content marketing favorise mécaniquement le référencement naturel : une page 
ou un article de plus, c’est une chance supplémentaire d’être bien classé dans Google !  

�	 Fidéliser les clients et prospects 
Que ce soit avec une newsletter, un blog ou un webzine, vous avez l’opportunité de fidéliser vos 
lecteurs. C’est l’un des plus grands avantages du content marketing par rapport à une communication 
plus traditionnelle. En outbound marketing, à chaque fois que vous prenez la parole, vous payez. De 
plus, votre audience n’est pas “captive”, vous ne la maîtrisez pas. Avec le content marketing, si vous 
offrez de la qualité, votre audience reviendra pour consommer tous les contenus que vous avez déjà 
publiés. Ainsi, si le content marketing nécessite un investissement au début, il devient par la suite un 
outil très puissant et très rentable à long terme ! 

�	 Éduquer vos prospects 
Pour passer à l’action et acheter, il est souvent nécessaire de mettre les internautes en confiance et 
de les accompagner. Ils ont besoin de sentir qu’ils maîtrisent la rationnalité de leur achat. Parfois, les 
potentiels acheteurs ne sont tout simplement pas encore assez mûrs pour passer à l’acte. Le content 
marketing est un moyen idéal pour faire mûrir la réflexion de ce type de prospects. 

�	 Construire une relation personnalisée avec ses cibles 
Le content marketing permet de récupérer des emails, de discuter sur les réseaux sociaux, de lire les 
commentaires de consommateurs sur un blog... C’est une technique marketing qui se prête très bien 
à la construction d’une relation individualisée avec les clients et prospects. Plus votre relation est 
personnelle, mieux vous comprenez vos consommateurs et plus vous êtes en mesure de répondre à 
leurs besoins.  
Cela peut avoir un impact remarquable sur la fidélisation et sur le montant du panier moyen. C’est 
aussi une opportunité pour satisfaire l’ensemble des autres consommateurs en comprenant mieux la 
psychologie de votre client-type.

http://invox.fr
http://upmybiz.com
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La règle d'or du 
Content Marketing...

Ebook - Contenus & e-commerce !

Créer de la valeur pour le client !

Pour résumer ce qu’est le content marketing, vous devez retenir cette règle d’or : pour générer du ROI, il 

faut créer de la valeur pour le client. En amont de son achat, le content marketing doit susciter l’intérêt 

du consommateur. C’est ce qui différencie fondamentalement le content marketing des autres types de 

communication. Cependant, comme on l’a déjà dit, cela ne veut pas dire que c’est un acte désinteressé de 

la part du e-marchand. C’est une stratégie délibérée parce qu’elle peut rapporter gros et être très rentable 

à long terme !

http://invox.fr
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Les leviers de diffusion de 
votre contenu et quelques 

mécaniques associées

Ebook - Contenus & e-commerce !

Pour diffuser votre contenu, vous avez le choix entre de nombreux médias et supports. Le choix dépendra 

notamment du type de contenu que vous proposez et de votre secteur d’activité.  

N’oubliez toutefois, chaque section de votre site peut être un prétexte au bon contenu, à commencer par 

les fiches produits et les FAQ. 

http://invox.fr
http://upmybiz.com
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Catalogue et fiches produits 
: accompagner l'internaute 
jusqu'à l'achat
Le premier lieu du contenu sur un site e-commerce, 

ce sont les fiches produits. Le but est ici de 

faciliter au maximum la décision d’achat de 

l’internaute. Vous pouvez par exemple simplifier 

la comparaison entre les différents produits, 

présenter les caractéristiques de manière 

ergonomique mais surtout pédagogique. Plus 

l’internaute cerne clairement les différents critères 

d’achat, plus il est enclin à acheter. 

Blog : crédibiliser son offre
Le blog est le moyen idéal pour se donner de 

la crédibilité et une image d’expert. En effet, il 

est accessible à tous et les contenus restent et 

s’accumulent. Petit à petit, il permet aussi de se 

forger une communauté de lecteurs fidèles. Ces 

lecteurs sont donc régulièrement exposés à votre 

marque. 

Vous pouvez par exemple rédiger des articles 

de manière à inciter la lecture et le partage sur 

les réseaux sociaux. C’est ce qu’on appelle les 

articles SEO : 3 secrets pour..., Comment faire 

pour…, les 7 meilleures astuces…, etc. Plus vous 

avez de contenus, plus il est facile pour les gens de 

parler de vous, et plus votre visibilité augmente 

à la fois sur les réseaux sociaux et dans votre 

référencement Google.

 
 
 
 

Newsletters : fidéliser ses 
cibles
La newsletter est la version content marketing 

de l’emailing. Contrairement à l’emailing, la 

newsletter n’a pas une vocation purement 

commerciale. Il s’agit avant tout de fournir un 

contenu régulier et de qualité aux lecteurs qui 

sont intéressés par votre domaine et sont donc 

des prospects. Une newsletter fournit de la valeur 

: elle peut être informative (dernières tendances), 

explicative (les critères pour choisir un produit), 

pédagogique (un cours par email). La newsletter 

est une très bonne manière de fidéliser un prospect 

et de l’amener progressivement à considérer son 

achat : il passe du stade de prospect “froid” à celui 

de prospect “chaud”, puis est converti en client. 

