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PARTIE 1

Créer votre
premiere campagne
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Introduction

Vous venez de lancer un nouveau produit sur le marché.
Par conséquent, vous souhaitez attirer vos prospects sur
votre site ou dans votre magasin pour qu’ils I'achetent.

Vous préparez le message qui sera envoyé directement sur
le portable de vos contacts, sans oublier d’inclure un
coupon de réduction pour les inciter a passer a I'action.

Votre message a été envoyé depuis 15 minutes et déja les
premieéres commandes ont été effectuées sur votre site,
votre premier objectif a été atteint.

Cet exemple peut devenir une routine si vos campagnes sont
réfléchies a l'avance. Il n’‘existe pas de solutions miracles, donc si
vous n’‘appliquez pas les bonnes méthodes, il sera difficile, voire
impossible de générer des revenus depuis le mobile marketing.

Pour éviter de commettre certaines erreurs préjudiciables, je vais
détailler les 5 étapes afin de mettre en place des campagnes
efficaces.
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Etape 1 - connaitre
les besoins de votre
marcheé pour faire
une offre adéquate

Vous avez le choix :

« Soit, vous essayez de convaincre vos prospects qu’ils ont
besoin de votre produit, méme si en réalité ce n’est pas le cas.

« Soit, vous vendez un produit répondant a une réelle demande.

Par exemple, durant les grandes vacances, au mois d’ao(t, il sera
plus simple de vendre une glace ou une boisson fraiche sur la plage
plutot qu’un chocolat chaud. L'hiver, ce serait le contraire.

Si vos campagnes répondent a un besoin de votre public cible, les
chances de succes seront plus importantes.

Avant toute chose, il faut prendre en compte un élément : nous
sommes de plus en plus submergés par les publicités. Elles sont
partout :

« Télévision
 Radio
 Magazines
+ Dans la rue
* Internet
« Et maintenant les portables
Heureusement pour nous, nous devons donner notre permission pour

recevoir des messages provenant des entreprises.
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Quelle est la conséquence ?

Si vos prospects ne voient pas une bonne raison de vous donner leur
numéro de téléphone, ils ne le feront pas. Par conséquent, vous
devez déja réfléchir a ce que vous pourrez offrir a vos contacts. Cela
devra avoir une certaine valeur a leurs yeux si vous souhaitez que
votre campagne fonctionne.

Voici un exemple :

Si vous avez un restaurant, vous pouvez offrir un coupon
de réduction de 10 ou 20 %. La personne pourrait étre
incitée a venir manger et méme avec la remise, vous
générerez un bénéfice.

QUELLES QUESTIONS DEVEZ-VOUS VOUS
POSER ?

Pour savoir ce que vous devez proposer a vos contacts, il sera
important de vous poser certaines questions.

e Quelles informations vos contacts ont-ils besoin ? Par exemple,
si vous mettez en place une promotion, vous devez leur donner
les conditions.

e Quelles questions reviennent le plus souvent de la part de vos
prospects et clients ?

* Quelles données avez-vous besoin de recueillir auprés de vos
contacts ? Si vous comptez sortir prochainement un nouveau
produit, vous pouvez mettre en place un sondage pour
connaitre les manques actuels de vos produits ou de ceux de
VOS concurrents.

Conservez toutes les réponses a ces questions dans un document.
Elles vous seront d’'une grande aide lorsque vous mettrez en place
VOS campagnes.
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QUE PROPOSEZ A VOS CONTACTS ?

Il n‘est pas toujours évident de connaitre exactement les attentes de
ses prospects, mais il existe plusieurs facons d’apporter de la valeur a
votre campagne.

« Vous pouvez donner les informations permettant a vos
prospects de vous retrouver, que ce soit votre site ou votre
magasin.

« Vous pouvez utiliser les SMS pour prévenir vos prospects d’un
événement. S’il se déroule dans plusieurs semaines, l’envoi
d'un email est justifié, mais si c'est dans les heures qui
viennent, le SMS est la meilleure solution. Effectivement, la
majorité des personnes lisent leurs mails, le soir une fois
rentrées chez elles, contrairement aux SMS qui sont lus dans
les minutes.

e Toute information, tout outil permettant de simplifier la vie de
vos prospects. C'est assez large. Par conséquent, il est
important de bien connaitre leurs besoins.

