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La méthodologie

v' Echantillon de 300 directeurs et responsables marketing en entreprises
de 100 salariés et plus, hors secteur public — dont 259 responsables du
‘ marketing B2B.

v' U'échantillon a été constitué selon la méthode des quotas, au regard des
criteres de taille de I'entreprise et de secteur d’activité.

0 ®
k v' Cet échantillon a été interrogé par téléphone sur systéme CATI par Ariane~
Spumt
m v Le terrain a été réalisé du 3 ao(it au 1¢" septembre 2016.

v’ “opinionway a réalisé cette enquéte en appliquant les procédures et régles
de la norme ISO 20252.

Toute publication totale ou partielle doit impérativement utiliser la mention compléte suivante :
« Enquéte OpinionWay — Ariane Contacts sur les enjeux du content marketing »
et aucune reprise de I'enquéte ne pourra étre dissociée de cet intitulé.
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LE CONTENT MARKETING

g8 Un outil complémentaire pour la conquéte et la fidélisation en B2B

®3 Une question de posture et de supports

A. Un recours avéré au content marketing, mais dans des proportions variables

B. Des bénéfices multiples lorsqu’il est en cohérence avec une stratégie globale

C. Le choix du format et la démultiplication des canaux, des enjeux cruciaux

By Vers plus de content marketing B2B et moins de silos en entreprise

A. Les signes d’'une intensification a venir du content marketing

B. Le content marketing, moteur de transformations organisationnelles
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Un outil complémentaire
pour la conquéte et la
fidélisation en B2B




° Les outils marketing classiques sont encore les plus valorisés en B2B...

Q: Poqrriez-vous m’in(iliquer Ies,3 outils les plus importants pour votre entreprise dans le cadre de votre
STRATEGIE DE CONQUETE / FIDELISATION de clients professionnels ?

. Entreprises B2B <\1S4
oo Bk o

________________________________

Outils les plus importants , Outils les plus importants
dans la stratégie de conquéte B2B dans la stratégie de fidélisation B2B

Etudes de

Marketing direct satisfaction clients

Communication (o)
58%’ Marketing direct 53%

publicitaire Promotion Utilisation de
48% des ventes 48% logiciels de CRM
47% 42%

2) 5) 2) )

!

= Marketing & Communication \ = Marketing & Relation client '

_____

... et ce, pour toutes les tailles d’entreprise et tous les secteurs d’activité
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1 entreprise de 100 salariés et plus sur 3 considere la production de
contenu éditorial comme un ingrédient clef de la conquéte client en B2B...

Q: Poqrriez-vous m’intjiquer les 3 outils les plus importants pour votre entreprise dans le cadre de votre
STRATEGIE DE CONQUETE de clients professionnels ?

’ Entreprises B2B K
- 259 répondants -

Marketing direct _ 58%
Communication publicitaire _ 48%
Promotion des ventes _ 47%

Production de contenu éditorial 37%

36%

Etudes de potentiel marché

Génération de leads ou fichiers qualifiés 26%

Achat/location de fichiers de prospects - 19%

... et 1 entreprise de 100 salariés et plus sur 4 place aussi la génération de leads
comme un élément clef de la boite a outils pour la conquéte de clients en B2B
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Les grandes entreprises de 500 salariés et plus accordent davantage
d’importance a la production de contenu pour la conquéte client

Q: Poqrriez-vous m’intjiquer les 3 outils les plus importants pour votre entreprise dans le cadre de votre
STRATEGIE DE CONQUETE de clients professionnels ?

LA PRODUCTION DE CONTENU EDITORIAL

— TAILLE D’ENTREPRISE — —— SECTEUR D’ACTIVITE —
42%
39%
Rappel 36% ° 37%
Total 37% ----===m == 34%_ AAAAAAA .1 ... _._. . .. _. i

28% '
100-249 250-499 500+ Industrie  Commerce Services
(base : 124) (base : 80) (base : 55) (base : 97) (base : 53) (base : 109)
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Pour la fidélisation de clients professionnels, la production de contenu
est également jugée clef par 1 entreprise sur 3

Q: Poqrriez-vous rp’indiquer les 3 outils les plus importants pour votre entreprise dans le cadre de votre
STRATEGIE DE FIDELISATION de clients professionnels ?

