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Stratégies vectrices de
resultats pour le marketing
dans la région EMEA

STATISTIQUES ET OPPORTUNITES POUR LES DECISIONNAIRES
MARKETING

AVANT-PROPOS

Intelligence artificielle (IA), marketing des comptes strategiques (ABM),
personnalisation, décisions basées sur les données, stratégies multicanales, ou
encore marketing automation. Ces fendances qui évoluent rapidement changent
la donne pour les marketeurs, et elles sont susceptibles de générer des succes
jamais atfteints jusque-la.

Votre entreprise est-elle préte a s’en servir ?

Dans la région EMEA, les décisionnaires marketing sont & différentes phases
d’adoption. Ils se posent des questions variées, et leur vision de I'avenir peut
différer. Quelle est la meilleure voie & suivre ?

Pour la déterminer, HubSpot et LinkedIn ont chargé Nielsen d’effectuer une
enquéte auprés de 2 016 personnes (CMO, directeurs généraux marketing,
responsables du marketing, directeurs du marketing, vice-présidents et autres
décisionnaires) afin de savoir quels étaient leurs défis et leurs priorités. Cette
enquéte a permis de recueillir des informations précieuses dont votre entreprise
peut tirer profit.

Sur des marchés européens variés, les dirigeants marketing innovent pour
interagir avec les clients dans un contexte fluctuant.
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METHODOLOGIE

HubSpot et LinkedIn ont chargé Nielsen d’analyser les tfendances au sein
des décisionnaires marketing au Royaume-Uni, en Irlande, en France, en
Allemagne, en Autriche et en Suisse en mars 2023. Les sujets de recherche
incluaient :

« Les canaux marketing utilisés

. Les défis, les priorités et les opportunités de croissance
« Limplication dans lallocation du budget

« Lutilisation actuelle de logiciels

« Les sources de données

« Les facteurs a 'ceuvre dans 'achat de logiciels et d’outils

Les personnes interrogées comprenaient des entreprises B2B, B2C et B2B2C.
Lenquéte a été effectuée en ligne.
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INTRODUCTION

Les entreprises de la région EMEA font face a un défi d’envergure : 7 marketeurs
sur 10 prennent seuls des décisions importantes. Ils décident des logiciels &
acheter, des canaux a utiliser et de la conception des stratégies, et ils le font en
silos.

Ce probléeme a été exacerbé par un grand remaniement!, les transitions
professionnelles entfrainant des cycles de vente plus longs et des taux de
conclusion plus faibles. La pression qui en résulte a poussé de nombreux
marketeurs manquant de temps a se concentrer sur la demande plutét que sur
la marque, méme si 71 % des publicités de génération de leads sont susceptibles
de ne générer aucune vente?,

Il y a visiblement un probléme, qui va au-dela de l'alignement entre le
marketing et les ventes.

Les dirigeants marketing d’aujourd’hui doivent mieux comprendre ce qui
fonctionne, ce qui échoue, et & quoi s‘aftendre. Des domaines clés comme I'TA
et FABM évoluant rapidement, les cing prochaines années vont étre critiques
pour le marketing. Il est essentiel d’acquérir une compréehension approfondie des
dynamiques & 'ceuvre dans votre secteur d’activité, pour les entreprises de votre
taille, mais aussi de votre marché géographique.

C’est la l'objectif de ce rapport. Bien qu’il n’existe pas de solution universelle
pour toutes les régions, les marketeurs ont beaucoup & apprendre de leurs
homologues. De plus, les lecons tirées aupres de plus de 2 000 décisionnaires
marketing laissent entrevoir un trés grand nombre d’opportunités.

!LinkedIn: Pourquoi les vagues de démission entrainent un remaniement important (article en anglais)
2LinkedIn, Juillet 2022: Développer une marque B2B mémorable : quelle sera la prochaine marque iconique ? (article en anglais)
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ROYAUME-UNI ET IRLANDE

Les campagnes centrées sur les clients sont essentielles

Pour créer des campagnes marketing performantes, les équipes au Royaume-
Uni et en Irlande s’attachent a fidéliser leurs clients. Les décisionnaires marketing
dans cette région indiquent se concentrer fortement sur les stratégies centrées
sur les clients. De fait, dans I'enquéte, le Royaume-Uni possede une des plus
grandes parts d’entreprises centrées sur les clients, juste derriére 'Autriche.

Cette approche a contribué aux succés commerciaux de la région. LIrlande
présente un chiffre d’affaires moyen élevé (le montant fotal de produits ou de
services vendus en 2022) par rapport a la taille de son marché. En effet, 38 %
des organisations interrogées dans le cadre de 'enquéte ont généré un chiffre
d'affaires supérieur ad 10 millions GBP en 2022, et 23 % ont généré un chiffre
d’affaires compris entre 1 et 9 millions GBP. Ces résultats sont particulierement
encourageants lorsqu’on tient compte de la taille moyenne des entreprises dans
le pays. Plus de la moitié des organisations interrogées comptent moins de 100
salariés.

Cependant, certains défis subsistent.

En Irlande, 24 % des organisations se décrivent comme « centrées sur elles-
mémes », méme si 6 clients sur 10 changent de marque aprés une expérience
client médiocre?. Les organisations au Royaume-Uni et en Irlande utilisent un
plus grand nombre de canaux marketing et sont plus susceptibles de citer « la
lassitude des canaux » comme leur principal défi.

Par rapport aux autres pays de la région EMEA, les marketeurs au Royaume-Uni
et en Irlande se préoccupent davantage de 'implémentation d’une intelligence
artificielle. Ils sont plus de 20 % & indiquer qu’il s’agit d’'un défi prioritaire, par
rapport a 8 % sur les autres marchés.
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Pour 'avenir, lenquéte met en lumiére des opportunités dans deux domaines clés
pour cette région.

o Tout d’abord, les réseaux sociaux sont considérés comme la plus grande
opportunité de croissance future, surtout pour les petites entreprises.
Le rapport « Les tendances des réseaux sociaux en 2023 » de HubSpot
confirme qu’il S’agit de la direction a prendre. Les marketeurs au Royaume-
Uni et en Irlande se tournent vers les réseaux sociaux pour développer la
notoriété de leur marque, et ils sont nombreux & constater des niveaux
d’engagement tres élevés sur LinkedIn®.

9 Ensuite, les entreprises au Royaume-Uni et en Irlande consacrent une
plus grande part de leur budget aux campagnes payantes que les autres
marchés de la région EMEA interrogés dans le cadre de 'enquéte. Le moment
est venu de donner la priorité aux publicités faisant appel a '’émotionnel.
Une enquéte réalisée par LinkedIn a constaté que les entreprises qui se
concenfraient moins sur la génération de leads et plus sur un branding
faisant appel aux émotions obtenaient 198 fois plus de followers®.

4
+

3HubSpot, Novembre 2022: Comment passer d une stratégie porteuse centrée sur les clients (article en anglais)

“HubSpot: Les tendances des réseaux sociaux en 2023
5 LinkedIn, Juillet 2022: https://www.linkedin.com/pulse/building-memorable-b2b-brand-who-next-iconic-linkedin-collective,
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REGION DACH (ALLEMAGNE, AUTRICHE ET SUISSE)

Des stratégies simples qui générent d’importants résultats

Parmi foutes les régions incluses dans I'enquéte, Allemagne possede la plus
grande part d’entreprises générant un chiffre d’affaires égal ou supérieur a 10
millions EUR, et 22 % de ses entreprises genérent un chiffre d’affaires compris
entre 1 et 9 millions EUR.

Que font donc différemment les marketeurs dans ce pays ? Cela peut étre di au
fait que les entreprises en Allemagne présentent la plus grande taille moyenne.
Plus de la moitié des organisations interrogées dans le cadre de I'enquéte
comptent plus de 101 salariés.

Il y a aussi d’autres différences : 'Allemagne utilise le plus petit nombre de
canaux marketing, et bénéficie du taux de lassitude des canaux le plus faible de
tous les pays interrogés. Les décisionnaires marketing sur ce marché semblent
rester calmes face & lincertitude, une approche que LinkedIn qualifie de «
marketing par tous les temps ». Au lieu de réinventer la roue, il est possible qu’ils
se concenfrent sur leur stabilité en investissant dans des stratégies orientées
vers I'avenir, qui peuvent soutenir la création de relations de confiance avec les
prospects et les clients au fil du temps.

LAutriche, quant a elle, présente le taux le plus élevé d’organisations centrées
sur les clients et une part d’entreprises B2B supérieure a la moyenne. Cela
pourrait expliquer pourquoi les entreprises de ce pays s‘appuient plus sur les
canaux traditionnels. En effet, 6 personnes interrogées sur 10 indiquent que le-
mail marketing est un canal essentiel, par rapport a 48 % dans la région EMEA.
LAllemagne et 'Autriche s’intéressent moins aux réseaux sociaux et au marketing
automation, qui sont pourtant considérés comme les plus grandes opportunités
de croissance future dans la région EMEA dans son ensemble.
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A lavenir, les entreprises en Autriche et en Suisse sont plus susceptibles d’apporter
des modifications importantes & l'allocation du budget marketing. Cela pourrait
leur permettre d’atteindre les audiences grdce a un contenu d’influence créatif
qui, selon les dirigeants commerciaux, est plus efficace pour démontrer la valeur
d’un produit que le marketing traditionnel®. Les PME, plus nombreuses dans ces
deux pays de la région DACH, sont avantagées dans ce domaine, puisqu’elles
travaillent moins en silos. Elles peuvent ainsi plus facilement s’aligner sur des
campagnes créatfives qui augmentent le taux de rétention et génerent plus de
résultats que leurs concurrents.

¢ LinkedIn, Avril 2023: Comment sortir de l'incertitude économique gréce au contenu d’influence (en anglais)
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FRANCE
La collaboration peut étre un facteur de différenciation

Les marketeurs interrogés en France ont une expérience professionnelle sur un
plus grand nombre de postes que les entreprises des autres marchés. Cela signifie
que les décisions marketing sont moins susceptibles d’étre prises en silos, et plus
susceptibles d’étre partagées avec d’autres roles.

Il faut également noter que les publications digitales et physiques sont largement
utilisées dans ce marché, tout comme les blogs, les e-mails et les réseaux sociaux.

Jusque-la, ces stratégies semblent fonctionner : 36 % des entreprises en France
indiquent un chiffre d’affaires égal ou supérieur a 10 millions EUR, et 35 % un
chiffre d’affaires compris entre 1 et 9 millions EUR.

Qu’en sera-t-il en 2023 et au-dela ?

Les réseaux sociaux sont un levier de croissance essentiel en France. Moins de
décisionnaires marketing se préoccupent de I'implémentation d’une intelligence
artificielle, de la consolidation du marketing multicanal ou de I'établissement
d’un marketing des comptes stratégiques, que sur la plupart des autres marchés
de la région EMEA. Cela peut indiquer un manque de compréhension sur la fagon
dont ces outils peuvent résoudre les défis rencontrés.

