
Un marketing ciblé

Il est important de disposer d’une liste de contrôle pour un marketing ciblé: elle sert de guide et d’aide-mémoire 
pour s’assurer qu’aucune étape ni mesure importantes du processus de marketing n’est oubliée. De plus, elle 
donne une approche claire et structurée du marketing pour start-up. Elle aide à classer les tâches importantes 
dans un ordre logique pour que vous n’omettiez aucune étape essentielle dans la commercialisation de votre 
start-up.

Analyse des groupes cibles

Identifiez votre/vos groupe(s) cible(s) 
et définissez-en les caractéristiques 
démographiques, les besoins et les 
intérêts.

Définition de l’Unique Selling 
Proposition (USP)

Déterminez vos arguments de vente 
uniques qui différencient votre start-
up de la concurrence. Réfléchissez aux 
avantages et à la valeur ajoutée que 
votre produit ou service apporte.
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• Réalisez des sondages ou des inter-
views de clients pour mieux compren-
dre les besoins, les préférences et les 
exigences de votre groupe cible.

• Créez des «buyer personas» pour 
décrire les représentants typiques de 
votre groupe cible et mieux comprendre 
les motivations et le comportement 
d’achat de votre «persona».

• Utilisez des outils d’analyse des 
réseaux sociaux tels que Facebook 
Audience Insights pour recueillir des 
informations sur vos followers ainsi que 
sur leurs centres d’intérêt.

• Analysez vos concurrents et iden-
tifiez leurs points forts et leurs points 
faibles.

• Identifiez les caractéristiques uni
ques de votre produit ou service qui le 
distinguent des autres.

• Mettez l’accent sur les avantages 
spécifiques que votre groupe cible retire 
de l’achat de votre produit ou de l’utili-
sation de votre service.

• Communiquez de manière claire et 
concise en quoi votre offre est meilleure 
que celle de vos concurrents et quelle 
est sa valeur ajoutée.

https://fr-fr.facebook.com/business/
https://fr-fr.facebook.com/business/
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Développement du branding

Développez une marque forte reflétant 
l’identité et les valeurs de votre start-
up.
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• Définissez votre identité de marque 
en fixant vos valeurs d’entreprise, votre 
mission et votre vision.

• Élaborez un logo pertinent reflétant 
la personnalité et le caractère de votre 
marque.

• Concevez une esthétique visuelle 
cohérente en choisissant des cou-
leurs, des polices de caractères et des 
éléments de design qui correspondent 
à votre marque.

• Utilisez un langage et un ton 
cohérents dans tous les canaux de 
communication pour établir la voix de 
votre marque.

• Créez une expérience de marque 
unique qui attire votre groupe cible et lui 
laisse une impression positive.

Marketing de contenu

Élaborez un contenu de qualité, 
pertinent et attrayant qui attire votre 
groupe cible.

• Utilisez différents formats tels que 
des articles de blog, des vidéos, des 
infographies ou des e-books pour ap-
porter des informations et de la valeur 
ajoutée.

• Partagez votre contenu via dif-
férents canaux, y compris votre site 
Internet, les réseaux sociaux et le 
marketing par e-mail.

• Utilisez des outils de recherche 
de mots-clés pour identifier ceux qui 
sont pertinents pour votre contenu et 
assurer ainsi l’optimisation des moteurs 
de recherche (SEO)

• Encouragez l’interaction et l’engage-
ment de votre groupe cible en intégrant 
des commentaires, des questions ou 
des sondages.



Un marketing ciblé

Construction d’une présence 
en ligne

Construisez une présence en ligne 
professionnelle (site Internet, réseaux 
sociaux) qui soit conviviale et donne 
des informations claires sur votre 
start-up.
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• Construisez un site Internet convivial 
qui donne des informations sur votre 
entreprise, vos produits ou vos services.

• Optimisez votre site Internet pour 
les moteurs de recherche (SEO) afin de 
gagner une meilleure visibilité dans les 
résultats de recherche.

• Investissez dans un site Internet 
attrayant et très réactif, qui s’adapte 
aux différents appareils.

• Utilisez le marketing des moteurs de 
recherche (SEM) et la publicité payante 
en ligne pour accroître votre visibilité en 
ligne.

• Assurez-vous que votre site Internet 
comporte des appels à l’action clairs 
pour convertir les visiteurs en clients.