'g\_\ SA Ty
S %

’ Entreprises B2B K
- 259 répondants -

Etudes de satisfaction clients _ 53%

Marketing direct _ 48%
Utilisation de logiciels de CRM _ 42%
- E

Animation, des échar?ges - 34%
sur les réseaux sociaux
Programmes de fidélité - 20%

Analyse des données clients
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Les grandes entreprises sont celles qui se servent le plus du contenu dans
leur stratégie de fidélisation...

Q: Pogrriez-vous rp’indiquer les 3 outils les plus importants pour votre entreprise dans le cadre de votre
STRATEGIE DE FIDELISATION de clients professionnels ?

S % LA PRODUCTION DE CONTENU EDITORIAL
43%
Rappel _._._._._._._._3.9% _____________________________________________________
Total 33%
100-249 250-499 500+
(base : 124) (base : 80) (base : 55)
_ Etudes de Etudes de
Marketmg Satisfaction Satisfaction
Etudes de direct - clients Production clients
Satisfaction 51% Ut|||saF|F>n Marketing 52% Utilisation de contenu 62%
clients de logiciels direct de logiciels éditorial Marketing
50% de CRM 47% de CRM 43% direct
43% 41%

42%

250-499

... pour ces entreprises, c’'est méme un des outils principaux

et
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Au global, le contenu éditorial est estimé important en B2B a la fois pour
la conquéte et pour la fidélisation...

Q: Poqrriez-vous m’ingliquer Ies,3 outils les plus importants pour votre entreprise dans le cadre de votre
STRATEGIE DE CONQUETE / FIDELISATION de clients professionnels ?

LA PRODUCTION DE CONTENU EDITORIAL

// \\ /’/ \\\
’/ R \‘ ’/ \‘
f B CONQUETE 34% ¥ CONQUETE 39% I

| | | |
i K | : i :
s 1 . 1
! 100 3 249 salaries | (orusaTion | 30% ' Industrie FIDELISATION 34% !
: (base : 124) : : (base : 97) :
| | . L :
| | CONQUETE 36% X coNQuUETE  [RERA i
l | L :
| ! |
1 . 1 )
l 250 3 499 salarigs | FIDELSATION | 31% ! Commerce FIDELISATION | 29% |
: (base : 80) | : (base : 53) 1
! 1
! ] | !
1 B | A 1 .
! HH CONQUETE 42% X O CONQUETE 37% i
: K | : : :
1 | 1 |
| 500 salariés et plus | "107H SO0 w7 Services FIDELSATION | 34% ;
\ (base : 55) ) | (base : 109) N
\ / \ ,

... et ce, en particulier par les entreprises de 500 salariés et plus
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00 a Une question de posture
’ et de supports



2- UNE QUESTION DE POSTURE ET DE SUPPORTS

Un recours avéré au content marketing,
mais dans des proportions variables




La plupart des entreprises de 100 salariés et plus produisent du contenu

o a destination de leurs cibles professionnelles, 61% le font méme sur une

base réguliere...

Q : Dans votre organisation, vous arrive-t-il de produire du contenu éditorial ?

Entreprises B2B
’ - 259 répondants - K

(GUUEREMENT
&

=3

70%

500 salariés et +

().

\Services

~

J

au moins
de temps en temps

... une proportion d’autant plus élevée dans les entreprises

de 500 salariés et plus et dans les services
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... et méme parmi les entreprises qui n’en font pas encore, il y a des
intentions de mettre en place une stratégie de contenu éditorial

Q : Dans votre organisation, vous arrive-t-il
de produire du contenu éditorial ?

Q : Surles 12 prochains mois, prévoyez-vous de mettre en place

’ Entreprises B2B l unt(:-:' strgteg;e de production de contenu éditorial au sein de votre
- 259 répondants - entreprise

-

ne produisent jamais
de contenu éditorial

l Oui, certainement l Oui, probablement

Non, probablement pas l Non, certainement pas
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2- UNE QUESTION DE POSTURE ET DE SUPPORTS

Des bénéfices multiples lorsqu’il est en
cohérence avec une stratégie globale




Un outil aux bénéfices multiples sur les plans de la communication, du
marketing et du commercial...

Q : Quels sont ou seraient selon vous tous les bénéfices liés a la production et diffusion de contenu de marque
pour votre entreprise ?