En revanche, les entreprises en France sont plus susceptibles d’allouer un budget
aux logiciels CRM et de marketing automation en 2023. De fait, par rapport
aux autres marchés de la région EMEA interrogés dans le cadre de I'enquéte, le
marketing automation est plus susceptible d’étre mis en ceuvre en France en tant
que principale solution aux défis marketing en 2023. La refonte des programmes
de fidélité est également considérée comme une solution porteuse aux défis qui
se posent sur ce marche.
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PREPARER LAVENIR

Optimiser ’environnement technologique
marketing

La fechnologie marketing augmente les
attentes des clients depuis plus de 10 ans, et il
est peu probable que cette tendance ralentisse
un jour. Pour réussir sa croissance en 2023 et
au-deld, votre entreprise doit sélectionner les
bons outils.

Les deux principaux défis, et les principales
priorités pour 2023, des marketeurs de la région
EMEA sont:

« Conserver la fidélité des clients

« Retenir les clients existants

Pourtant, seulement 38 % des dirigeants
marketing tirent profit des outils et des tableaux
de bord d’analytics pour étudier en détail les
comportements des clients. Trois personnes
intferrogées sur 10 indiquent utiliser les données
issues d’'un CRM ou d’enquétes de marché.

Il est temps de réévaluer ces priorités, car les
entreprises du monde entier font face & des
cycles de vente plus longs, un taux de perte plus
éleve, et des taux de conclusion plus faibles.
En effet, chaque aspect de l'environnement

technologique marketing d’une entreprise
sappuie sur lexactitfude des données des
clients. Les CRM sont une ressource idéale pour
de nombreux cas d’utilisation. Les marketeurs
de la région EMEA interrogés dans le cadre
de lenquéte utilisent en moyenne quatre
sources de données différentes pour prendre
des décisions. Cela inclut un grand nombre
de ressources de leur entreprise (données des
opérations commerciales et des magasins,
sites web et pages sur les réseaux sociaux de
Pentreprise, enquétes et feedback des clients),
qui seraient optimisées avec une ufilisation
accrue d’un CRM.

Comment décider dans quels logiciels et
outils investir ?

En premier lieu, les organisations doivent
cesser de prendre des décisions en silos. Pres
de 90 % des responsables commerciaux et
marketing affirment que la collaboration entre
leurs équipes est essentielle a la croissance’.
Pourtant, 3 décisionnaires marketing sur 5
choisissent actuellement seuls des fournisseurs
de logiciels grand public. Ils ne sont que 1 sur
5 a impliquer leurs collegues des départements
publicité, vente ou finance.

7 LinkedIn, 2020: Pourquoi la valeur des clients est essentielle dans I'alignement des ventes et du marketing (en anglais)
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8 HubSpot: L'état du marketing en 2023
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En matiere de criteres & l'ceuvre pour le
choix d’un logiciel marketing, la plupart des
décisionnaires interrogés dans le cadre de
lenquéte tiennent compte du codt, de la
stabilité, du support et des intégrations. Les
resultats de l'enquéte indiquent aussi qu’l
est sans doute temps d’impliquer plus de
personnes dans ces décisions. Le marketing
contribuant de plus en plus au chiffre d’affaires,
il est important dimpliquer les dirigeants
commerciaux et financiers dans le processus
de prise de décision pour le développement de
environnement technologique.

Les organisations inferrogées pour
Penquéte qui utilisent I'IA, les analytics ou
le marketing automation pour comprendre
les comportements des clients sont une
minorite, mais celles qui utilisent ces outils
travaillent avec des marketeurs qui ont moins
d’ancienneté. Cela signifie que certains des
outils les plus innovants sont actuellement aux
mains des nouveaux venus dans le secteur. En
cas de doute, impliquez-les dans les décisions
concernant achat de logiciels.

Ces quelques étapes simples pourraient
avoir un impact notable sur la croissance
en 2023 et au-dela.

D’apres le rapport L'état du marketing en 2023
de HubSpot, I'IA et les autres outils s’integrent
rapidement a I'environnement technologique
marketing quotidien des entreprises du
monde entier, et pourraient faire une grande
différence en matiere de rétention et de
fidélité des clients® Ils sont essentiels pour
les entreprises qui cherchent & donner un «
c6té humain » aux interactions avec les clients
grdce a la personnalisation. De plus, plus vous
automatisez vos communications, moins la
lassitude des canaux se fait ressentir, et moins
votre équipe est surchargée.

INFORMATIONS DETAILLEES

Incertitude économique, baisses de budget,
taux de fidélité qui diminuent, cycles de vente
plus longs, attentes plus élevées des clients, et
lassitude des canaux. Voici les défis auxquels
les marketeurs font face aujourd’hui. Toutefois,
cela ne doit pas forcément étre le cas de
votre entreprise. Au sein de la région EMEA,
les décisionnaires marketing découvrent de
nouvelles facons d’interagir avec les clients
et de favoriser les ventes. Avec les bons outils
et les bonnes données, vous pouvez faire de
méme. Les informations fournies dans cette
enquéte sont un bon début. Utilisez-les comme
guide pour déterminer la meilleure marche &
suivre pour votre entreprise.
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Objectifs clés

HubSpot et LinkedIn partagent une méme mission : permettre aux entreprises
de réussir leur croissance en leur fournissant les outils nécessaires.

A cette fin, cette enquéte :

<‘_ . Partage des constatations concernant la région EMEA et des
_— recommandations pour que les orientations prises par les directeurs
marketing soient comprises et qu’ils puissent prendre les meilleures

décisions stratégiques pour leur entreprise

marchés de la region EMEA

Offre un point de vue sur les tendances a venir en tenant compte
des facteurs macro-économiques & l'ceuvre durant la période
2022/23 qui aideront les enfreprises a établir un plan stratégique pour
les cing prochaines années

@ . Fournit des statistiques aux entreprises qui se concentrent sur les

,/////////faﬂ?//é

: ;,//// /“

9777/

u‘"I”“
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Présentation de I’enquéte

©

“

Caracteristiques Conception Audience cible
Déroulement : Enquéte en ligne Adultes de plus de 18 ans,

Mars 2023 personnalisée consacrée & occupant un poste de

. ' une étude approfondie des décisionnaire au sein
Echantillon total : objectifs de recherche d’un service marketing,

N=2016 comme des employés

Durée de ’enquéte : . . .
a temps plein, des vice-

Marches : ' 15 minutes présidents, des directeurs/
Royaume-Uni Chargés de recrutement : managers/responsables
République d’Irlande Fournisseurs de panels marketing, ou des PDG.
France tiers de confiance
Allemagne
Autriche
Suisse
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Répartition de I’échantillon
par région €t pays

" ECHANTILLON TOTAL:

N = 2 016 (Royaume-Uni et république d’Irlande, France, Allemagne, Autriche et Suisse)

Regions Royaume-Uni et Irlande France DACH
Countries Ff?c},'r?p‘d!ﬂ.?n;ﬂﬂ" Republiciof France Allemagne Autriche Suisse
Nord) Il’elcmd
Taille de I’échantillon
du pays : 675 100 601 500 80 60
Total par région : 775 601 640
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Resume

IMPLICATION DANS LA PRISE DE DECISION, UTILISATION
DES CANAUX ET DEFIS/PRIORITES

Parmi les décisionnaires marketing qui ont répondu a ’enquéte Nielsen au
Royaume-Uni, en Irlande, en France, en Allemagne, en Autriche et en Suisse...

Limplication dans les décisions marketing varie en fonction de la taille et du type de
modeéle commercial. Les propriétaires/fondateurs sont frés impliqués dans les décisions
: 1 décisionnaire marketing sur 2 les implique dans les budgets, et méme davantage dans
les entreprises plus petites/B2C, tandis que les entreprises plus grandes/B2B/B2B2C
impliquent aussi de nombreux autres rdles (finance, vente, IT, service client et plus).

Lancienneté d’un décisionnaire peut affecter les décisions marketing. Ceux qui ont
moins d’expérience sont plus susceptibles de s’appuyer sur les réseaux sociaux, et ceux
qui ont plus d’ancienneté utilisent davantage les e-mails et les publications (numériques
et physiques). En France et en Suisse, les décisionnaires ont en moyenne moins d’années
d’expérience, ce qui entraine I'implication d’un plus grand nombre d’autres réles/services
dans les décisions marketing.

Lutilisation des canaux varie en fonction des marchés, les sites web/blogs, e-mails
et réseaux sociaux étant utilisés le plus dans la région EMEA. Toutefois, « il n’y a pas
de solution universelle » : le Royaume-Uni et I'Irlande utilisent un plus grand nombre
de canaux, et 'Allemagne, un nombre moindre. Les publications (digitales et physiques)
sont toujours trés utilisées dans de nombreux marchés, surtout en Autriche, en France et
au Royaume-Uni.
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RESUME
|
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La part des événements, des stratégies de génération de leads et des
programmes de recommandations clients dans les dépenses a augmenté
en 2023. En ce qui concerne les événements, cela pourrait étre dd a un nombre
moyen d’événements inférieur en 2022, suite a la pandémie.

Les réseaux sociaux sont considérés comme la plus grande opportunité de
croissance future, surtout pour les petites entreprises, suivis par le marketing
sectoriel et le marketing automation. LAllemagne et 'Autriche s’intéressent
Moins aux réseaux sociaux et au marketing automation que d’autres pays ; ce
sont le Royaume-Uni et I'Irlande qui s’y intéressent le plus.

Préserver la fidélité des clients, conserver les clients existants et interagir
de maniére humaine avec les clients sont les principaux défis et priorités
des entreprises en 2023, surtout dans les entreprises de plus petite taille, parmi
les décisionnaires ayant moins d’ancienneté et les entreprises B2C. La lassitude
vis-a-vis des réseaux sociaux inquiete aussi 1 marketeur sur 4 dans la région
EMEA.

Les stratégies de rétention et Palignement des ventes avec le marketing
sont les solutions les plus populaires aux défis marketing. Le marketing
automation et les CRM basés sur I'TA sont également considérées comme des
solutions et des opportunités de croissance en 2023 par 1 marketeur sur 4,
et méme davantage pour ceux qui ont moins d’ancienneté, les entreprises plus
grandes/B2B2C/centrées sur elles-mémes et les utilisateurs de données tierces.
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RESUME
|

UTILISATION DE LOGICIELS ET D’OUTILS,
BESOINS EN LA MATIERE ET FACTEURS AFFECTANT LE CHOIX

Parmi les décisionnaires marketing qui ont répondu a 'enquéte
Nielsen au Royaume-Uni, en Irlande, en France, en Allemagne,
en Autriche et en Suisse...

Les données des ventes, des études/enquétes, des sites web des entreprises
et des réseaux sociaux sont largement utilisées pour les décisions marketing.
En France, au Royaume-Uni et en Irlande, les décisionnaires s’appuient
davantage sur les données des ventes, des réseaux sociaux, des forums et
des logiciels de marketing automation que ceux de la région DACH.