• Assurez-vous d’être omniprésent  
là où se trouvent vos clients: avec  
digitalONE – notre pack tout-en-un – 
vous disposez d’une présence en ligne 
exactement là où cela en vaut la peine. 
En plus, vous bénéficiez par exemple 
d’un site Internet gratuit, d’un outil 
de réservation gratuit et de bien plus 
encore. 

https://www.localsearch.ch/fr/digitalone
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Marketing de réseaux sociaux

Choisissez les plateformes de réseaux 
sociaux pertinentes pour votre start-
up et créez des profils professionnels.

Marketing d’influence

Envisagez une collaboration avec des 
influenceurs ou des experts pertinents 
pour promouvoir votre start-up et vos 
produits/services. Veillez à ce que les 
influenceurs correspondent à votre 
marque et aient un lien authentique 
avec votre start-up.

cw LISTE DE CONTRÔLE CONSEILS, ASTUCES ET OUTILS

• Identifiez les plateformes de réseaux
sociaux pertinentes sur lesquelles se 
trouve votre groupe cible.

• Créez un profil cohérent et attrayant 
sur les plateformes sélectionnées.

• Publiez régulièrement du contenu 
pertinent qui attire votre groupe cible et 
apporte une valeur ajoutée.

• Utilisez des outils de réseaux sociaux 
pour planifier et automatiser les publi-
cations afin d’organiser efficacement 
vos activités.

• Interagissez activement avec 
votre communauté en réagissant aux 
commentaires, aux messages et aux 
mentions.

• Identifiez les influenceurs actifs 
dans votre branche ou votre niche et 
bénéficiant d’une audience et d’une 
crédibilité élevées.

• Dressez une liste d’influenceurs po-
tentiels et analysez votre groupe cible 
et l’engagement.

• Nouez une relation avec les influen-
ceurs sélectionnés en les contactant et 
en leur apportant une valeur ajoutée.

• Développez des campagnes ou des 
partenariats communs pour promouvoir 
votre produit ou votre service.

• Suivez et analysez les résultats du 
marketing d’influence pour mesurer le 
retour sur investissement et prendre 
d’autres décisions.
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Relations publiques (RP)

Nouez des contacts pour faire con-
naître votre start-up.

Avis de clients et 
recommandations

Invitez activement les clients satisfaits 
à recommander votre start-up.

cw LISTE DE CONTRÔLE CONSEILS, ASTUCES ET OUTILS

• Dressez une liste de contacts médias, 
de journalistes et de blogueurs perti-
nents dans votre branche.

• Rédigez des communiqués de presse 
et des textes de présentation pour 
attirer l’attention des médias sur votre 
start-up.

• Offrez aux journalistes un accès ex-
clusif aux nouveautés, aux lancements 
de produits ou aux informations de fond.

• Participez à des associations 
sectorielles, des conférences ou des 
événements pertinents pour développer 
votre réseau et vous positionner en tant 
qu’expert.

• Utilisez des outils de RP ou des 
agences pour faciliter la publication 
de communiqués de presse et la veille 
médiatique.

• Proposez à vos clients un moyen 
simple de faire part de leurs commen-
taires et de leurs avis.

• Utilisez les plateformes d’évaluation 
en ligne et les réseaux sociaux pour re-
cueillir et partager les recommandations 
et les avis de clients positifs.

• Assurez-vous de répondre aux avis 
des clients pour améliorer le service à la 
clientèle et les relations.

• Encouragez les clients satisfaits à 
recommander votre entreprise à leurs 
amis, leur famille et leurs collègues.

• Utilisez des témoignages ou 
des études de cas de clients satisfaits 
pour instaurer confiance et crédibilité.
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Mesure et analyse

Analysez régulièrement vos données 
pour comprendre quels canaux et 
stratégies marketing sont les plus 
efficaces.

cw LISTE DE CONTRÔLE CONSEILS, ASTUCES ET OUTILS

• Utilisez des outils tels que Google 
Analytics pour mesurer le succès de 
vos activités marketing, p. ex. le trafic 
et temps passé sur le site Internet ainsi 
que les conversions.

• Analysez régulièrement vos données 
pour comprendre quels canaux, cam-
pagnes ou contenus marketing sont les 
plus efficaces.

• Suivez les indicateurs tels que le 
chiffre d’affaires, le coût d’acquisition 
client (Customer Acquisition Cost, CAC) 
et la valeur vie client (Customer Lifetime 
Value, CLV).

• Adaptez en permanence votre 
stratégie marketing sur la base des 
connaissances acquises et optimisez 
vos campagnes.
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