Q3 GROWTH PROVECTIONS

Les 3 Erreurs a Corriger pour
Débloquer sa Croissance

Un guide pratique en 3 parties pour transformer votre approche marketing et maximiser
vOs résultats commerciaux. Document ultra-actionnable pour les entrepreneurs et

dirigeants qui veulent des résultats concrets.




Pourquoi Corriger les Erreurs Est Capital ?

Dans le monde du marketing et de la croissance d'entreprise, l'identification
et la correction des erreurs fondamentales représentent un levier puissant

souvent neglige.

Notre analyse révele des statistiques alarmantes qui démontrent
l'importance cruciale d'une approche correctrice méthodique.

68% 21%

Plans Marketing en Perte de CA Annuel

Echec
Perte moyenne du chiffre d'affaires

Des plans marketing échouent en annuel selon 'étude HubSpot 2024.
raison d'erreurs fondamentales qui
auraient pu étre évitées.

895%

PME Concernées

Des PME auditées présentent les
mémes 3 erreurs critiques que Nous
allons corriger.



Erreur 1: Objectifs Flous ou Mal Définis

L'absence d'objectifs clairement définis est la premiére pierre
d'achoppement pour de nombreuses entreprises en quéte de croissance.

/N 60% des PME ne fixent pas d'objectifs SMART, conduisant a un
manque de direction stratégique.

Des objectifs mal alignés avec la réalité du marché ou les capacités de
I'entreprise menent inévitablement a I'échec des campagnes marketing,
quelle que soit leur qualité d'exécution.




Exemple : Impact d'Objectifs
Mal Définis

Société X avant correction

] Une entreprise de services B2B avec des objectifs vagues comme
"augmenter notre visibilité" et "attirer plus de clients".

Conséqguences observées

e Baisse de 32% des leads qualifiés en seulement 6 mois

2
e Taux de churn multiplié par 2 en un an
e Dispersion des efforts marketing sans résultats mesurables
Situation critique

3 Budget marketing consommeé sans retour sur investissement identifiable,

créant une spirale négative de décisions basées sur des impressions plutot
gue des données.




Comment Corriger : Passage a I'Objectif SMART

Spécifique

W

Définir précisément ce que vous voulez accomplir, sans ambiguité.

Mesurable

Etablir des critéres concrets pour mesurer les progrés et le succes.

S Atteignable

< S'assurer que l'objectif est réalisable avec les ressources disponibles.
Réaliste

Vv

Aligner l'objectif avec la stratégie globale et les contraintes de l'entreprise.

Temporel

O

Fixer une échéance claire pour créer un sentiment d'urgence et faciliter le suivi.

© Exemple concret : « Gagner 80 leads qualifiés par mois d'ici 90 jours en ciblant les directeurs marketing du secteur retail »

Méthode recommandée : Organiser un atelier d'alignement d'équipe de 2 heures pour formuler collectivement 3-5 objectifs SMART prioritaires.



Erreur 2 : Mauvaise
Compréhension des Clients
Cibles

La seconde erreur critique concerne

I'absence d'une vision claire et détaillée de 4 5 %

vos clients idéaux. Sans cette

compréhension, toute communication Sans Persona Valide

manque d'impact et de precision.
Des entreprises travaillent sans définition

précise de leurs clients idéaux.

3X

CouUt d'Acquisition

Le codt par clic peut tripler sans ciblage
précis des audiences.

Ce manque de clarté conduit a des messages marketing génériques qui résonnent peu
avec les préoccupations réelles de vos prospects les plus qualifiés.




Exemple Réel : Persona Absent

= CPC x3

Etude de Cas : Ecole de
Formation Digitale (2024)

Une école proposant des formations en
marketing digital a lancé une
campagne Facebook Ads sans définir
precisément ses personas cibles.

Résultats Catastrophiques

Approche et Problématique

Ciblage large : "Personnes intéressées
par le digital" sans segmentation par
niveau d'expérience, objectifs
professionnels ou secteur d'activité.

e CoUt par clic multiplié par 3 par rapport au benchmark sectoriel

e Taux de conversion tombé a 1,2% (vs 4,5% pour la moyenne du secteur)

e Budget de 15 000€ consommeé avec un ROI négatif

(!!Lnﬂzhl

perférmance
Every click

ount




Corriger : Construire ses Personas Clients Rapidement

Contrairement aux idées recues, créer des personas clients efficaces ne
nécessite pas détudes longues et codteuses. Une approche pragmatique
peut étre déployée en quelques jours.