Les logiciels SaaS sont largement utilisés par les marketeurs de la région
EMEA : 4 sur 10 utilisent des outils/tableaux de bord d’analytics pour
étudier les comportements des clients, et 3 sur 10 utilisent des logiciels de
marketing automation et/ou un CRM (ces derniers sont plus populaires dans
les entreprises B2B/B2B2C et de plus grande taille).

Les outils innovants, comme l’intelligence artificielle (IA), les tableaux de
bord et les logiciels de marketing automation sont utilisés davantage par les
décisionnaires qui ont moins d’ancienneté, les utilisateurs de données tierces et
les organisations centrées sur elles-mémes ; ces dernieres sont €galement plus
susceptibles d’utiliser des outils ABM.

Le recours a un CRM est plus élevé au Royaume-Uni et en Irlande, et les
entreprises en Irlande, en moyenne, ont alloué plus de budget aux CRM et a
I’IA en 2023.

De maniére globale, la part des dépenses pour les CRM, I'IA d’entreprise
et les logiciels de marketing automation est restée identique d’'une année sur
autre par rapport & 2022, mais les dépenses consacrées a l'achat de logiciels
externes de plateformes de donnés clients ont diminué.

HubSppt  Linked [l

Moins de marketeurs estiment que limplémentation d’'un modele d’IA, la
consolidation du marketing multicanal et I'établissement d’une stratégie ABM
sont des priorités pour 2023, et indiquent un manque de compréhension sur la
facon dont ces outils peuvent résoudre les principaux défis rencontrés. Cette
tendance est plus marquée en France et dans la région DACH ; les marketeurs
au Royaume-Uni et en Irlande sont davantage au fait de ces outils, ce qui refléte
une plus grande utilisation actuelle.

Le type de produit, le colt et les habitudes des clients sont les facteurs les
plus importants dans le choix d’un canal marketing. En ce qui concerne ces
facteurs, le Royaume-Uni et I'Irlande sont plus susceptibles de se concentrer sur
le colt et la taille de I'entreprise que I'Allemagne.

Le prix, la stabilité/fiabilité et 'expérience utilisateur sont des facteurs clés pour
décider de lachat d’un logiciel externe. Le prix est plus important pour les
entreprises de plus petite taille/B2C, les décisionnaires ayant plus d’'ancienneté
et les utilisateurs de données propriétaires. L'expérience utilisateur est plus
importante pour les entreprises en Irlande/au Royaume-Uni, ces dernieres citant
également I'intégration a des outils existants en tant que facteur clé.

Si, de maniére globale dans la région EMEA, les garanties en matiere de
confidentialité sont un critére moins important dans la décision d’achat d’un
logiciel, ce facteur est toutefois plus important pour les utilisateurs de données
propriétaires, les entreprises de plus grande taille au chiffre d’affaires plus éleve,
et les entreprises en Allemagne.
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Profil de audience de I’enquéte

Parmi les personnes qui ont répondu a Penquéte...

Les décisionnaires marketing dans la région EMEA occupent principalement des postes de
propriétaire, fondateur ou PDG, mais on constate une plus grande variété de postes en France.
Cela signifie que la responsabilité des décisions est plus susceptible d’étre partagée avec d’autres
postes en France et en Suisse que sur d’autres marchés. En France, on constate une corrélation avec
ancienneté, les décisionnaires marketing francais ayant généralement moins d’expérience.

De maniére générale, les personnes qui ont plus d’expérience tendent a travailler dans des
entreprises plus petites, B2B2C, qui utilisent des données propriétaires. Les entreprises B2C et
les entreprises centrées sur les clients tendent également a étre plus petites que les entreprises B2B,
mais elles travaillent avec des données tierces.

Les organisations en Irlande et en Autriche sont plus susceptibles d’étre centfrées sur elles-mémes,
et ’Autriche présente une plus grande part d’entreprises B2B que d’autres marchés. Dans tous
les pays, environ 4 entreprises sur 10 opérent dans le B2C, et les autres sont réparties équitablement
enfre le B2B ef le B2B2C. L'Irlande et la Suisse comptent le plus grand nombre d’entreprises
B2C, et les entreprises tendent a étfre plus petites en moyenne, ce qui reflete la taille du marché.

En revanche, les entreprises en Allemagne présentent le chiffre d’affaires le plus élevé et la
plus grande taille moyenne, avec un nombre moindre de décisionnaires occupant un poste de
propriétaire/fondateur, probablement parce que les décisions marketing sont prises au niveau des
départements concernés dans les plus grandes entreprises.

En comparaison, la part des entreprises de plus petite taille et au chiffre d’affaires plus faible au
Royaume-Uni est plus proche des plus petits marchés, comme I'Irlande, 'Autriche et la Suisse, que
de la France et de '’Allemagne.
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Royaume-Uni

Les décisionnaires marketing dans la région EMEA occupent principalement des postes de propriétaire,
fondateur ou PDG, mais on constate une plus grande variété de postes en France...

Les décisionnaires marketing au Royaume-Uni, en Irlande et dans la région DACH sont plus susceptibles
d’étre propriétaire/PDG qu’en France

POSTE ACTUEL (%)

Propriétaire / fondateur
Président-directeur général
Copropriétaire / cofondateur
Directeur général Marketing
Manager du marketing
Directeur Marketing Associé
Administrateur de la société
Directeur commercial
Directeur Général
Responsable du marketing
Directeur du marketing
Responsable du marketing
Directeur du marketing

VP Ventes et marketing
Consultant marketing
Président du marketing
Directeur des stratégies
Membre du conseil d'administration

Autre

HubSppt  Linked [l

> il =
Total Royc;t:zr;g-uni Irﬁl:mde Ff&,’éfe AIIenr:;glogne Au:gghe
19% N2 25% 10% 17% 21%
13% 14% 10% 10% 4% [N
7% 8% BN 2% 7% 10%
2 EETEE BT 3%
6% 7% 7% 6% 4% 5%
5% 3% 1% 5% 0% 6%
e Y 2% 4%
5% 2% 1% G 7 3%
4% 3% a% % 2% 1%
4% 3% 2% % 3% 3%
3% 4% 3% 2% 2% 1%
2% 2% 1% 3% 2% 4%
2% 2% 1% N 2% 0%
2% 0% 0% 1% e 0%
2% 2% 1% S 1% 1%
2% 0% 0% 0% B 0%
2% 1% 1% Pse Y 1% 0%
2% 1% 0% 2% 1% 1%
4% a% [N 5% 3% 5%

Suisse

n=60
23%
13%
12%
3%
3%
3%
8%
2%
7%
3%
3%
2%
0%
2%
5%
0%
3%
3%
3%

NET : Allemagne,
Autriche et Suisse

DACH

18%
%
8%

3%

4%
o
3%

6%

3%

3%

2%

2%

1%

1%
1%
1%
3%

Inférieur

Indique un résultat significativement
supérieur/inférieur au total

- (& un niveau de confiance de 95 %).

Q : Laquelle des propositions suivantes décrit le
mieux votre poste actuel ?

R : Réponse sélectionnée (une réponse possible).
Le tableau indique uniquement les postes
ayant obtenu au moins 3 % des réponses pour
au moins 1 marché

Base : Echantillon total N = 2 016 | Voir la section

note de cette diapositive pour les termes
utilisés en frangais et en allemand pour
chaque infitulé de poste en anglais.
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7 décisionnaires marketing sur 10 prennent des décisions seuls,
et affirment qu’ils « décident principalement » au Royaume-Uni,
en Irlande, en Allemagne et en Autriche.

..En revanche, la responsabilité des décisions est plus susceptible d’étre partagée avec
d’autres postes en France et en Suisse, ce qui suggére un environnement ou la prise
de décision est relativement moins indépendante sur ces marchés.

NIVEAU D’IMPLICATION DANS LES DECISIONS MARKETING (%)

NET :

Allemagne,
Autriche
et Suisse

ZinN
B Je contribue & parts
égales aux décisions

30% | Je décide

principalement

Q : Quel est votre niveau d’implication dans la
prise de décisions marketing dans votre
entreprise actuelle ?

R : « C’est moi qui décide principalement des ser-
vices/stratégies marketing de mon entreprise »
ou « Je participe a parts égales aux décisions
concernant les services/stratégies marketing
de mon entreprise » (échelle de 5 points, toutes
les autres réponses sont ignorées).

Base : Echantillon total N = 2 016

70%

Total  Royaume-Uni Irelande France Allemagne Autriche Suisse DACH
n=2016 n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640

19
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Cela correspond également a Pancienneté, les décisionnaires
au Royaume-Uni, en Irlande, en Allemagne et en Autriche
ayant plus d’expérience que leurs homologues en France.

EXPERIENCE EN MATIERE DE PRISE DE DECISION EN ANNEES (%)

NET :
N[ A I I I - [ - Allemagne,
N [r— + Autriche

et Suisse

Bl Jusqua 5 ans

B 5onsetplus

Q: Depuis combien de temps
étes-vous impliqué(e) dans
la prise de décision ?

R: «5 ans ou plus »

(échelle de 5 points)

Base: Total Sample N=2016

Total Royaume-Uni  Irelande France Allemagne Autriche Suisse DACH
n=2016 n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
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Il existe une large distribution d’organisations centrées
sur les clients et sur ’entreprise sur les marchés.

Les marchés plus petits, comme I'Irlande et ’Autriche, sont plus susceptibles

d’avoir des entreprises centrées sur elles-mémes.

ORGANISATION CENTREE SUR ELLE-MEME OU SUR LES CLIENTS (%)

NET:
S N0 @l Wm =
87% 89% 76% 88% 89% 74% 82% 86%

52%
13%
Total  Royaume-Uni Irelande France Allemagne Autriche Suisse DACH
n=2016 n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640

HubSppt  Linked [l

Notre organisation est
centrée sur les clients

Nous nus attachons aux
clients et a I'entreprise

Notre organisation est
centrée sur elle-méme

Q: Laquelle des propositions suivantes
décrit le mieux votre entreprise ?

R: Réponse sélectionnée
(une réponse possible)

Base : Echantillon total N = 2 016

Autre statistique :

Les entreprises en Autriche/Irlande
s’‘appuient davantage sur des canaux
digitaux « moins courants » que la
moyenne de la région EMEA :

e E-mail marketing (Autriche 64 %
et EMEA 48 %)

 Sites web/blogs (Irlande 60 %
et EMEA 49 %)
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L'Autriche a plus d’entreprises B2B que les autres marchés. Pour la plupart
des marchés, le B2C représente la part la plus importante, la plus élevée étant
celle de P’Irlande et de la Suisse...

L'Allemagne compte davantage d’entreprises B2B2C, et les autres marchés plus d’entreprises B2C.

MODELE COMMERCIAL (%)

NET :
&IVA I I I - [ Allemagne,
Autriche
ZAinN [ | et Suisse

B2B2C (Business to Bu-
siness to Consumer)

[ B2B (Business to Business)
. B2C (Business fo Consumer)
Q: Laquelle des propositions suivantes décrit

le mieux le modéle commercial de votre
entreprise actuelle ?