Réseaux sociaux : acquérir 
de la visibilité
Les réseaux sociaux sont surtout des canaux sur 

lesquels relayer du contenu. Néanmoins, certains 

réseaux ont des spécificités (en terme d’audience 

ou de types de contenu) qui en font des armes de 

content marketing à part entière. Par exemple, 

Instagram ou Pinterest sont incontournables 

si vous êtes dans le secteur de la mode ou de la 

gastronomie. De même, si vous êtes dans le BtoB, 

créer un groupe sur LinkedIn est certainement une 

bonne idée.

http://invox.fr
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FAQ : capitaliser sur 
l'ensemble des points de 
contact
Sur un site marchand, il est nécessaire de rassurer 

au maximum les visiteurs pour qu’ils deviennent 

des clients. C’est pour cela que la plupart des sites 

e-commerce ont des sections de FAQ bien fournies. 

Comme de nombreuses personnes les lisent, il 

faut en profiter pour apporter de la valeur dans 

la manière de rédiger les questions et réponses. 

Vous pouvez par exemple proposer des astuces 

d’utilisation qui donneront l’impression au lecteur 

d’être déjà en possession de votre produit. En 

content marketing, saisissez les opportunités 

offertes par tous les points de contact, y compris les 

FAQ !

Vidéo : instruire ses 
consommateurs
En content marketing, le tutoriel est le cas 

d’utilisation le plus classique de la vidéo. Il s’agit 

de guider l’utilisateur dans la découverte de son 

produit en étant clair et précis. Cela lui permett 

de tirer le maximum de son expérience et d’être 

parfaitement satisfait par son achat. De plus, ces 

tutoriaux sont souvent très repris sur les blogs 

et les réseaux sociaux car ils sont susceptibles 

d’intéresser un grand nombre de personnes, pas 

seulement ceux qui ont acheté sur votre boutique. 

Images : inspirer ses cibles
Les images sont des contenus particulièrement 

utiles dans certains domaines : la nourriture et 

la mode notamment. Ces photos fournissent de 

l’inspiration et peuvent donner des idées d’achats 

aux internautes.

Infographies : miser sur la 
viralité
Les infographies fournissent des informations très 

pédagogiques et factuelles avec en plus une forte 

valeur ajoutée graphique. Elles sont attrayantes car 

souvent très colorées et c’est la raison pour laquelle 

elles circulent très bien sur les réseaux sociaux et 

les blogs. Vous pouvez faire des infographies pour 

mettre en valeur différents critères d’achat pour 

un produit ou fournir un guide des questions à se 

poser avant d’acheter. 

http://invox.fr
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Quelques exemples  
de Content Marketing 

pour le e-commerce

Ebook - Contenus & e-commerce !
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Cas pratique

Nike

|   Nike : acheter des produits directement depuis une image
En 2013, Nike a permis d’acheter les produits de sa collection Gyakusou grâce à un simple clic sur une 
photo. Cela a été possible grâce à l’utilisation de l’outil Kiosked qui permet de créer un lien d’achat sur 
un article. 

Cette technique permet d’inspirer le consommateur dans ses achats, avec potentiellement une 
augmentation du panier moyen. En effet, un article n’est jamais présenté seul mais toujours avec un 
ensemble d’autres produits liés. Cela a aussi l’avantage de faciliter la diffusion du contenu, l’image 
devenant une extension de votre boutique en ligne.

http://invox.fr
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Cas pratique

Zingerman’s

|   Zingerman’s : un livre pour mieux choisir sa nourriture
Zingerman’s est un site e-commerce sur lequel on peut commander de la nourriture comme de la 
viande, du pain ou du fromage. Son fondateur, Ari Weinzweig a écrit le livre “Zingerman’s guide to good 
eating”. 

Ce livre représente le cas typique d’un content marketing qui vise à “éduquer” son audience. Il présente 
des idées de recettes mais aussi des astuces pour bien choisir ses aliments. Preuve de sa qualité : le 
livre est payant. Comme quoi, on peut créer des contenus tellement intéressants qu’ils deviennent des 
produits à part entière pour son business !

http://invox.fr
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Cas pratique

LuxyHair

|   Luxy Hair : des tutoriels vidéos pour les cheveux
La marque d’extensions pour cheveux Luxy Hair utilise les vidéos pour fournir des conseils beauté 
en rapport avec les cheveux mais aussi pour dévoiler des astuces d’utilisation de ses extensions. Les 
chaînes de conseils maquillages sont très populaires sur Youtube ; les plus suivies totalisent plusieurs 
millions de vues. 