Collecte de données existantes

Extraire les informations déja disponibles dans votre CRM et
historiques de vente pour identifier des patterns.

Sondage clients actuels

Questionnaire court (5-7 questions) envoyé a vos meilleurs clients
pour comprendre leurs motivations profondes.

Atelier "5 profils types”

Réunir équipe commerciale et marketing pour formaliser
collectivement 2-3 personas prioritaires.




Astuce Outils : Solutions pour Créer des Personas
Rapidement

Pour accélérer la création et I'utilisation de vos personas, plusieurs outils simples sont disponibles :

Customer.io Google Forms HubSpot Persona Generator
Plateforme de segmentation client permettant Solution gratuite pour créer des sondages clients  Outil guidé pour formaliser vos personas et les
d'identifier des groupes d'utilisateurs similaires et et collecter des données qualitatives essentielles partager facilement avec toute I'équipe sous
d'automatiser les communications selon leurs a la compréhension des motivations d'achat. format professionnel.

profils.

[J Déploiement possible en 48h pour PME/indépendants avec des résultats immeédiatement exploitables pour vos campagnes marketing.



Erreur 3 : Absence de Mesure ou Mauvais Choix de KPI

La troisieme erreur fondamentale concerne le pilotage a l'aveugle de votre
stratégie marketing, sans indicateurs de performance clairs et pertinents.

® 52% des TPE n'utilisent aucun tableau de bord digital pour suivre
leurs performances marketing.

Sans mesure précise, il devient impossible d'identifier ce qui fonctionne et
ce qui doit étre ajuste, conduisant a une inefficacité chronique des
investissements marketing.

Le suivi régulier est la clé pour corriger rapidement les stratégies
défaillantes et amplifier celles qui produisent des résultats.
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Exemple : E-commerce sans Anadlytics = ROAS
Inconnu

Cas Etudié : E-commerce Mode Campagne A : Sans Suivi Précis Campagne B : Avec Analytics
Boutique en ligne spécialisée dans les e Mesure uniguement du trafic global Complet

accessoires de mode, budget publicitaire de e Pas dattribution des ventes e Suivi précis du parcours client
5000€/mois. e ROl estimé : 1,2 (imprécis) e Attribution multicanal

Deux campagnes publicitaires similaires ont e ROl mesuré: 3,6x (précis)

été lancées simultanément sur des
plateformes différentes.

La campagne suivie précisément a permis d'identifier les segments les plus rentables et d'optimiser en continu, triplant ainsi le retour sur investissement par
rapport a la campagne non mesurée.
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Corriger : Mettre en Place
Indicateurs Basiques mais

Efficaces

Indicateurs d'Acquisition

Indicateurs de Rentabilité

Nombre de leads générés par

canal

Co0t d'acquisition par lead (CAL)
Taux de clic (CTR) des

campagnes

Indicateurs de Conversion

e Taux de conversion site/landing
page

e Taux de transformation lead en
client

e Valeur du panier moyen

Retour sur investissement publicitaire (ROAS)

Codt d'acquisition client (CAC)
Lifetime Value (LTV) par segment

La solution la plus simple consiste a créer un modele Google Sheet ou Excel pré-paramétre

qui peut étre mis en place en moins de 30 minutes et maintenu avec un investissement

minime de temps hebdomadaire.



Points d'Action Immédiats Apres Correction des
Erreurs

Suite a l'identification des trois erreurs fondamentales, un plan d'action
immeédiat peut étre mis en place pour transformer rapidement votre
approche marketing.

] Formaliser 3 objectifs SMART clés

Organisez une session de travail de 2 heures avec les décideurs
pour définir des objectifs précis, mesurables et temporellement
définis pour les 90 prochains jours.

2 Créer/affiner 2 personas cibles

Utilisez les données existantes et un questionnaire client pour
documenter précisément qui sont vos clients idéaux et quelles sont
leurs motivations profondes.