« Une stratégie souvent utilisée est d’offrir un coupon, de
proposer une remise ou de mettre en place une offre spéciale.
Vos prospects aiment pouvoir réaliser des économies et si
I'offre est suffisamment intéressante, elle les incitera a passer a
I"action.

« Divertir vos prospects et aussi une bonne utilisation du mobile
marketing. Certaines entreprises exploitent ce filon pour
fidéliser leurs prospects et clients. Elles proposent des jeux, des
quiz ou des concours. L'objectif étant d’occuper leurs prospects
lorsqu’ils sont dans le bus pour se rendre au travail, dans la
salle d'attente de leur médecin, etc.

L'objectif de cette premiere étape sera de déterminer ce qui pourrait
faire plaisir a vos contacts. Au départ, vous irez certainement a
tatons. Ensuite, vous pourrez utiliser les remarques de vos contacts
pour peaufiner vos campagnes et éviter de commettre des erreurs.
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Etape 2 - alignez vos
objectifs avec les
besoins de votre

marcheé

Si vous vous lancez dans le mobile marketing, vous avez
certainement un objectif en téte. Vous pourriez vouloir :

« Convertir des prospects en clients.
« Vendre de nouveaux produits a vos anciens clients.

» Fidéliser vos prospects et clients a I'aide de cadeaux, coupons,
etc.

« Améliorer votre image de marque.

Quel que soit votre objectif, il sera important de le définir avant de
lancer votre campagne. Cela parait finalement logique, par
conséquent, il serait plus judicieux de vous dire... il est important de
le définir de maniére claire et précise. C'est-a-dire que vous ne
devrez pas changer en cours de route. C’est une perte de temps,
d’argent et de crédibilité auprés de vos prospects et clients.

Généralement, le principal objectif des entreprises est d’attirer vers
elles de nouveaux clients. Au premier abord, cela semble normal
puisque cela entrainera une augmentation des revenus. Cependant, il
serait plus judicieux de réaliser des efforts sur la fidélisation de vos
clients actuels pour essayer de leur revendre de nouveaux produits.

Pour quelles raisons ?

« Vous dépenserez moins d’'argent que pour convertir un nouveau
client.

« C'est plus simple puisque la personne vous connait déja.
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Evidemment, en paralléle, vous devrez tout de méme faire des
opérations pour augmenter votre base de clients, mais cela ne devrait
pas étre votre principal objectif.

Maintenant, revenons sur les différents objectifs pouvant étre atteints
grace a l'utilisation du mobile marketing.

VENDRE DE NOUVEAUX PRODUITS A VOS
ANCIENS CLIENTS.

Comme je l'ai précisé, il sera plus simple de vendre vos produits a
vos anciens clients plutét qu’a vos prospects. La principale raison est
gu’ils vous connaissent déja. Plus important encore, ils vous font
confiance (pour la majorité). Par conséquent, lorsque vous leur
présenterez votre dernier produit, le taux de conversion sera plus
élevé que la moyenne.

Remarque : vos clients n‘achéteront pas tous vos produits.
Cependant, pour mettre toutes les chances de votre co6té, il
est intéressant de proposer des produits complémentaires ou
une nouvelle version.

CONVERTIR DES PROSPECTS EN CLIENTS.

C’est I’'étape indispensable pour générer des revenus. Heureusement,
il existe de nombreuses stratégies a mettre en place pour atteindre
cet objectif. Juste avec le mobile marketing, vous pourriez par
exemple :

+ Optimiser votre site pour qu’il s’affiche correctement sur les
Smartphones de vos prospects. C'est une stratégie efficace
pour les maintenir sur votre site.

« Proposer un coupon de réduction pour les inciter a acheter vos
produits.
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FIDELISER VOS PROSPECTS ET CLIENTS A
L’AIDE DE CADEAUX, COUPONS, ETC.

Proposer des cadeaux a vos clients actuels et une maniere intelligente
de les fidéliser. Vous n’étes pas obligé de proposer des cadeaux a
plusieurs centaines d’euros, c’est le geste qui compte.

Il y a aussi un autre point pouvant faire toute la différence : votre
service client. C’est I'un des gros probléemes de la majorité des
entreprises, elles ont un service de pietre qualité.

» Soit, le service client est indisponible.
« Soit, les réponses sont incomplétes ou inexistantes.

