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CONTEXT




Teralta Groupe CRH a effectué un rebranding

svite au rachat des activités de Lafarge a La Ré
Holdings), un des leaders mondiaux des matériaux
Au vu des différentes problématiques rencontrées

marketing, notamment sa présence en ligne.

En ce sens, un nouveau site a été mis en lign
En effet, les équipes Marketing et Comm
incontournable de développer son mar
clients avaient changé. Il était donc i

sur le web.
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- LES 4 CHALLENGES
DE TERALTA

1. En B2C : le segment des particuliers

Teralta, fournisseur essentiellement B2B, souhaitait pénétrer le marché des particuliers.

Pour attirer des leads qualifiés (prospects intéressés) via la gamme de betons decoratifs ; et les faire
connaitre comme alternative au carrelage, caillebotis, deck, margelle et autres béetons cires,
définir une stratégie de contenus qualitatifs pour une audience précise qui a de fortes attentes, est

apparu comme une evidence.

2. En B2B : une expertise reconnue
Teralta souhaitait développer également, le segment artisans pour développer son portefeuille clients et
donc I'ensemble des produits du batiment. Clientele qu'il est difficile de developper a effectif commercial

constant.

3. Community Management et social selling Linkedin
Suite a l'ouverture des pages Linkedin, Facebook et Twitter, Teralta souhaitait etre accompagne sur le

community management et |le social selling, dans un contexte stratégique.

4. CRM

Afin de moderniser sa relation client, 'équipe marketing et commerciale s'était egalement fixé pour

objectif de mettre en place/un CRM.



O ——
2,910.00 (38.04%)

Referring Sites
1,642.00 (21.47%)

/’~. & | 5,932 23.33%
> !
m \‘[\\ /information-resources 1,306 5.14%

s e o /decisions —_— 341%

VISHors /information-privacy 697 2.74%

LES OBJECTIFS~-

Google Analytics



- LES OBJECTIFS

1. Améliorer la présence digitale de Teralta
Construire en ligne une visibilité et une image expert sur les 5 leviers de genéeration d'audience :

0000

RESEAUX EMAILING REFERAL CONTENUS
SOCIAUX

2. Avoir une approche plus complete, et data de ses clients et prospects
« Connaitre ses clients
* Vendre mieux et plus
* Fidéliser la clientele

3. Capitaliser sur le trafic web

Drainer vers le site web les prospects ciblés en B2C et B2B et les transformer en clients. Pour ce faire,
Marketing Management 1O a proposé a leralta de construire sa propre audience et de mettre en place
une stratégie d’'Inbound marketing.

| es objectifs sont alors élevés :

« Objectif : Générer aterme 200 nouveaux prospects mensuels
- Multiplier par 4 |es visites sur le site web pour atteindre les objectifs fixés.
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- LES MOYENS
MIS EN PLACE

Phase 1 : en continu

Les 10 étapes clés de I'Inbound Marketing

« Définition des objectifs SMART

* Définition des personas (cibles idéales a attirer)

» Définition d'une stratégie éditoriale sur mesure en fonction de personas établis

* Mise en place d’'un blog

* Rédaction d’articles de blogs hebdomadaires sur les sujets d’intéréts pour atteindre les cibles
B2B et B2C, répondant a une stratégie complexe de mots clés (SEO)

« Créeation de pages d’atterrissage pour la conversion et formulaires intelligents

* A/B testing et contenus intelligents

* Optimisation du référencement naturel (SEO) pour étre trouvé sur google

» Création de ressources : rédaction et promotion de contenus premium (quides, livres blancs etc)
pour aider les artisans dans leurs taches et les particuliers dans 'aménagement de leur maison

* Relai sur les réseaux sociaux des contenus créés pour atteindre un maximum d’audience vraiment

intéressee.
ATTIRER CONVERTIR CONCLURE ENCHANTER
4 s | \ |/ |
‘ Site web optimisé ' Call-to-action Lead nurturing Fidélisation
 Reédaction contenu blog ' Landing page | Marketing automation i Recommandations
Stratégie SEO Formulaire | CRM i SAV i
Médias sociaux | 3 i

Internaute Visiteur Prospect Client Ambassadeur



- LES MOYENS
MIS EN PLACE

Phase 2 : amélioration constante
Démarche de Sales enablement et smarketing.