3 Installer 1tableau de bord KPI simple

Mettez en place un systeme de suivi hebdomadaire des 5-7
indicateurs les plus pertinents pour votre activité.




Passer a un
Plan Marketing
Efficace en 90
JOours




Pourquoi un Plan Marketing sur 90 Jours ?

90 76%

Jours Optimaux Taux de Réussite
Période idéale selon CMO Hub Des plans marketing sur 90 jours
(2023) pour maximiser résultats et atteignent leurs objectifs vs 34%

adaptabilité. pour les plans annuels.

TIMEWISE

DIGITAL

Cette durée représente I'équilibre parfait entre vision stratégique et agilité
tactique :
e Assez long pour observer des résultats significatifs

e Assez court pour pivoter rapidement si nécessaire

e Aligné sur les cycles trimestriels de reporting



Etape 1: Cadrer les Objectifs pour 90 Jours

Vision Annuelle

Partir de vos ambitions a 12 mois pour garantir
I'alignement stratégique.

Validation Collective

S'assurer de I'adhésion de toutes les parties
prenantes.

Priorisation

Sélectionner les 3 objectifs les plus impactants
pour le trimestre.

Traduction SMART

Transformer chaque objectif en jalons
mesurables et atteignables.

© Exemple concret : Pour un objectif annuel de "+30% de CA", définir des jalons trimestriels comme "+20% de trafic qualifié sur le site", "120 leads

générés’ et "8 nouveaux clients signés”.



Ftape 2 : Découper les Actions

en Semaines

Structure Optimale en 3
Phases

Phase 1 (S1-54)

]
Préparation et fondations
Phase 2 (S5-S8)

2
Déploiement et ajustements
Phase 3 (S9-S12)

3

Optimisation et scaling

Avantages de cette
Approche

Vision claire des étapes clés

Prévention du sentiment d'urgence
permanent

Meilleure allocation des ressources

Possibilité de déleguer efficacement

Un modele Excel/Google Sheet prét a

I'emploi est disponible pour structurer

immeédiatement votre plan d'action

hebdomadaire.
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Ex : Planning dune Campagne
Email B2B Réussie

Semaine 1: Préparation

e Segmentation base de données clients

« Création landing page dédiée .

e Rédaction séquence 3 emails

Semaines 2-3 : Lancement

e Envoi email 1 (problématique)

e Suivi personnalisé premiers répondants
e Envoi email 2 (solution) a J+5

e Envoi email 3 (témoignage) a J+10

B ) v
Semaine 4 : Ajustements - | | Fesing : '*

» e
'\I|||| )%

e Analyse des taux d'ouverture/clic . T
e Optimisation des objets sous-performants

e Relance segments a fort potentiel

) Résultats obtenus : Taux d'ouverture de 48% (vs 21% benchmark sectoriel) et
taux de rendez-vous multiplié par 2 par rapport aux campagnes précédentes.




Ftape 3 : Choix des Canaux & ROI Elevé

Pour maximiser l'efficacité de votre plan marketing, concentrez vos efforts

sur les canaux offrant le meilleur retour sur investissement pour votre Email Marketing

secteur spécifique.

Selon les études récentes, certains canaux se démarquent particulierement

LinkedIn

pour les PME francaises en 2024 :

Webinaires

Facebook Ads

Google Ads

Pour chaque euro investi, ces canaux génerent le montant indiqué en retour. Analysez également le coUt, le délai d'impact et la portée potentielle pour faire

les meilleurs choix.

45



Exemples : Diversifications de
Canaux

@

Passage Ads Google — SEO

Une entreprise de services informatiques a réduit progressivement son budget Google
Ads au profit d'une stratégie SEO sur 90 jours.

Résultat : Réduction de 27% du colt par lead qualifié et augmentation de 35% du
trafic organique apres 3 mois.

©

Tunnel WhatsApp pour B2B

D'apres HubSpot, I'intégration de WhatsApp Business dans le processus de
conversion augmente significativement I'engagement client.

Résultat : Taux de conversion multiplié par 1,4 par rapport aux méthodes
traditionnelles (email/téléphone).

Ces exemples démontrent l'importance d'explorer des canaux alternatifs et de mesurer
précisément leur performance pour identifier les opportunités spécifiques a votre secteur.