Par conséquent, si vous proposez un service client réactif et de
qualité, vos prospects et clients le prendront en compte lorsqu’ils
hésiteront entre votre produit et celui d’'un concurrent. Les personnes
sont généralement prétes a dépenser un peu plus si elles savent que
le service client tient la route.

AMELIORER VOTRE IMAGE DE MARQUE.

Votre image de marque correspond a la fagon dont vous étes percgu
par vos prospects et clients. Par conséquent, travailler sur cet aspect
de votre entreprise est trés important. Vous ne voudriez pas étre
percu comme une entreprise vendant des produits de mauvaise
qualité.

Premiérement, votre objectif sera déja de vous faire remarquer.
C'est-a-dire qu‘un prospect doit pouvoir clairement identifier
I'entreprise se trouvant derriere un produit ou un site. Cela peut se
faire a I'aide du design, du nom des produits, etc.

Deuxiemement, assurez-vous de toujours proposer des produits de
qualité répondant a des besoins précis et a forte demande. Cela vous
évitera les mauvaises critiques, méme s’il est impossible de les
éliminer complétement.
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C’est ici la fin du premier chapitre de ce Guide, pour découvrir la
suite, je vous invite, dés maintenant, a cliquer ICI afin de découvrir
le Guide Complet.

A tout de suite !

— Amicalement
Ei"_ e )

-, -
Lt Didier Brockly
I % Editeur Internet et Infopreneur

— ' Initiateur du Cercle des Droits de Label Privé

Copyright 2011 - Le Cercle DLP - Tous droits réservés

12


http://droits-de-label-prive.com/
http://cercledlp.com/_pv/Mobile/index1.html
http://lecercledlp.com/

A Découvrir

Aifﬁﬁ:@ZZéf, 4%EQFECIJQS
v a ZLIBRES

Decouvrez C ommenf !

Devenir lAuteur #7=

De Plusieurs ._,f’

eBooks par

Mois, Sans Méme Ecrire une
Seule Ligne...

!!!!Sq

UNE MACHINE
INFERNALE
A FAIRE EXPLOSER
VOSIREVENUS

Copyright 2011 - Le Cercle DLP - Tous droits réservés

13


http://droits-de-label-prive.com/
http://lecercledlp.com/
http://articles-libres.com/
http://edition-virale.com/
http://ebooks7euros.com/

BONUS

Recevez ces 3 Guides Gratuitement :

Droits De p,
Le Guide UTFME

Commmest M Erght
Ves aBooks A Droiy de e

: Les (1 deYotyo F!,{'|,|_~'._~i|f:""'

Cliquez sur ce lien pour découvrir cette offre fabuleuse, qui est entierement gratuite :
http://droits-de-label-prive.com/

Copyright 2011 - Le Cercle DLP - Tous droits réservés

14


http://droits-de-label-prive.com/
http://droits-de-label-prive.com/challenge/
http://droits-de-label-prive.com/challenge/

	Licence
	Sommaire
	Introduction
	Vous venez de lancer un nouveau produit sur le marché. Par conséquent, vous souhaitez attirer vos prospects sur votre site ou dans votre magasin pour qu’ils l’achètent.
	Vous préparez le message qui sera envoyé directement sur le portable de vos contacts, sans oublier d’inclure un coupon de réduction pour les inciter à passer à l’action.
	Votre message a été envoyé depuis 15 minutes et déjà les premières commandes ont été effectuées sur votre site, votre premier objectif a été atteint.

	Étape 1 - connaître les besoins de votre marché pour faire une offre adéquate
	Si vous avez un restaurant, vous pouvez offrir un coupon de réduction de 10 ou 20 %. La personne pourrait être incitée à venir manger et même avec la remise, vous générerez un bénéfice.
	quelles questions devez-vous vous poser ?
	Que proposez À vos contacts ?

	Étape 2 - alignez vos objectifs avec les besoins de votre marché
	Vendre de nouveaux produits À vos anciens clients.
	Remarque : vos clients n’achèteront pas tous vos produits. Cependant, pour mettre toutes les chances de votre côté, il est intéressant de proposer des produits complémentaires ou une nouvelle version.

	Convertir des prospects en clients.
	FIDÉLISER vos prospects et clients à l’aide de cadeaux, coupons, etc.
	AMÉLIORER votre image de marque.