Mise en place d'un CRM et de modules sales pro

* Optimisation du tunnel de vente (cycle)

« Automatisation de |'attribution des leads : par secteur, par client, par zone
géographique..

* Formation des commerciaux aux nouveaux outils (y compris au CRM sur smartphone)
et au social selling

» Création d’outils de calculs de matériaux en ligne

« Optimisation des process entre les departements marketing et commercial pour mieux
les aligner : Smarketing

Le fait de donner a un commercial un acces aux données de navigation des prospects ou
clients dont il a la charge ou de lui envoyer des alertes relatives a ces derniers font partie
des actions que nous avons mise en place dans 'accompagnement de Teralta.
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24 MOIS



- LES RESULTATS
EN 12 MOIS

AUDIENCE DEMANDES ENTRANTES BASE DE DONNEES CLIENTS ISSUS
PROSPECTS DU SITE WEB

ik

- La démarche commerciale a été optimisée : les commerciaux sont plus efficaces avec I'accés aux données
centralisées, et disponibles en temps réel, sur leur smartphone.

TRAFIC SUR LES SITES WEB o
APRES 1 AN D'INBOUND MARKETING
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- LES RESULTATS
EN 24 MOIS

DEMANDES ENTRANTES BASE DE DONNEES CLIENTS ISSUS

LEADS PROSPECTS DU SITE WEB

La recherche naturelle représente prés de 40% du trafic de Teralta, et prés de 100 000 sessions générées

La recherche naturelle est le second canal apporteur d’affaires en terme de nombres de prospects et le
nombre de clients derriére le trafic direct.

L’importance des réseaux sociaux “méme” dans le secteur du BTP qui n’est pas le plus mature.

Plus de 200 articles sur notre Blog orientés problématiques clients !

TRAFIC SUR LES SITES WEB
APRES 2 ANS D’INBOUND MARKETING
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QU’EN PENSE NOTRE CLIENT ?

«Le partenaire du digital d

«Nous avons com
plus particuliere

equipe marke
c'est du cog

DAMIEN BEAUCHEIX
RESPONSABLE MARKETING
TERALTA CRH

TERALTA

GROUPE CRH



https://www.linkedin.com/in/damienbeaucheix/

——

MARKETING MANAGEMENT IO
— QUI SOMMES-NOUS ? —

Nous sommes fiers d’étre la 15 agence Inbound Marketing certifiée Platinum partenaire d’HubSpot a La
Réunion, dans I’'océan indien et dans les DOM-TOM.

Nous utilisons I’outil du leader mondial pour développer I’activité de notre agence et celle de nos clients. Le digital
évolue vite, c’est la raison pour laquelle tous nos consultants sont certifies et en formation continue.

Notre mission :
aider les entreprises a genéerer des revenus via internet grace a un marketing innovant qui leur donne @
terme, un avantage concurrentiel.

ALEXANDRE ROBIN
CONSULTANT SENIOR INBOUND MARKETING & CRM

Diplomé en Marketing et e-Commerce
de I'ESC Toulouse, Alexandre a fait ses

HUbSF},bt\\'- armes aupres de structures variées.

Une pincée d’intranet chez Pierre-Fabre,

une bonne dose de digital (SEA, SEQ,

*PLATINUM* Social, UX/UI) sur Londres et beaucoup

de CRM et de Conseil en SSII sur Paris.
Ses postes de Chef de projets au sein
d'entreprises internationales, start-up,
et éditeurs lui ont permis d’acquérir une
vision globale des différents enjeux et
leviers efficaces a l'ere du numerique.

Marketing @ @ @ @ 06 92 629 106
02 62 289 189

Management

\-\ CERTIFIED AGENCY /
PARTNER



https://www.linkedin.com/in/gaellecealac/?locale=fr_FR
https://www.linkedin.com/in/alexandre-robin-53901411/
https://marketing-management.io/agence-inbound-marketing-reunion/
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https://www.youtube.com/channel/UCr5lU-uAzSKwbtw2SuToYUA
https://www.linkedin.com/company/marketing-management-io
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