Etape 4 : Planifier la Création de Contenus

Le contenu est le carburant de votre stratégie marketing. Une planification
rigoureuse garantit régularité et cohérence, deux facteurs essentiels pour
maximiser votre impact.

G Selon France Digitale 2024, publier 8 posts LinkedIn par mois
permet de tripler votre visibilité moyenne par rapport a une
publication occasionnelle.

De méme, I'envoi de 2 newsletters pertinentes par mois génére en
moyenne 1 client signé tous les 30 jours pour les PME B2B.

Un calendrier éditorial structuré permet de :

e Maintenir une présence constante
e Equilibrer les types de contenus
e Anticiper les pics d'activité

e Déléguer efficacement la production



Outils pour Planifier & Suivre les Actions
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Trello Notion
Parfait pour visualiser I'avancement des actions Solution tout-en-un combinant notes, bases de
marketing avec une approche Kanban. Gratuit données et planning. Permet de centraliser toute
pour les petites équipes. la documentation marketing.
Idéal pour : gestion visuelle, collaboration simple Idéal pour : centralisation, documentation
détaillée

Asana

Gestion de projet plus structurée avec
dépendances de taches et vues multiples (liste,
calendrier, tableau).

Idéal pour : projets complexes, équipes de 5+
personnes

() Bonus : Un template marketing complet a importer en 3 minutes est disponible pour chacun de ces outils, vous permettant de démarrer

immédiatement.



Etape 5 : Mettre en Place les Tableaux de Suivi

Le pilotage par les données est essentiel pour ajuster votre stratégie en
temps réel et maximiser votre ROI. Un tableau de bord efficace doit
contenir :

47,500

80| g Indicateurs Hebdomadaires

e Nombre de leads générés par canal

e Taux de conversion des campagnes

e CoUt d'acquisition par lead

Shepbldc lousgions

Indicateurs Mensuels

[ ]
o \&H v -
[ e 1
. | ]

o si0 Tes 25200 . e Nombre de rendez-vous qualifiés
e Taux de transformation en clients

e Chiffre d'affaires généré par canal

Google Data Studio (désormais Looker Studio) permet de créer
gratuitement des tableaux de bord professionnels avec actualisation
automatique des données.




Astuce : Impliquer Toute I'Equipe 10 min Chaque Lundi

Réunion Flash KPI

Organiser une courte réunion hebdomadaire de 10 minutes chaque lundi
matin pour partager les résultats de la semaine précédente et fixer les
priorités de la semaine a venir.

Cette routine simple mais puissante permet de maintenir l'alignement de
toute I'équipe et d'ajuster rapidement la stratégie en fonction des
résultats observeés.

Bénéfices Observés

Responsabilisation accrue des équipes
Détection précoce des problemes
Célébration des succes

Culture de la performance

Ajustements rapides et agiles



Projects = Projacts Team Reports

Modele d'Agenda de Réunion ;
Droplocarding

Hebdomadaire 15 Minutes Projomentt Sofwag

Alolashing meamalamelby meoler tefutte

5 min ; Point Avancement

e Présentation des 3-5 KPIs clés

M sorciers Pe Tz & Fuiros
e Comparaison avec les objectifs fixés

15 880 L 160 194
e (Célébration des victoires rapides L $nname o ® 166 565

@ o © hddviSppeent -

5 min : Ajustement des Taches 15 \

10:2ILADA

e Revue des actions de la semaine

e Modification des priorités si nécessaire

e Allocation des ressources disponibles

5 min : Identification Urgences

e Signalement des obstacles potentiels

» Désignation des responsables Tasks & Completed projects > & Team Avaliablity
e Fixation de l'ordre du jour de la prochaine réunion -foeain AUlerTaich @ Ceothrics onoioen ® D:eosime ancin
Un format court et structuré garantit l'efficacité de ces réunions et évite qu'elles ne ! -
. | . . f . . . 05 o5 a
deviennent chronophages. L'objectif est d'agir, pas simplement de discuter. " o .
13.30 E€1.550 165.00



Retour d'Expérience : PME B2B Secteur IT en France

+33% +21%

Leads Générés Croissance CA

Augmentation sur 3 mois Impact direct sur le chiffre d'affaires

8Xx

ROI Marketing

Retour sur l'investissement initial

Cette PME francaise spécialisée dans les services cloud a déployé notre

meéthodologie de plan marketing sur 90 jours avec un budget initial
modeste de 2000¢.