R: Réponse sélectionnée
(une réponse possible)

Base : Echantillon total N = 2 016

Total Royaume-Uni Irelande France Allemagne Autriche Suisse DACH
n=2016 n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
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...les décisionnaires marketing en Suisse travaillent dans des entreprises
plus petites, et en Allemagne, dans des entreprises plus grandes.

Par rapport aux marchés plus grands que sont ’Allemagne et la France, le Royaume-Uni
présente une répartition équilibrée entre tous les segments de taille, tout en ayant une part
plus importante de petites entreprises, ce qui correspond au fait qu’un plus grand nombre
de décisionnaires marketing sont également des propriétaires/fondateurs au Royaume-Uni.

TAILLE DE CENTREPRISE : NOMBRE DE SALARIES (%)

Propriétaires/fondateurs : 27 %

I NET :

N[ A I I I ] Allemagne,
%Im — Autriche

et Suisse

Plus de 101 salariés
. De 6 a 100 salariés

. De 1 & 5 salariés

Q: Combien y a-t-il de salariés dans
votre entreprise/lieu de travail ?

R: Réponse sélectionnée
(une réponse possible)

Base: Echantillon total N = 2 016

29% 29%
33% 25%

Total Royaume-Uni Irelande  France Allemagne Autriche Suisse DACH
Nn=2016 n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 Nn=640
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Avec une plus grande part d’entreprises de grande taille
(en nombre de salariés), ’Allemagne présente le chiffre d’affaires
le plus élevé par rapport aux autres pays.

LIrlande a un chiffre d’affaires moyen élevé compte tenu de la taille du marché. Le Royaume-Uni
a des taux similaires a ceux de I'Irlande, de PAutriche et de la Suisse, tandis que ’Allemagne
et la France, des marchés plus importants, suivent avec le nombre moyen d’employés.

CHIFFRE D’AFFAIRES EN 2022 (%) - ROYAUME-UNI (£) / AUTRES PAYS (€)

NET :
N = - | + Allemagne,
ZAinN | Autriche
et Suisse

Plus de 10 millions

. De 1 a9 millions

. Moins de 1 million

29% 29%

Q: Quel a été le chiffre d’affaires de votre entre-
prise en 2022 ? Les données du tableau sont
indiquées en £ pour le Royaume-Uni et en €

359 43% pour les autres pays.
? 30% R: Réponse sélectionnée (une réponse possible)

Base : Echantillon fotal N = 2 016

Royaume-Uni Irelande  France Allemagne Autriche Suisse
1921(-)?6! n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 I?f:&gi
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Canaux marketing utilisés

Les sites web/blogs, I'’e-mail marketing et les publications naturelles sur les réseaux sociaux
sont actuellement les principaux canaux marketing utilisés, tandis que les outils ABM sont utilisés
par 1 entreprise sur 5. Le Royaume-Uni et I'Irlande utilisent le plus grand nombre de canaux, et
FAllemagne, le plus petit nombre. Les publications (numériques et physiques) sont également
tres utilisées dans de nombreux marchés, surtout en Autriche, en France et au Royaume-Uni.

Les décisionnaires qui ont moins d’expérience et ceux qui travaillent dans des entreprises B2C plus
petites sont plus susceptibles d’utiliser des canaux marketing naturels sur les réseaux sociaux.

Les décisionnaires qui ont plus d’ancienneté, surtout dans les enfreprises B2B et B2B2C, ufilisent
davantage I'e-mail marketing et les publications. Les entreprises B2B2C et celles centrées sur elles-
mémes utilisent aussi beaucoup les outils ABM.

La part des événements, des stratégies de génération de demande/leads et des programmes
de recommandations clients dans les dépenses a augmenté en 2023. En ce qui concerne les
événements, cela pourrait étre di & un nombre moyen d’événements inférieur en 2022, suite a la
pandémie.

La part des dépenses pour les CRM, I'IA d’entreprise et les logiciels de marketing automation
est restée identique d’une année sur autre, mais les dépenses consacrées d l'achat de logiciels
externes de plateformes de donnés clients ont diminué.
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Les sites web/blogs, I’e-mail marketing
et les réseaux sociaux organiques sont
actuellement les canaux marketing les
plus utilisés dans tous les pays.

Les outils ABM et les applications mobiles tierces
sont les moins utilisés, bien qu’ils le soient
davantage pour les organisations B2B2C.

Les décisionnaires qui ont plus d’expérience
préféerent ’'e-mail marketing et les publications,
et ceux qui ont moins d’ancienneté préférent

les réseaux sociaux.

Q : Lesquels des canaux marketing
suivants sont les plus utilisés
dans votre organisation ?

R : Réponse sélectionnée
(plusieurs réponses possibles)

Base : Echantillon total N = 2 016

*En personne ou en ligne
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CANAUX MARKETING UTILISES

Sites web/blogs
EE 49%
E-mail marketing
I <
Réseaux sociaux - organique

I, 5%

Publications

I 5

Optimisation pour les moteurs de recherche
I 3%
Réseaux sociaux - payés/sponsorisés
I 4%
Contenu marketing (par exemple, vidéos et podcasts)
32%

Notes et avis
I 2%
Evénements sponsorisés organisés par 'entreprise elle-méme*
S 25%
Evénements sponsorisés organisés par d’autres entreprises*
R ] 25%
Marketing d’influence
R S 25%
Application(s) mobile(s) de I'entreprise

22%
Application(s) mobile(s) tierces

20%

Outils de marketing des comptes stratégiques (ABM)
I o

Autre

4%

Concerne surtout :

« Décisionnaires ayant 5 ans
d’expérience ou plus

« Secteur B2B ou B2B2C

Concerne surtout :

« Décisionnaires ayant jusqu’a 5 ans
d’expérience

« Entreprises plus petites (1-100 salariés)

« Entreprises B2C, centrées sur elles-mémes

Concerne surtout :

« Décisionnaires ayant 5 ans
d’expérience ou plus

« Organisations centrées sur
elles-mémes

Concerne surtout :
« Organisations centrées
sur elles-mémes
« Utilisateurs de données tierces
« Secteur B2B2C
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Les sites web/blogs sont plus utilisés en Royaume-Uni et en Irlande, tandis que les e-mails,
les avis clients et les événements sponsorisés sont préférés en Autriche en France.
Le Royaume-Uni/I’'Irlande utilisent un plus grand nombre de canaux (5) que Allemagne (3,5), ou les « interactions

humaines » sont moins un défi. Les publications sont également largement utilisées par les décisionnaires
marketing sur tous les marchés, mais davantage en Autriche, en France et au Royaume-Uni.

CANAUX MARKETING UTILISES
N L7 ] Autrich
:A é I I I — — ef Suisse
UK Irelande France Allemagne = Autriche Suisse
Total n=675 n=100 n=601 n=SOOg n=80 n=60 DACH
Sites web/blogs 49% -— 48% 39% 46% 50% 41%
E-mail marketing  48% 42% 46% 39% - 42% 43%
Réseaux sociaux - naturels  45% 45% 48% 34% 45% 40% 36%
Publications (numériques et physiques) 35% 37% 30% 38% 29% 44% 28% 31% ”Au"e statistiqug :
En Allemagne, moins d’entre-
Optimisation pour les moteurs de recherche = 35% 26% 32% 40% 40% 33% prises (29%@ estiment que la
Réseaux sociaux - payés/sponsorisés  34% 38% 33% 25% 34% 33% 27% A « creation ‘d’lln'rerlqc'rlons
umaines’ avec les clients » est
Contenu marketing (par exemple, vidéos et podcasts) 32% 35% 33% _ 22% 34% 35% 25% un défi que la moyenne de la
Notes et avis ~ 29% 24% 24% - 27% 26% région EMEA (36 %)
EvenemenTs,sponSOtjlses orgd[usei 25% 24% 33% 19% 20% 21%
par I'entreprise elle-méme o
Evénemen'rs SPONSOrisés organisés Inférieur Indique un résultat significativement
pe JanIses 939 23% 22% 25% 19% 30% 23% 21% supérieur/inférieur au fofal
par d'autres entreprises - (& un niveau de confiance de 95 %).
Marketing d'influence 23% - 23% 22% 18% 28% 17% 19%
Application(s) mobile(s) de I'entreprise 22% - 23% 21% 18% 25% 17% 19%
Application(s) mobile(s) tierces 20% 23% 22% _ 16% 26% 10% 17% Q: Lesquels des canaux marketing
. . suivants sont les plus utilisés
Outils de marketing des comptes ;50 550 20% 21% 14% 26% 17% 16% dans votre organisation ?
strategiques (ABM) R: Réponse sélectionnée
Autre 4% 5% . 8% 8% 5% e e
. EChanTiiion tTota =
Nombre moyen de canaux utilisés 4.5 5 5 4.5 BE 5 4 4

*En personne ou en ligne
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La part des événements, des stratégies de génération de demande/leads et des
programmes de recommandations clients dans les dépenses a augmenté en 2023.

La part des dépenses pour les CRM, I'TA d’entreprise et les logiciels de marketing automation est
restée identique, mais les dépenses consacrées a 'achat de logiciels externes de plateformes de
donnés clients ont diminué. Dans le méme temps, les entreprises réduisent le budget alloué aux

publicités/publications payantes sur les réseaux sociaux.

MODIFICATION DANS LALLOCATION DU BUDGET EN 2022 ET EN 2023

(MOYEN : % NUMERIQUE LIBRE SUR 100)

Marketing produit

10.5
I ——— 101 -0.4
Réseaux sociaux de 'entreprise
9.4
I ———_—. 9 1 -0.3

Autres stratégies/activités marketing
7.8
I ——— 9 O +1.2

Marke'ring de contenu (pages web/pages de destination, gestion des blogs)
9.4
1 —— B 9 +0.5

Campagnes publicitaires payantes

I S S ?3 405
Marketing de rétention

8.8
I, 8.6 +0.3

Evénements
(conférences, salons professionnels, événements en boutique)

_6'4 68 +0.4
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Génération de demande/leads
_5'5 61 07

Programmes de recommandation clients

_5'5 59 *04

Achat de logiciels auprés de fournisseurs externes
(CRM / IA d’entreprise) (arfificial intelligence)
6.0

e 50 01

Travailleurs freelance et agences
(contenu, design, PR, SEO)

6.
| 5.90 -0.1

Logiciel de marketing automation

5.8
I 5.7 -O.1

Achat de logiciels auprés de fournisseurs externes (cpp)
5.4
I 5.0 -04

Outils de marketing des comptes stratégiques (ABM)

4.2
I 4.2 +0

Budget précédent (2022)
M Budget actuel (2023)

Q: Quel pourcentage de votre budget
marketing a été alloué aux stratégies
suivantes en 2022 ?

Q: Ef quel pourcentage de votre budget
marketing sera alloué aux stratégies
suivantes en 2023 ?

R: réponses numériques libres générant
un total de 100 % | Les données ci-
dessus tiennent compte des décimales
qui peuvent ne pas étre visibles dans
les légendes

Base: Echantillon total N = 2 016
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Les marchés présentent des différences en termes d’allocation du budget
par stratégie, ce qui suggére qu’il n’y a « pas de solution universelle ».