Commercial

CONTENT
MARKETING
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Des bénéfices d’abord sur le plan de la communication, mais aussi au
niveaux marketing et commercial...

Q : Quels sont ou seraient selon vous tous les bénéfices liés a la production et diffusion de contenu de marque
pour votre entreprise ?

Renforcer le POSITIONNEMENT DE MARQUE 90% ’ Entreprises B2B K
- 259 répondants -

Donner une IMAGE INNOVANTE 89%

Augmenter |la NOTORIETE de la marque 89%
Augmenter la vISIBILITE de la marque sur |le DIGITAL 89%
Etre percu comme un ACTEUR CLE DU MARCHE 88% G Communication
Renforcer la PREFERENCE VERS LA MARQUE 87%
Commercial
Toucher des NOUVELLES CIBLES 86% @
Accroitre |la FIDELITE 81%
0 Marketing

Incrémenter les VENTES 75%
Augmenter l'attractivité pour de FUTURS RECRUTEMENTS 74%
Fédérer une COMMUNAUTE
GENERER DES LEADS ou fichiers qualifiés 63%

32% ... des bénéfices confirmés par les entreprises
Produire du CONTENU MONETISE qui pratiquent régulierement la production de contenu
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Un outil qui répond sans aucun doute aux enjeux des marque B2B a long
terme, et qui permet souvent de combiner les bénéfices long terme et
court terme

Q : D’aprés vous, la production de contenu éditorial rapporte ou rapporterait des bénéfices plutot... ?

Entreprises B2B
| ot |
A court terme
48%
considerent que
A long terme O

... notamment en contribuant d’une part au positionnement de la
marque, et d’autre part aux ventes par le biais de la génération de leads

le content marketing est bénéfique

a la fois sur le court terme et le long terme
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Une stratégie de contenu éditorial qui doit s’inscrire dans la stratégie
globale de la marque, avec un contenu pertinent, en adéquation avec
I’ADN de la marque et récurrent

Q : Selon vous, quels sont les 3 principales CONDITIONS DE SUCCES d’une stratégie de production de contenus
éditoriaux ?
Entreprises B2B .
) Produisent du contenu
- 259 répondants - B e G B TS
éditorial régulierement

Des contenus cohérents avec le @ COHERENCE WL 48%
positionnement de la marque °

Des contenus intéressants pour vos PERTINENCE LA 48%
clients ou prospects °

Une diffusion réguliére des contenus @ REGULARITE ¥V 46%

Des contenus attribuables a la marque
mais pas pergus comme publicitaires

Des formats visuellement attractifs @ oIV 35% 34%

L'originalité des contenus LG\ R 30% 27%

\pﬁ VN 35% 36%

I

La diversité des contenus )] 23% 21%

Une stratégie de diffusion qui optimise
Q 18% 21%

la visibilité du contenu
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2- UNE QUESTION DE POSTURE ET DE SUPPORTS

Le choix du format
et la démultiplication des canaux,
des enjeux cruciaux




Des contenus ad hoc pour la plupart, mais pas exclusivement

Q : Les derniers contenus éditoriaux que vous avez congus pour votre marketing était-ils plutot produits a

partir... ?

Entreprises produisant du contenu éditorial
- 233 répondants -

Base brute

$ Création

- e*\g\v’ originale ad hoc
Contenu

09 3]
UN NU D
CONTE déja existant

== TAILLE D’ENTREPRISE == == SECTEUR D’ACTIVITE =—

109 72 52 88 49 96

69% 70% 70% 67% 62% 76%

31% 30% 30% 33% 38% 24%
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Le choix du format, un choix stratégique pour toutes les entreprises

Q : Selon vous, dans le cadre d’une stratégie de production de contenu éditorial, le choix du format est-il... ?