'approche structurée et le suivi rigoureux ont permis de concentrer les
ressources sur les actions les plus impactantes, générant un ROI
exceptionnel de 8x selon I'étude 2024.



Erreurs Fréquentes lors du
Déploiement du Plan 90 Jours

oll0

Actions Dispersées

Tenter de tout faire en méme temps plutot que de se concentrer sur
quelques initiatives a fort impact. Cette dispersion dilue l'efficacité et rend
difficile I'analyse des résultats.

Absence d'Arbitrage Hebdomadaire

Ne pas réviser régulierement les priorités en fonction des résultats obtenus.

Le plan devient alors rigide et inadapté aux évolutions du marché ou aux
opportunités émergentes.

Suivi Oublié
Négliger la mesure rigoureuse des performances ou choisir trop

d'indicateurs. Sans données fiables, les décisions deviennent arbitraires et
les ajustements inefficaces.

Clarityflow

Unlock your
marketing potential




Focus sur1d 2 Canaux Forts
d'Abord

Commencez par maitriser parfaitement un
ou deux canaux marketing avant d'élargir
votre présence. La spécialisation initiale
permet d'optimiser chaque euro investi et
d'acquérir une expertise transférable.

Exemple : Se concentrer sur LinkedIn +
Email avant dajouter d autres canaux.

2

Ajustement Rapide sur la
Base des Chiffres

Adoptez une culture de test et
d'apprentissage. N'attendez pas la fin des
90 jours pour ajuster votre stratégie —
chaque semaine offre des opportunités
d'optimisation basées sur les données
collectees.

Exemple : Pivotement apres 2 semaines si
une campagne performe a moins de 50%
des objectifs.

3

3 Conseils pour Réussir la Mise en CEuvre

Documenter Tous les
Apprentissages

Créez une base de connaissances des
enseignements tirés pendant le
déploiement. Cette documentation devient
un actif stratégique précieux pour les
cycles suivants et accélere la courbe
d'apprentissage.

Exemple : Journal hebdomadaire des
hypotheses testées et des résultats
obtenus.



Synthése : Les 7 Etapes du Plan 90 Jours Actionnable

Définir des Objectifs SMART

Fixer 3-5 objectifs précis, mesurables et atteignables pour le trimestre.

Identifier les Canaux Prioritaires

Sélectionner les canaux marketing a plus fort potentiel de ROl pour votre activité.

Planifier la Création de Contenu

Etablir un calendrier éditorial cohérent pour maintenir une présence réguliére.

Structurer le Calendrier d'Actions

Découper les 90 jours en semaines avec des actions spécifiques assignées.

Mettre en Place les KPI

Créer un tableau de bord simple pour suivre les indicateurs clés de performance.

Instaurer des Réunions Hebdomadaires

Organiser des points réguliers courts pour ajuster la stratégie en temps réel.

Documenter et Adapter

Conserver une trace des apprentissages et ajuster le plan en conséquence.



Construire un Script de
Conversion Simple et
Efficace



Pourquoi un Script de Conversion ?

Un script de conversion n'est pas un texte rigide a réciter mais une
structure éprouvée qui guide l'interaction commerciale vers son objectif : la
conversion.
? 2X 82%
_‘l ()
Taux de Closing Préférence Client
Doublement du taux de conversion Des prospects préferent un
moyen selon Salesforce France processus de vente structuré et
2023. guide.

47%

Réduction du Cycle

Diminution du cycle de vente grace
a une approche optimisée.




Structure d'un Script Efficace : les 4 Temps

Brise-glace Découverte du Besoin
Etablir la connexion initiale et créer un climat Explorer la situation actuelle et les
de confiance. problématiques du prospect.

e Référence personnalisée I 80\ e Questions ouvertes
e Validation de la disponibilité e FEcoute active
e Annonce du cadre e Reformulation

Appel a I'Action Proposition de Valeur

Guider vers la prochaine étape concrete du Présenter une solution parfaitement alignée
processus d'achat. @ @ avec les besoins exprimes.