Les entreprises en Irlande et en France sont plus susceptibles d’allouer un budget aux CRM, a I'TA, aux
logiciels de marketing automation et au marketing de contenu en 2023. Les entreprises au Royaume-Uni

et en Irlande s’appuient davantage sur les publicités/publications payantes sur les réseaux sociaux,

tandis que les marchés de la région DACH allouent plus de budget aux stratégies de rétention.

ALLOCATION DU BUDGET EN 2023

(MOYEN : % NUMERIQUE LIBRE SUR 100) Allemagne
N\ LA — oone
> il = e
UK Irelande France Allemagne = Autriche Suisse
Total n=675 n=100 n=601 n=500g n=80 n=60 DACH
Marketing produit 10.1 12.3 8.6 9.3 9.7 8.3 9.3
Réseaux sociaux de I'entreprise 9.1 9.7 8.8 7.5 7.6 7.1 7.5
Autres stratégies/activités marketing 9.0 6.4 6.3 9.9 11.5 13.6 10.4
Marketing de contenu b/ d
9 des'rina'ric?n?%eess::n dr:s’%T;gs? 8.9 9.0 108 7.6 7.7 6.9 7.5
Campagnes publicitaires payantes 8.8 8.3 8.3 7.8 8.0 8.2
Marketing de rétention 8.6 8.9 9.6 - 12.0 -
Evénements (confé , sal fessionnels,
con erencgjéggn‘:gzggnegsofﬁgﬁ; 6.8 6.6 7.4 7.3 6.3 7.0 5.2 6.3
Génération de demande/leads 6.1 6.5 3.9 6.5 5.5 71 6.5 5.8
Programmes de recommandation clients 5.9 39 223 5.8 - 75 8.6 -
Achat de logiciels aupreés de fournisseurs
externes Cav / T denmeprisey 59 5.4 9.2 6.5 5.9 3.5 4.5 5.5
Travailleurs freelance et agences (contenu,
I e e, 59 5.6 4.2 5.8 6.6 53 7.0 6.5
Logiciel de marketing automation 5.7 5.0 6.3 5.5 5.8 6.1 5.6
Achat de logiciels auprés de fournisseurs
externes cop 5.0 4.4 4.8 5.3 29 3.5 4.8
Outils de marketing des comptes stratégiques
g P I 42 35 4.8 - 4.0 4.6 2.8 4.0
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Inférieur

Indique un résultat significativement
supérieur/inférieur au total

- (& un niveau de confiance de 95 %).

Q : Et quel pourcentage de votre budget
marketing sera alloué aux stratégies
suivantes en 2023 ?

A : Réponses numériques libres générant
un total de 100 %

Base: Echantillon total N = 2 016
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Les marchés présentent aussi des difféerences en termes de modification

de la part du budget alloué en 2022 et en 2023.

LIrlande, PAutriche et la Suisse sont plus susceptibles d’apporter des modifications importantes
a Pallocation du budget pour les stratégies marketing clés par rapport a 2022.

Durant la période post-COVID, les entreprises au Royaume-Uni et en Irlande ont plus augmenté
la part des dépenses consacrées aux événements que d’autres marchés.

% DE MODIFICATION DE LALLOCATION DU BUDGET EN 2022 ET EN 2023

(MOYEN : % NUMERIQUE LIBRE SUR 100) NET:
N A - . Agemq%ne,
%IL‘ I I I | eTu;UiCssZ
UK Irelande France Allemagne  Autriche Suisse
Total n=675 n=100 n=601 n=500g n=80 n=60 DACH
Marketing produit -0.4 +0.5 -2.5 -1.7 +0.3 +1.1 -2.5 +0.1
Réseaux sociaux de I'entreprise -0.3 +0.7 -2.7 -0.4 -11 +0.7 -1.1 -0.9
Autres stratégies/activités
. +1.2 +1.0 -0.7 +1.8 +1.0 +0.7 +2.7 +1.1
marketing
Marketing de contenu b/ ) ) B _ - , ,
9 de destination, gpgg?;nwjes E%gges 0.5 0.5 +3.3 1.0 0.1 2.4 1.3 0.5
Campagnes publicitaires payantes -0.5 -0.6 +1.2 -1.0 -0.3 +2.1 -3.1 -0.3
Marketing de rétention -0.3 -0.5 -1.1 +0.3 -0.6 +1.3 -0.6 -0.4
F:vénemenfs (conférences, salons B B
professionnels, événements en boutique) +0.4 +1.1 +1.4 +0.3 0.6 +0.5 +0.3 0.4 . e
‘Indl_que une modification
Génération de demande/leads  +0.7 +0.5 -0.7 +1.1 +0.8 0.0 +0.8 +0.7 negative du%de2%ouplus | 1 i e es stratégies par marché
P d dafi avec une modification de +/- 1 %
rogrammes de recommandation -, 4 +0.2 -2.8 0.0 +1.6 +1.2 +2.6 +1.6 _ o ou plus dans le budget 2023 par
clients Indique une modification rapport @ 2022
hat de logiciel s d positive du % de 2 % ou plus
Acha € logiciels aupres de
fournisseurs externes (CRM/IA d'entreprise) -0.1 -0.3 +2.5 -0.2 +0.1 -1.6 +0.2 -0.1
Travailleurs freelance et agences
(contenu, design,gPR, SEO) -0.1 -0.5 -0.6 +0.2 -0.1 +0.5 +1.1 +0.1 Q: Quel pourcentage de votre budget marketing
. . . a été alloué aux stratégies suivantes en 2022 ?
Logiciel de marketing automation -0.1 -0.6 +1.4 +0.3 -0.2 -0.9 +1.1 -0.2 Q: Et quel pourcentage de votre budget marketing
Achat de loaiciel ss d sera alloué aux stratégies suivantes en 2023 ?
char de logiciels aupres de ~ _ _ _ ~ Le fableau indique le % de modification dans
fournisseurs externes (cor) 0.4 0.5 +0.7 +0.1 0.5 5.0 +0.5 1.0 Pallocation du budget en 2023 et en 2022 par
stratégie marketing
Outils de marketing des comptes ) B ) Base: Echantillon fotal N = 2 016
stratégiques (asm) 0.0 0.3 +0.7 +0.1 0.1 +1.8 0.5 +0.1
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DéEfis, priorites et opportunit€s
de croissance en 2023

Préserver la fidélité des clients et conserver les clients existants sont les plus grands défis des décisionnaires
marketing, et leur priorité pour 2023, notamment pour les organisations plus petites, les personnes qui ont moins
d’expérience et les entreprises B2C, qui ont plus de mal a créer des « interactions humaines ».

La lassitude vis-a-vis des réseaux sociaux inquiéte aussi 1 entreprise sur 4 dans la région EMEA.

Les stratégies de rétention et 'alignement des ventes avec le marketing sont considérés comme les principales
solutions aux défis clés. Les stratégies de rétention sont plus populaires en Irlande, suivi par FAllemagne, le
Royaume-Uni et la France. En France, les décisionnaires cherchent également des programmes et des stratégies
de marketing automation sectoriels.

Moins de décisionnaires marketing se préoccupent de la fagon dont ils pourraient implémenter un modele d’IA, en
consolidant le marketing multicanal et en établissant une stratégie ABM, ce qui indique un manque de compréhension

@ sur la fagon dont ces outils peuvent résoudre les autres défis mentionnés. Cette tfendance est plus marquée en
France et dans la région DACH ; les marketeurs au Royaume-Uni et en Irlande sont davantage au fait de ces outils, ce
qui refléte une plus grande utilisation actuelle.

Toutefois, les entreprises B2B2C, les organisations centrées sur elles-mémes, les entreprises de plus grande taille,
celles qui utilisent des données tierces et les décisionnaires qui ont moins d’expérience sont plus susceptibles
de citer 'implémentation d’une IA et ’établissement d’'une approche ABM programmatique comme une priorité
pour 2023 et une opportunité clé de croissance future, tout comme les logiciels de marketing automation.

Les réseaux sociaux sont considérés comme la plus grande opportunité de croissance future, surtout pour les petites
R entreprises, suivis par le marketing sectoriel et le marketing automation. LAllemagne et Autriche s’intéressent
MOoiNs aux réseaux sociaux et au marketing automation que d’autres pays ; ce sont le Royaume-Uni et I'Irlande qui s’y

intéressent le plus.
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Préserver la fidélité des clients
et conserver les clients existants
sont les plus grands défis des
décisionnaires marketing...

Cela est surtout le cas des organisations
plus petites, des personnes qui ont moins
d’expérience et des entreprises B2C, qui
ont plus de mal a créer des « interactions
humaines ». En mars 2023, les entreprises
B2B2C de plus grande taille s’inquiétaient
davantage des baisses de budget.

Q : Selon vous, quels sont actuellement les principaux défis
des responsables marketing ?

R : Réponse sélectionnée (plusieurs réponses possibles)
Base : Echantillon total N = 2 016

HubSppt  Linked [l

DEFIS RENCONTRES (%)

Préserver/développer la fidélité des clients Concerne surtout :
39% « Secteur B2C
o . Décisionnaires ayant 5 ans
. U d’expérience ou plus
Conserver les clients/réduire le taux de perte . Entreprises plus petites (1-100 salariés)

B i 39%
Créer des publicités/contenus pertinents et intéressants pour les nouveaux prospects
I 7%

Donner un c6té « plus humain » aux interactions avec les clients

Interagir de maniére efficace avec les nouveaux prospects
B 3%
Créer des publicités/contenus pertinents et intéressants pour les clients existants

] 32

Lassitude des réseaux sociaux au sein des clients
I 26%
Attirer/retenir les talents

I 26%

Baisses de budget dues au contexte macro-économique Concerne surfout :

23% « Secteur B2B2C
« Entreprises de plus grande taille
(plus de 101 salariés)

Gagner du temps/focaliser les talents sur les taches a forte valeur ajoutée
22%

Surmonter la surcharge de données / les difficultés d’interprétation des données
21%

Corporate social responsability fo engage customers
21%

Mesurer efficacement I'attribution des investissements grace a plusieurs sources (ROI, ROAS, autres données)

T 20%
Concerne surtout :
Préoccupations liées & la confidentialité avec les analytics marketing - Secteur B2B2C R
3 . OrganSGTIOHS centrées sur elles-mémes
_ 20% - Entreprises de plus grande taille
(plus de 101 salariés)
Implémentation d’un modéle d’IA (intelligence artificielle) via 'acquisition d’outils / . Utilisateurs de données tierces
Concerne surtout :
Consolider les approches marketing multicanales fragmentées « Secteur B2B2C R
. Orgomsq'rlons centrées sur elles-mémes
_ 17% . Décisionnaires ayant jusqu’d 5 ans
, . . . . . d’expérience
Etablir une approche ABM programmatique a des fins d’efficacité . Entreprises de plus grande taille (plus de

101 salariés)
« Utilisateurs de données tierces

13% -
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— DEFIS RENCONTRES (%)

... La lassitude des réseaux sociaux, le recrutement de
candidats talentueux et les baisses de budget inquietent
1 entreprise sur 4. Les autres sujets de préoccupation
sont plus bas dans la liste.