Entreprises B2B .. ﬁ """
| T (4 D
=

>I

92%N =

Strategique 2% = TAILLE D’ENTREPRISE == == SECTEUR D’ACTIVITE =

l Plutot stratégique @ EE E@E h E O
124 80 55 97 53 109

l Tout a fait stratégique

Plutot pas stratégique l Pas du tout stratégique Base brute
Stratégique 92% 93% 89% 89% 96% 92%
Pas stratégique 8% 7% 11% 11% 4% 8%
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Certains formats sont percus comme plus efficaces et sont plus utilisés
que d’autres : les articles, les vidéos, les médias sociaux et les
témoignages clients

25% 50%
Témoignages
clients =
[ [ Vidéos -
[ < [ ] Articles
50%
Médias
sociaux
frite
Infographies
e T
@ Etudes de marché
Applications 25%

mobilesD
Webinaires
Livres blancs |=

Billets

ﬁ de blog
@ Livres ou
. e-books

Podcasts
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o Bonnes pratiques en matiere d’études a vocation de content marketing

 — LA POSTURE

Cohérence avec la marque, pertinence pour la cible

1
2
3

Elargir / angler pour proposer un contenu non-publicitaire, non auto-centré

Se différencier par le choix de I'angle, en cohérence avec le positionnement recherché

LE CONTENU

4 Produire un contenu de qualité (robustesse de | ‘échantillon, profondeur du propos)

5
6

Interroger les différentes parties prenantes, pour une vision compléte a 360°

Inclure des prospects a la démarche pour la pertinence du propos, et I'impact relationnel

LA DIFFUSION

7 Soigner le(s) format(s) pour attirer I'attention et optimiser I'impact visuel

8
9

Planifier la diffusion (argumentaires commerciaux, programmes relationnels, médias)

Confirmer la posture d’intérét par une récurrence ou d’autres démarches sur le theme



Une démultiplication des supports de diffusion et notamment des
supports digitaux

Q : Et parmi les supports suivants, lesquels sont actuellement utilisés par votre entreprise pour relayer le
contenu éditorial ?

Entreprises produisant du contenu éditorial
- 233 répondants -

Salons

Site web de I'entreprise - ﬁ m
v

Médias sociaux (Facebook, Instagram, Twitter,...) u &0

Mail (newsletters)

Magazine

Réseaux soc pro (LinkedIn,..)29%

Site web thématique 29%
Lieux de vente 25%
Radio 16% . Canaux digitaux
Blog 16% ‘ Face to face
. Médias traditionnels supports en
Forums 15% moyenne

Livre 11%

V7%
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Une multiplicité de réseaux et plateformes utilisés pour maximiser la
diffusion du contenu produit

Q : Plus spécifiquement, parmi les plateformes et réseaux sociaux suivants lesquels utilisez-vous pour la
diffusion du contenu éditorial ?

Entreprises produisant du contenu éditorial

- 233 répondants -

v
40% C‘f @

37% 34% @
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Vers plus de content marketing B2B
et moins de silos en entreprise




3- VERS PLUS DE CONTENT MARKETING B2B
ET MOINS DE SILOS EN ENTREPRISE

Les signes d’une intensification a venir
du content marketing




Plus d’un tiers des entreprises de 100 salariés et plus investissent plus de
10% de leur budget marketing dans le contenu éditorial

Q : Quelle part de votre budget marketing annuel est-il consacré a la production et a la diffusion de contenus
éditoriaux ?
’ Entreprises B2B K
- 259 répondants -

des entreprises de 100 salariés et plus
investissent plus de 10% de leur budget
marketing dans le contenu éditorial...

Jusqu’'a

... pour les entreprises
—> de 500 salariés et plus
@
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... pour les entreprises
de services




Les ressources allouées a la production de contenu vont étre au moins
maintenues, voire augmentées, pour une entreprise de 100 salariés et
plus sur trois

Q : Surles 12 prochains mois, comment pensez-vous que vont évoluer les ressources, a la fois humaines et
financieres, allouées a chacune des missions suivantes dans votre entreprise ?

== TAILLE D’ENTREPRISE =—

E i B2B N .,
’ ntreprlses K 100 a 249 salariés o
- 259 répondants - 36%
(base : 124)

EE 250 a 499 salariés 349

0/ (base : 80)
55%

Maintenir
les ressources

E@E 500 salariés et plus 34%

(base : 55)
Production

de contenu o
éditorial 3 /
5%

Augmenter

les ressources i
== SECTEUR D’ACTIVITE =—

Industrie o
h (base : 97) 38%

Commerce o
5% (base : 53) 37A)
Réduire .
les ressources O (SaeSZV:TOGQS) 31%
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D’autant que les ressources allouées a la génération de leads vont
également étre augmentées par une entreprise sur trois...