* Proposition claire e Bénefices spécifiques
e QOptions limitées e Preuve sociale
e Gestion des objections e Différenciation

Cette structure en 4 temps est adaptable a tous les contextes de vente : appel téléphonique, rendez-vous physique, échange par email ou message LinkedIn.



Exemple Concret B2B : Script LinkedIn 5 Lignes

Message 1: Question
Problématique Client

"Bonjour [Prénom], je vois que vous dirigez le
marketing chez [Entreprise]. Comme d'autres
CMO du secteur [industrie], rencontrez-vous
des difficultés a [probleme spécifique] ? Je
serais curieux de connaitre votre approche.’

Objectif : Etablir la pertinence et ouvrir la
conversation sur une problématique reelle

Message 2 : Proposition Solution
Claire

"Merci pour votre retour, [Prénom]. Nous
avons développé une approche qui a permis a
[référence client similaire] de résoudre ce
probleme en [bénéfice quantifiable]. Je pense
gue nous pourrions adapter cette solution
pour [Entreprise].”

Objectif : Etablir la crédibilité et personnaliser
la proposition de valeur

Message 3 : Demande RDV ou
Retour

"Seriez-vous disponible pour un échange de
20 minutes ce jeudi a 14h ou vendredia 11h ?
Je pourrais vous partager 3 idées concretes
pour [résoudre le probleme évoqué). Si ces
créneaux ne conviennent pas, proposez-en un
qui vous arrange.”

Objectif : Faciliter la prise de décision avec
une proposition concréte et limitée



Checklist pour Vérifier la Qualité de son Script

| 8

Clarté et Concision

Chaque message doit étre immeédiatement compréhensible et aller
droit au but. Evitez le jargon technique et les phrases trop longues.

Question test : Un collegien comprendrait-il votre proposition ?

Question Forte

Votre approche doit inclure au moins une question puissante qui
fait réfléchir le prospect et I'engage dans une réflexion sur sa
situation actuelle.

Question test : Votre question genere-t-elle une réponse développée
?

Proposition Unique

Votre script doit clairement exprimer ce qui vous différencie de la
concurrence et pourquoi le prospect devrait vous choisir.

Question test : Pourriez-vous remplacer votre nom par celui d'un
concurrent ?

Call to Action

L'invitation a passer a I'étape suivante doit étre explicite, facile a
suivre et créer un sentiment d'urgence modéreée.

Question test : Le prospect sait-il exactement quoi faire ensuite ?



Expérimenter, Ajuster et Conclure

La création d'un script de conversion efficace est un processus itératif qui
nécessite des tests et des ajustements constants pour atteindre son plein

potentiel.
A/B Dacbeard Tolins
Tester 3 Variantes Optimized Sales Scripts
] Créez trois versions légerement différentes de votre script 2 & Cwton pin D) (T pecine. | \Euings
pour identifier celle qui résonne le mieux avec votre audience. P
Cveasio Catusiies Sctojpcts @ Tyweideos Reoshinao Dies fevett
2D LIS Vi
Mesurer Hebdomadairement =3 = R
Paitiagh Clol Qirt
2 Suivez précisément le taux de réponse et de conversion pour “ —
chaque variante du script.
D
222 22.00%
Optimiser en Continu
3 Ajustez progressivement votre approche jusqu'a atteindre un Cwnmiconarsn ate:  Ouoopernsmmiend |t ek s
15-2% Refine scripts Refine Scripts iR

taux de conversion de 15-18%.

@ Rappelez-vous que méme les meilleurs scripts doivent étre
personnalisés pour chaque interaction. L'authenticite et
I'adaptation restent essentielles pour établir une véritable
Connexion avec Vos prospects.

En appliguant méthodiquement les principes présentés dans ce document,
vous pourrez transformer votre approche marketing et commerciale pour

générer une croissance durable et mesurable.
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By - Passez a l'action

Prét a transformer votre entreprise et a libérer votre potentiel entrepreneurial ?

Je vous offre une session de coaching stratégique gratuite pour définir vos prochaines

étapes et construire votre feuille de route personnalisée.

Réservez votre session gratuite



https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/