Bien que mentionnés par 1 entreprise sur 5, les défis concernant la
responsabilité sociale des entreprises, la mesure de P'investissement
et le respect de la confidentialité sont moins prioritaires en
comparaison.

Media channel fatigue amongst customers

R ] 26%

Attracting/retaining falent

26%

Budget cuts due to macroeconomic conditions

23%

Freeing up time/redirecting focus of our talent to work on areas that add more value
22%

Overcoming data overload/data interpretation difficulties
21%

Corporate social responsability to engage customers

Moins de décisionnaires marketing Effectively measuring investment attribution via multiple sources (ROI, ROAS, other data)
se préoccupent de la fagon dont ils _ 20%
pourraient implémenter un modéle ] ] ] ]
d’IA, en consolidant le marketing Privacy concerns affecting marketing analytics
multicanal et en établissant une _ 20%
stratégie ABM, ce qui indique : . I . I
un mngue de’comqpréhencs]ion Q feesl?;:i:2;23:325:32:2222??:&;s Implementing AI (Artificial Intelligence) model through tools acquisition
sur la fagon dont ces outils marenne 17%
A arm A: Réponse sélectionnée i . . .
peuvent "eSOUd['e les autres défis (plusieurs réponses possibles) Consolidating fragmented multi-channel marketing approaches
mentionnes. Base : Echantillon total N = 2 016 9
17%
Establishing programmatic ABM approach for efficiency
I 5
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Le Royaume-Uni et I'Irlande se préoccupent davantage de Pimplémentation d’'une IA,

et la France estime que le plus grand défi consiste a préserver la fidélité des clients.

La mesure de I'investissement, la lassitude des réseaux sociaux et les baisses de budget dues au contexte
macro-économique sont considérées comme des plus grands défis au Royaume-Uni et en Irlande

que dans la région DACH.
DEFIS RENCONTRES (%)

NET:
Allemagne,

== 00 BN = fte

Total | "ovaiperir| Irlande | Frajice | Alemogre | Auriche | Suisze | pacw
Préserver/développer la fidélité des clients 39% 38% 38% 37% 34% 42% 37%
Conserver les clients/réduire le taux de perte 39% 37% 35% 35% 38% 50% 36%
Créer des publicités/contenus pertinents et intéressants pour les nouveaux prospects 37% 38% 33% 41% 34% 31% 47% 35%
Donner un c6té « plus humain » aux interactions avec les clients 36% 36% 44% - 29% 29% 38% 30%
Interagir de maniere efficace avec les nouveaux prospects 35% 35% 31% 31% 38% 45% 35% 38%
Créer des publicités/contenus pertinents et intéressants pour les clients existants 32% 32% 29% 34% 31% 31% 35% 32%
Lassitude des réseaux sociaux au sein des clients 26% 27% 20% 24% 28% 21%
Attirer/retenir les talents 26% 20% 24% 12% 20%
Baisses de budget dues au contexte macro-économique 23% 15% 25% 10% 16%
Gagner du temps/focaliser les talents sur les téches a forte valeur ajoutée 22% 17% 24% 15% 18%
Surmonter la surcharge de données / les difficultés d'interprétation des données 21% 20% 13% 17% 19%
Responsabilité sociale des entreprises pour impliquer les clients 21% 20% 28% 18% 21%
Mesurer efficacement l'aftribution des inves‘risseme?gé ?’rdchAds f)(ljlijs:rireelgrg gﬁﬁgéc—:s 20% 14% 18% 13% 15%
Préoccupations liées ¢ la confidentialité avec les analytics marketing 20% 17% 23% 18% 18%
Implémentation d'un modele d'IA (intelligence artificielle) via I'acquisition d'outils 17% 15% 19% 8% 15%
Consolider les approches marketing multicanales fragmentées 17% 18% 17% 16% 16% 15% 12% 15%
Etablir une approche ABM programmatique & des fins d'efficacité 13% 13% 17% 14% 12% 9% 5% 11%

HubSppt  Linked [l

Inférieur

Indique un résultat significa-
tivement supérieur/inférieur
au total (& un niveau de
confiance de 95 %).

Q: Selon vous, quels sont actuellement
les principaux défis des
responsables marketing ?

A: Réponse sélectionnée
(plusieurs réponses possibles)

Base : Echantillon total N = 2 016
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Pour 2 entreprises sur 5, les stratégies de rétention et Palignement des
ventes et du marketing sont les principales solutions aux défis rencontrés... -

Le marketing automation et les CRM basés sur 'IA sont également mentionnés ‘
par 1 entreprise sur 4, mais davantage par les personnes avec moins d’expérience,

les entreprises de plus grande taille, les entreprises B2B2C, les organisations centrées

sur elles-mémes et les utilisateurs de données tierces.

SOLUTIONS POUR RESOUDRE LES DEFIS (%)

Concevoir une stratégie/un programme de rétention des clients

I 2% AN
Concerne surtout :

Aligner les stratégies commerciales et marketing / Secteur B2B2C
I, 57
Créer/repenser notre programme de fidélité

I 1% ~—— Concerne surfou

Décisionnaires
Mettre en place des programmes de marketing sectoriel ayant jusqu’a 5 ans Autre statistique :

_ 30% d'expérience Les entreprises qui envisagent « Palignement des stratégies

commerciales et marketing » comme une solution en 2023
Mettre en ceuvre des solutions de marketing automation sont plus susceptibles que les entreprises qui n’envisagent

T 26% Concerne suriout pas cette solution..

« Décisionnaires ayant jusqu’a

Implémenter un CRM basé sur I'IA (intelligence artificielle) Z‘f{”s d’,eXp%'ienlce g * De considérer comme un défi « les interactions
« Entreprises de plus grande .

_ 24% taille (plus de 101 salariés) efficaces » avec les nouveaux prospects (43 % vs 30 %)
« Secteur B2B2C ) + D’envisager comme opportunité de croissance

Mettre en place une plateforme de données clients (CDP) s Organisations cenirees sur « le marketing automation pour générer des leads/

elles-mémes
_ 23% « Utilisateurs de données tierces
Adopter une approche ABM programmatique pour gérer les complexités des communications multicanales
T 20%
Solution de mesure unique pour l'attribution marketing

I 20%

Remplacer les données tierces par des données propriétaires

conversions/ventes » (44 % vs 31 %)

D’impliquer les ventes dans les budgets marketing
(29 % vs 12 %)

D’utiliser les données des ventes dans les décisions
marketing (70 % vs 56 %)

Q : Lesquelles des stratégies suivantes étes-vous
_ 19% susceptibles de mettre en ceuvre en 2023 pour
résoudre les défis marketing de votre organisation ?
Autre R : Réponse sélectionnée (plusieurs réponses possibles)

6%
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Les stratégies de rétention sont plus populaires en Irlande, suivi de prés par
PAllemagne, le Royaume-Uni et la France. En France, les décisionnaires cherchent
également des programmes et des stratégies de marketing automation sectoriels.

La refonte des programmes de fidélité est également vue comme une solution a certains défis
par davantage d’entreprises en France, en Suisse et en Autriche.
La mesure de l’attribution marketing et le remplacement des données tierces par des données
propriétaires sont des solutions relativement moins importantes.

SOLUTIONS POUR RESOUDRE LES DEFIS (%)

NET:
Allemagne,
N LA | Autrich
> il =
Totql ~ Royaume-Uni  Irelande France Allemagne | Aufriche Suisse DACH
n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
Concevolr une sfretegie/un programme  42% 42% - 45% 41% 35% 30% 39%
Aligner les strategies CZ{“nmg‘f’if; 37% 39% 40% 37% 33% 29% 43% 33%
Créer/repenser notre programme de fidélité 31% 26% 27% 30% 33% 37% 31%
Meftre en place é’riiﬁgggsrgggpgﬁ 30% 28% 29% 26% 30% 27% 27%
N ot cutomation | 26% 25% 28% 24% 19% 15% 25%
Implémenter un CRM basé sur I'TA
(intelligence artificielle) 24% 25% 23% 24% 22% 25% 17% 22% Inférieur X ) L
Mettre en place une plateforme iﬂ‘;'eqrﬁ‘:u‘r‘}‘.,ﬁfjﬁgﬁl Zf?;?gfﬂvemem
0, 0, 0, 0, 0, 0, [v)
de données clients (cDP) 23% 20% 25% 21% 16% 17% 20% - (& un niveau de confiance de 95 %).
Adopter une approche ABM programmatique

pour gérer les complexités des 20% 22% 19% 18% 22% 11% 13% 20%

communications multicanales Q: Lesquelles des stratégies suivantes

Solution de mesure unique étes-vous susceptibles de mettre en

0 0 0 0 0 0 0 ceuvre en 2023 pour résoudre les défis
pour l'attribution marketing 20% 25% 19% 16% 24% 8% 16% marketing de chJ)Tre organisation ?
Remplacer les données tierces par des R: Réponse sélectionnée
P données propr?étqires 19% 21% 24% 17% 18% 19% 8% 17% (plusieurs réponses possibles)
Base : Echantillon total N = 2 016
Autre (veuillez préciser) 6% _ 3% 2% 6% 1% 8% 6% I

HUbS@bt Linkedm Préparé pour HubSpot et LinkedIn - D’aprés une enquéte effectuée en mars 2023 sur les marchés de la région EMEA (Royaume-Uni, Irlande, Allemagne, France, Autriche, Suisse 36



La fidélité des clients est également
la priorité, suivie par le budget et la
création d’interactions « humaines »,

tandis que ’ABM et I’'IA sont les
priorités les moins importantes.
Les décisionnaires qui ont plus d’ancienneté,

qui travaillent dans des entreprises plus
petites/B2C et les utilisateurs de données

tierces indiquent que la fidélité de la clientéle

est une priorité plus élevée, et que FABM/IA
est une priorité moindre par rapport a leurs
homologues ; les utilisateurs de données
tierces sont également plus susceptibles
d’envisager FPABM/IA comme une solution,
comme vu précédemment.

6=
|I| ‘

Q : En pensant & votre entreprise, veuillez classer
les propositions suivantes, de la priorité la plus
élevée a la moins élevée, au regard de votre
stratégie marketing en 2023.