Dans ce contexte, la stratégie de Luxy Hair est de surfer sur la même vague pour promouvoir ses 
produits tout en apportant une vraie valeur pour les internautes. La stratégie semble plutôt gagnante 
puisque la chaîne est suivie par plus de 2 millions d’internautes !
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Cas pratique

GetKempt

|   GetKempt : un blog référence sur la mode masculine
GetKempt est l’un des blogs anglophones de référence sur la mode masculine. Pourtant, il n’est pas 
tenu par un particulier passionné par la mode (comme c’est le cas traditionnellement) mais par un site 
e-commerce qui vend différents types d’articles et notamment des vêtements : Urban Daddy. 

Cela n’a pas entamé la crédibilité de GetKempt parce que les contenus sont de qualité et que les 
références à Urban Daddy restent rares.

http://invox.fr
http://upmybiz.com


Contenus & e-commerce ! 25

5 astuces de pros  
pour optimiser les retombées 

du content marketing  
pour votre e-commerce

Ebook - Contenus & e-commerce !

http://invox.fr
http://upmybiz.com


Contenus & e-commerce ! 26

5 astuces de pros pour optimiser les retombées du 
content marketing pour votre e-commerce

�	 Connaître ses cibles 
La connaissance de ses cibles est un élément capital pour les e-commerçants. Pour mieux comprendre 
les attentes de leurs (futurs) consommateurs, ils doivent mettre en place une veille pour nourrir leurs 
réflexions. Grâce à cette démarche de réflexion, les e-commerçants pourront alors se positionner de la 
façon la plus juste possible dans leur univers et proposer des contenus efficaces pour atteindre leurs 
objectifs. L’étude des cibles passe par plusieurs étapes : déterminer les cibles à toucher, étudier leurs 
habitudes de consommation et de navigation, évaluer leurs attentes par rapport à l’offre, évaluer leur 
connaissance de l’offre, anticiper leurs réactions.

�	 Étudier la concurrence 
La mise en place d’une veille concurrentielle spécifique – axée sur les contenus – va permettre à 
l’entreprise de compléter l’étude des cibles et d’adopter un positionnement pertinent. Cette veille 
concurrentielle a plusieurs avantages : rester informé des tendances du marché en matière de 
contenus, repérer les principaux leviers de diffusion, observer les réactions des cibles (sans engager sa 
propre boutique e-commerce), repérer les bonnes et mauvaises pratiques.

�	 Inclure le content marketing dans une stratégie globale 
De nombreux exemples démontrent que l’utilisation de l’inbound marketing seul ne permet pas 
toujours de bénéficier de ses effets positifs. Différentes raisons peuvent expliquer ce phénomène : 
manque de notoriété ou de visibilité de l’entreprise, pas d’éléments permettant à l’internaute 
de trouver facilement les contenus produits. Dans ce contexte, n’hésitez pas à intégrer les leviers 
d’inbound marketing à une stratégie plus globale comprenant des leviers d’outbound marketing.  
Par exemple, utilisez la publicité sur Google pour promouvoir vos contenus. 

�	 Être en mesure d’y consacrer du temps 
Les entreprises qui parviennent à obtenir d’excellents résultats grâce à l’inbound marketing sont 
celles qui y consacrent le plus de temps, soit parce qu’elles ont des personnes en interne dédiées à 
cette fonction, soit parce qu’elles ont orienté leur stratégie sur la diffusion occasionnelle de contenus 
très qualitatifs. Dans tous les cas, le plus important en content marketing n’est pas de consacrer 
beaucoup de temps lors d’une période réduite mais de continuer à produire du contenu mois après 
mois. Une stratégie de content marketing est un marathon, pas un sprint !

�	 Mettre en place des mécaniques de conversion 
Le but du content marketing est de convertir les lecteurs du contenu en leads puis en clients. N’oubliez 
pas de capitaliser sur les informations obtenues ! Le contenu produit sert à intéresser une cible en 
particulier. Ensuite, l’objectif est de collecter des données au sujet du prospect ou d’obtenir une action 
de sa part. Ces mécaniques vont permettre aux e-commerçants de transformer plus facilement 
les prospects en leads en leur envoyant la bonne information au bon moment : des emailings 
personnalisés, des offres spéciales...
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En pratique :  
la check-list pour vous 

y mettre !

•	 Analysez vos cibles et votre concurrence.

•	 Identifiez le contenu adapté aux produits que vous vendez.

•	 Identifiez le(s) média(s) adapté(s) à votre communication.

•	 Préparez une dizaine de contenus à l’avance.

•	 Diffusez-les sur les médias sélectionés.

•	 Regardez vos statistiques pour constater les stratégies gagnantes.

•	 Améliorez ou changez les stratégies perdantes.

•	 Tentez d’améliorer encore plus les stratégies gagnantes.

•	 N’oubliez pas de travailler la base de prospects : vous avez récupéré des leads sous forme 

d’adresses email, il est maintenant l’heure de récolter les fruits de votre stratégie de 

content marketing ! 
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Nous avons été heureux de partager avec vous les réflexions issues du croisement des regards de nos 

deux métiers, le Content Marketing d’une part, et le Conseil et l’Accompagnement E-commerce d’autre 

part.N’hésitez pas à nous contacter ou nous faire part de vos retours, nous nous en nourissons au 

quotidien !

Grégory & Guilhem.
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