Q : Surles 12 prochains mois, comment pensez-vous que vont évoluer les ressources, a la fois humaines et
financieres, allouées a chacune des missions suivantes dans votre entreprise ?

’ Entreprises B2B K
- 259 répondants -

58%

Maintenir

les ressources
Génération

de leads
32%

Augmenter
les ressources

(y
6%
Réduire
les ressources
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... et que le contenu éditorial fait partie des méthodes jugées les plus
efficaces pour la génération de leads en B2B

Q : Les moyens suivants, vous semblent-ils efficaces pour I'acquisition de fichiers de contacts professionnels

’ Entreprises B2B K
- 259 répondants -

qualifiés ?

l Oui, tout a fait l Total oui

Participation a des foires ou des
salons professionnels

Production de contenu éditorial

Campagnes de liens commerciaux 61%

Prospection téléphonique et 23% 579%
détection de projets

Campagne de recrutement e-mail 50%

Achat/Location de fichiers de 50%
prospects

Publipostage/Bus mailing 49%

... et ce, pour tous les types d’entreprise de 100 salariés et plus

#ContentB2B | Content marketing : quelles stratégies en B2B ?




3- VERS PLUS DE CONTENT MARKETING B2B
ET MOINS DE SILOS EN ENTREPRISE

Le content marketing, moteur de
transformations organisationnelles




Les responsables marketing, souvent en charge de piloter les opérations
de production de contenu éditorial

Q : Généralement, au sein de votre entreprise, quel est le service responsable de piloter les opérations de

production de contenu éditorial ?
’ Entreprises produisant du contenu éditorial K
- 233 répondants -

. I Marketing

@ Communication 27%

)
e

D|,reclt|on 11%
générale

Q Commercial 8%
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° Mais une pluralité d’acteurs impliqués dans le processus...

Q : Les services suivants jouent-ils un réle dans votre stratégie de production de contenu éditorial ?

’ Entreprises produisant du contenu éditorial l
- 233 répondants -

w
°

Communication

. I Marketing 89%
| Commercial 76%

Direction générale 71%

o Une agence ou un prestataire extérieur

@ Juridique

Autre

3%

... des lors qu’il concerne I'image de l‘entreprise, son positionnement,
la conquéte, la fidélisation et les ventes
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0 Et des frontiéres qui s’estompent entre le marketing et la communication

Q : Dans votre entreprise, les missions marketing sont-elles gérées au sein d’un service qui s'occupe... ?

’ Entreprises B2B K
- 259 répondants -
()
777%

des entreprises de 100 salariés et plus
gerent le marketing et la communication
au sein du méme service
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0 Les partenaires

“opinionway Ariane -

* Créé en 2000, OpinionWay est un acteur * Ariane est un spécialiste de I'externalisation

majeur de l'innovation dans les études
marketing et opinion et un pionnier de la
digitalisation des études.

La société se veut pour ses clients facilitateur
de compréhension et accélérateur de
décisions. Son ambition est doptimiser
I'agilité et la performance des entreprises ou
des organisations. Sa mission est de
permettre a ses clients de comprendre de
maniére simple et rapide leur
environnement actuel et futur, pour mieux
décider aujourd’hui, agir demain et imaginer
apres-demain.

OpinionWay intervient dans de nombreux
domaines comme la compréhension des
marchés, les problématiques de marques, le
développement de produits et de services,
aupres de cibles B2C ou B2B.

“opinionway  Ariane

des terrains d’études et de la relation client.

Au fil des années, par téléphone comme en
digital, en s’appuyant sur des moyens
techniques d’envergure, des méthodes de
travail normées, des experts plurisectoriels,
les services d’Ariane sont éprouvés.

Basé a Paris et Madagascar, avec des centres
de production a la fois distincts et
complémentaires, Ariane gere des terrains
d’études et des centres de contacts pérennes
et reconnus pour leur qualité.

Notre crédo : allier I'intérét économique des
centres de contacts délocalisé aux exigences
d’expertise et de qualité des spécialistes.



MERCI POUR VOTRE ATTENTION !

Emmanuel Kahn
Directeur de clientéle
01 81 81 83 48 / ekahn@opinion-way.com

opinion

finy

o® ® Vincent Rebois

Ari a n emcontacts Directeur Général

0182714141
PARIS . . :
MADEGACCAR vincent.rebois@ariane-contacts.com
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