R : Réponse sélectionnée (classement, moyennes)

Base : Echantillon total N = 2 016
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Priorités en 2023 - cLASSEMENT (MOYEN)

1 = priorité

P Préserver/développer la fidélité des clients
la plus élevée

6.1

Etablir soigneusement le budget
6.6

Donner un c6té « plus humain » aux interactions avec les clients
6.9

Concevoir une stratégie/un programme de rétention des clients
7.0

Cibler efficacement les nouveaux prospects via des communications personnalisées
7.1

Cibler efficacement les clients existants via des communications personnalisées
7.3

Créer des publicités/contenus pertinents et intéressants pour les clients existants
74

Créer des publicités/contenus pertinents et intéressants pour les nouveaux prospects
74

Concevoir une stratégie d’attraction/de rétention des talents
8.3

Mettre en place un logiciel de marketing automation pour gérer efficacement les données
8.9

Utiliser des données propriétaires plutot que des données tierces
9.1

Consolider les approches marketing multicanales fragmentées
9.2

Mesurer efficacement Fattribution des investissements grdice a plusieurs sources (ROI, ROAS, autres données)

I 52

Etablir une approche ABM programmatique a des fins d’efficacité

9.8
15 = priorité | Implémentation d’'un modéle d’IA (intelligence artificielle) via Pacquisition d’outils
la moins
élevée

Un classement plus élevé

concerne surtout :

« Entreprises plus petites
(1-100 salariés)

« Chiffre d’affaires : inférieur
a 5 millions

. Décisionnaires ayant 5 ans
d’expérience ou plus

. Données propriétaires

« Secteur B2C

- Organisations centrées
sur les clients

Un classement plus élevé

concerne surtout :
« Secteur B2B ou B2B2C

Un classement moins élevé

concerne surtout :

« Décisionnaires ayant 5 ans
d’expérience ou plus

« Secteur B2C

- Organisation axée sur les
clients

« Entreprises plus petites
(1-100 salariés)

« Chiffre d’affaires : inférieur
a 5 millions

« Données propriétaires
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Le « c6té humain » est une priorité plus élevée en France qu’en Allemagne, tandis que le
Royaume-Uni considére I'IA et PABM comme des priorités moindres que d’autres marchés.

Le ciblage efficace des clients existants via des communications personnalisées est une
plus grande priorité au Royaume-Uni qu’en France.

Priorités en 2023 - cLASSEMENT (MOYEN) NET: *

Allemagne,

&IVA I I I - I - Autriche
i [ ] + et Suisse

1 = priorité
la plus élevée Total Royaume-Uni Irelande France Allemagne Autriche Suisse DACH
n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
Préserver/développer la fidélité des clients 6.1 55 6.1 6.2 5.8 6.2
Etablir soigneusement le budget 6.6 6.1 6.3 7 6.5
Donner un c6té « plus humain » aux interactions avec les clients 6.9 7.1 7.1 6.3 6.1 7.1
Cibler efficacement les nouveaux prospects via des communi-
cations personnalisées 7 LR 76 71 . / 6.3 71
Concevoir une stratégie/un programme
de rétention des clients 7 6.9 71 / 72 7.2 6.7 7.2
Cibler efficacement les clients existants via des communica-
tions personnalisées 7.3 6.9 6.9 7.6 7.1 7.2 7.5
Créer des publicités/contenus pertinents
et intéressants pour les clients existants s 73 76 75 75 79 75 75
Créer des publicités/contenus pertinents
et intéressants pour les nouveaux prospects 74 71 74 74 76 75 8.1 76
Concevoir une stratégie d’aftraction/de rétention des talents 8.3 8.1 8.4 7.9 8.1 8.3
Mettre en place un logiciel de marketing
automation pour gérer efficacement les données 8.9 8.6 8.8 93 9.1 8.9 Inférieur Indi . S
ndlqge un re§u_lqu significativement
Utiliser des données propriétaires plutot que des données tierces 9.1 8.9 8.2 8.3 8.6 8.2 - ?:zirﬁtg/c;zfggii; z: ;2::(; co5%,
Consolider les approches marketing multicanales fragmentées 9.2 9.3 9.2 9.5 9.5 9.3
Mesurer efficqcemgnf Fattribution des investissements gréce 9.2 9.1 9.2 9.1 9.2 9.9 9.3 Q: En pensant a votre entreprise, veuillez
a plusieurs sources (ROI, ROAS, autres données) classer les propositions suivantes, de
P N > la priorité la plus élevée a la moins
N .I.rf\plen)en"r erun r'n_odek’-:- d I.A 9.7 9.4 9.6 9.3 9.8 10 9.5 élevée, au regard de votre stratégie
(infelligence artificielle) via 'acquisition d’outils marketing en 2023.
- . . R: Réponse sélectionnée
Etablir une approche APM prc?grqr’nmgflqyg 9.8 9.8 9.7 93 93 10.5 94 (classement, moyennes)
15 = priorité a des fins d’efficacité . .
P h Base: Echantillon total N = 2 016
la moins
élevée
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Les réseaux sociaux sont considérés comme la plus grande
opportunité de croissance future, suivis par le marketing sectoriel

Les décisionnaires qui ont moins d’expérience et qui travaillent dans des entreprises
de plus grande taille centrées sur elles-mémes (y compris B2B ou B2B2C) considéerent
davantage les outils de marketing automation et ABM comme des opportunités

de croissance que leurs homologues. .

OPPORTUNITES DE CROISSANCE EN 2023 (%)

2 A H [ ] l“
Présence accrue sur les réseaux sociaux .EE= Sociql
I o comameon.
« Chiffre d’affaires : inférieur L)

. . . . o e ne s a 5 millions
Marketing sectoriel/ciblage des clients et des prospects par secteur d’activité

R 1%
Concerne surtout :

Marketing automation pour générer plus de leads, conversions et ventes « Décisionnaires ayant moins de 5 ans d’expérience
36% __ |« Organisation axée sur I'entreprise
’ . Secteur B2B2C

« Entfreprises de plus grande taille (plus de 101 salariés)

Responsabilité sociale des entreprises pour impliquer les clients . Chiffre d’affaires : supérieur & 5 millions

B 4%
Expérience client qui respecte leur vie privée

i 2%

Campagnes qui utilisent des formats vidéo
31%

Stratégies de personnalisation et de ludification Q: Sur lesquelles des opportunités

_ 26% de croissance marketing suivantes

étes-vous susceptible de vous
Concerne surtout :

- P o 1 2023 ?
Outils de marketing des comptes stratégiques (ABM) « Décisionnaires ayant moins de 5 ans d’expérience concentrer en £aes
_ 22% | . Organisation axée sur 'entreprise 33 Repqnse se!ec'rlonnee .

. Secteur B2B ou B2B2C (plusieurs réponses possibles)

« Entreprises de plus grande taille (plus de 101 salariés) Base: Echantillon fotal N = 2 016

Autre « Chiffre d’affaires : supérieur a 5 millions

b 3%
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Les réseaux sociaux sont un levier essentiel pour le Royaume-Uni,
’Irlande et la France. La responsabilité sociale des entreprises
est également plus élevée en Irlande et en France.

LAllemagne et I’Autriche s’intéressent moins aux réseaux sociaux
et au marketing automation.

OPPORTUNITES DE CROISSANCE (%) il ‘

NET :
Allemagne,
N LA | Autrich
> il =
Total Royaume-Uni  Irelande France Allemagne | Auftriche Suisse DACH
n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
Présence accrue sur les réseaux sociaux | 48% _ 57% 50% 39% 41% 50% 41%
Marketing Sec;‘r’gg{:c'fs";%? desclientsetdes 419 39% 36% 43% 41% 43% 40% 41%
i i Ané Inférieur
Marketing automation pour generer plus de - g4, 39% 43% 36% 3% 29% 27% 32% indie un résulat signifcivement
’ superieur/interieur au rora
Responsabilité sociale des entreprises pour 34% 30% 42% 35% 30% 35% 35% - (@un niveau de confiance de 95 %).
impliquer les clients ° ° ° ° ° ° °
Expérience client qui respecte leur vie privée = 32% 28% 33% 31% 33% 40% 32%
o L Q: Sur lesquelles des opportunités
Campagnes qui utilisent des formats vidéo = 31% 30% 33% 30% 25% 28% 29% de croissance marketing suivantes
L. . . étes-vous susceptible de vous
Stratégies de personnalisation et de ludification |  26% 23% 29% 25% 23% 20% 24% concentrer en 2023 ?
: H Ayl A: Réponse sélectionnée
Outils de marketing des comptes sfrateglg:f; 22% 22% 20% 24% 21% 20% 20% 21% (plusiours réponses possibles)
Base: Echantillon total N = 2 016
Autre 3% _ 0% 1% 4% 3% 2% 3%
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Implication dans 'allocation du budget
et partage de la prise de décision

Les propriétaires/fondateurs sont également fortement impliqués dans les décisions
marketing, 1 décisionnaire marketing sur 2 affirmant les impliquer dans la région entiére.

Les filiales et le département informatique sont aussi impliqués, avec différents départements
infervenant a différentes étapes du processus d’établissement du budget.

En analysant 'ancienneté, on constate qu’un nombre moins important d’années d’expérience
en moyenne en France et en Suisse, sans doute di & davantage de démissions qu’en femps
normal durant la pandémie, entraine une proportion plus élevée d’autres réles impliqués
dans le processus de décision budgétaire.

Les décisionnaires qui ont plus d’expérience et qui travaillent dans des entreprises B2C
plus petites s’adressent directement aux propriétaires/fondateurs, tandis que les autres
(entreprises plus grandes, B2B et B2B2C) impliquent plusieurs autres roles dans le processus.

Toutefois, fravailler dans une entreprise de plus grande taille n‘affecte pas 'implication dans la
prise de décision en Allemagne, ou les décisionnaires marketing sont moins susceptibles
de partager la responsabilité avec d’autres départements.

Toutefois, les décisionnaires dans les marchés qui comportent une plus grande part
d’entreprises plus petites (Royaume-Uni, Suisse et Autriche) sont plus susceptibles d’étre
les propriétaires/fondateurs eux-mémes, ayant des responsabilités décisionnelles de
premier plan.
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3 décisionnaires marketing sur 5 décident principalement seuls
du choix d’un logiciel grand public, bien plus au Royaume-Uni et en Allemagne.

A titre de comparaison, davantage d’entreprises en France et en Suisse partagent la responsabilité
de la prise de décision pour le choix de logiciels grand public, ce qui correspond a moins d’expérience
sur ces marchés.

PARTAGE DE LA RESPONSABILITE EN MATIERE DE PRISE
DE DECISION POUR LES LOGICIELS GRAND PUBLIC (%)

NET :
N> ] Allemagne,
:Aé I I I = — Quéﬁfii
87% 89% 81% 84% 89% 90% 75% 86%

Je ne suis pas impliqué(e) et je ne
joue aucun role dans les décisions

Je joue un role dans les décisions

] Je contribue a parts égales
aux décisions

Il Je décide principalement

Q: Etes-vous personnellement impliqué(e)
dans les décisions d’achat concernant
des logiciels grand public dans votre
entreprise ?

A: Réponse sélectionnée
(une réponse possible)

Base: Echantillon total N = 2 016

Total Royaume-Uni Irelande  France Allemagne Autriche Suisse DACH
n=2016 n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
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...1 décisionnaire sur 2 implique

les propriétaires/fondateurs avant d’allouer
le budget. Les entreprises de plus grande
taille, B2B ou B2B2C impliquent une plus
grande variété de roles.

De maniére générale, environ 1 décisionnaire sur 5
implique les départements finance, publicité ou vente.
Les décisionnaires qui ont plus d’expérience

et qui travaillent dans des entreprises B2C plus petites
s’adressent directement aux propriétaires/fondateurs,
tandis que les autres impliquent plusieurs autres roles
dans le processus.

+

RS

Q: En vous incluant vous-méme, qui dans votre
entreprise et au sein de vos fournisseurs joue
un réle dans la décision de I'allocation du
budget marketing ? Cela inclut implication
dans les premiéres phases d’identification et
de recherche, et jusqu’da la décision finale ou
la mise en ceuvre.

A: Réponse sélectionnée
(plusieurs réponses possibles)

Base : Echantillon total N = 2 016

Autres réles impliqués dans l'allocation du budget (%)

Propriétaires / fondateurs

49%
Membres du conseil d’administration
28%

Membres du conseil consultatif

24%
Service/département financier

22%
Service/département de la publicité
21%
Service/département commercial
18%

Service/département de service client

16%

Service/département marketing de filiales

15%

Service/département IT/technologie

14%

Agence marketing (externe)

14%

Service/département des ressources humaines
12%

Agence de publicité (externe)

11%

Service/département de la production/fabrication
8%

Agences de consulting (externes)

8%

Service/département de recherche et développement
8%

Personne/moi uniquement
8%

Partenaires, par exemple agences de distribution ou de logistique opérationnelle (externes)

7%
Autre(s) service(s)/département(s) de filiales

Agence fournissant des statistiques / enquétes (externe)
CE
Service juridique

3%

Concerne surtout :

« Entreprises B2C

« Entreprises plus petites
(1-100 salariés)

« Chiffre d’affaires : inférieur
a 5 millions

« Décisionnaires ayant 5 ans
d’expérience ou plus

Tous les autres concernent

surtout :

« Entreprises B2B2C ou B2B

« Entreprises de plus grande taille
(plus de 101 salariés)

« Chiffre d’affaires : supérieur
a 5 millions

« Décisionnaires ayant moins de
5 ans d’expérience

NN LA
Owner/Founders: Zh\

(n=517) Driven
27% by the UK
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L'Allemagne est moins susceptible d’impliquer des membres du conseil

d’administration dans le budget que le Royaume-Uni et la France, méme
si ce pays compte une part plus élevée d’entreprises de plus grande taille.
Travailler dans une entreprise de plus grande taille n’affecte pas 'implication dans la prise de

décision en Allemagne, ou les décisionnaires marketing sont moins susceptibles de partager
la responsabilité avec d’autres départements.

AUTRES ROLES IMPLIQUES DANS LALLOCATION DU BUDGET (%)

Les 10 principaux roles impliqués dans allocation du budget

NET :
S= ol §m = =
Totql Rovaume-Uni  Irelande France Allemagne | Autriche Suisse DACH
n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
Propriétaires / fondateurs ~ 49% 51% 40% 48% 47% 56% 46% 48%
Membres du conseil d'administration 28% _ 28% 17% 24% 33% 19%
Membres du conseil consultatif 24% 24% 29% 26% 21% 31% 18% 22%
Service/département financier 22% 23% 26% 19% 23% 21% 17% 22%
Service/département de la publicité 21% 21% 23% 24% 17% 26% 17% 18%
Service/département commercial 18% 19% H 19% 14% 14% 17% 14%
Service/département de service client 16% 16% 17% 17% 13% 15% 12% 13%
Service/département mc:.:rkef;irlmigCl I(: 15% 17% 8% 14% 10% 9%
Service/département IT/technologie 14% 13% 12% 8% 10% 11%
Agence marketing (externe) 14% 13% ‘ 14% 15% 15% 14% 10% 15%

HubSppt  Linked [l

Inférieur

Indique un résultat significativement
supérieur/inférieur au total

- (& un niveau de confiance de 95 %).

Q: En vous incluant vous-méme, qui dans votre
entreprise et au sein de vos fournisseurs joue
un réle dans la décision de l'allocation du
budget marketing ? Cela inclut Pimplication
dans les premiéres phases d’identification et
de recherche, et jusqu’a la décision finale ou
la mise en ceuvre.

A: Réponse sélectionnée
(plusieurs réponses possibles)

Base : Echantillon total N = 2 016
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Les responsabilités relatives au budget, aux objectifs marketing et au planning
sont réparties entre les propriétaires et les membres du conseil d’administration,
méme si plusieurs services sont impliqués.

Les filiales et le département informatique, en particulier, sont fortement impliqués a différentes
étapes du processus d’établissement du budget.

Processus d’allocation du budget marketing : responsabilité des roles (%, moyen)

Les 10 principaux roles impliqués dans Pallocation du budget

Propriétaires / fondateurs (n=730) 81% 60% 41% 39% 41% 36% Av. Count: 3.51
Service/département financier (n=439) 59% 31% 35% 41% 29% 35% Av. Count: 2.69
Membres du conseil d’‘administration (n=558) 56% 53% 40% 38% 30% 35% Av. Count: 2.93
Membres du conseil consultatif (n=480) 50% 56% 44% 37% 31% 29% Av. Count: 2.83
Service/département de la publicité (n=430) 36% 50% 50% 42% 32% | 28% Av. Count: 2.83
Service/département marketing de filiales (n=303) — 49% 54% 38% 42% 32%
Service/département commercial (n=363) 24% 47% 44% 33% 37% 26% Av. Count: 2.77

Agence marketing (externe) (n=284) 32% 42% 46% 32% 34% 26% Av. Count: 2.58
Service/département de service client (n=313) 29% 43% 44% 39% 37% 24% Av. Count: 2.55
Service/département IT/technologie (n=284) 2%  35% 35% 54% 34% 42%

Comment lire ce graphique :

Les résultats montrent quel
pourcentage de chaque rdle est
impliqué dans chaque partie des
processus. Par exemple, 81 % des

propriétaires/fondateurs sont
impliqués dans les décisions relatives
au budget marketing.

Budget marketing

Définition d’objectifs marketing

Planification des activités marketing

Planification de Fachat de logiciels

Prendre des décisions relatives aux activités marketing
Prendre des décisions relatives & 'achat de logiciels
Mettre en ceuvre les activités marketing

Concrétiser 'achat de logiciels

Q: Vous avez indiqué que le ou les postes
suivants jouent un réle dans P’allocation
du budget marketing. Dans quelle(s) partie(s)
du processus chacun des réles suivants est-il
impliqué ?

R: Réponse sélectionnée (plusieurs réponses
possibles), affichage des 10 principaux
réles impliqués dans l'allocation du budget
uniquement.

Base: Postes qui jouent un réle dans I'allocation
du budget.
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Urtilisation actuelle de logiciels, outils
et sources de données

4 entreprises sur 10 utilisent des outils/tableaux de bord d’analytics pour
étudier les comportements des clients, et 3 sur 10 utilisent des logiciels de

marketing automation, des enquétes clients et/ou un CRM. Les données
des ventes, des sites web des entfreprises et des médias sociaux sont largement
utilisées pour les décisions marketing, et les CDP sont bien plus bas dans la liste.

La France, le Royaume-Uni et I'Irlande utilisent davantage les ventes, les réseaux
sociaux, les forums et les logiciels de marketing automation en tant que sources
de données que la région DACH, 'Allemagne utilisant globalement le plus petit
nombre de sources.

Le Royaume-Uni et I'Irlande utilisent davantage les CRM. En moyenne, les
entreprises en Irlande ont augmenté le budget pour les CRM et I’'TA en 2023
(comme vu précédemment).

L'IA, les tableaux de bord et les logiciels de marketing automation sont
utilisés par environ 3 décisionnaires sur 10, surtout par ceux qui ont moins
d’expérience professionnelle, ce qui reflete peut-étre le fait qu’il s‘agit d’'un
outil innovant utilisé par les nouveaux venus dans le secteur. Cela concerne aussi
surtout les utilisateurs de données tierces et les organisations centrées sur elles-
mémes, ces derniéres utilisant aussi davantage les CRM. Lutilisation d’'un CRM est
également plus importante dans les entreprises B2B ou B2B2C, et les entreprises
de plus grande taille (plus de 101 salariés).
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Les outils les plus utilisés sont les tableaux de bord, les logiciels
d’automation et les enquétes clients. Pratiquement 1 entreprise

sur 3 utilise un CRM et I'IA...

L'IA, les tableaux de bord et les logiciels de marketing automation sont principalement
utilisés par les décisionnaires qui ont moins d’ancienneté (jusqu’a 5 ans d’expérience),

ce qui refléte le fait qu’il s’agit d’outils nouveaux/innovants. Les CRM sont utilisés davantage
par les entreprises B2B/B2B2C, surtout par les organisations centrées sur elles-mémes.

OUTILS ACTUELLEMENT UTILISES POUR ANALYSER

LES COMPORTEMENTS CLIENTS (%)

Outil/tableau de bord d’analytics
38%

Logiciel de marketing automation
31%

“Données sur les opinions des clients / études de marché / données tierces”
31%

. Concerne surtout :

« Décisionnaires ayant jusqu’a 5 ans d’expérience

« Entreprises qui ufilisent des données propriétaires
et tierces

« Entreprises de plus grande taille
(plus de 101 salariés)

. Concerne surtout :

. Décisionnaires ayant jusqu’a 5 ans d’expérience
. Utilisateurs de données tierces

« Organisation centrée sur elle-méme

« Secteur B2B2C

Logiciel CRM

29%

« Entreprises de plus grande taille (plus de 101 salariés)

« Concerne surtout :
. Organisation centrée sur elle-méme

Monitoring des réseaux sociaux
28%

Logiciel de segmentation de la clientéle
27%

« Entreprises B2B ou B2B2C
« Utilisateurs de données tfierces
« Entreprises de plus grande taille (plus de 101 salariés)

Outil de statistiques sur les consommateurs/clients reposant sur I’IA (intelligence arfificielle)

27%

Q: Votre organisation utilise-t-elle actuellement
I'un des outils suivants pour analyser les

« Concerne surtout :
. Décisionnaires ayant jusqu’da 5 ans d’expérience

Réalité virtuelle
19%

HubSppt  Linked [l

comportements des clients ?

R: Réponse sélectionnée (plusieurs réponses
possibles)

Base: Echantillon total N = 2 016

. Organisation centrée sur elle-méme

« Utilisateurs de données tierces

« Secteur B2B2C

« Entreprises de plus grande taille (plus de 101 salariés)
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... Toutefois, les entreprises en France, en Irlande et au Royaume-Uni utilisent
plus les CRM que celles dans la région DACH. Lutilisation de I’'IA est globalement
la méme sur tous les marchés.

Le Royaume-Uni utilise moins d’outils en général (voir la section « NET : utilisation d’outils »), et la France
en utilise le plus. Les « interactions humaines » sont un défi et les « stratégies de personnalisation/
ludification » sont une opportunité de croissance pour davantage d’entreprises en France.

Autres statistiques :

OUTILS ACTUELLEMENT UTILISES POUR ANALYSER LES COMPORTEMENTS Les entreprises en France sont
o plus nombreuses (31 %) a citer les
CLIENTS (%) « stratégies de personnalisation/
Alernacne. ludification » comme une opportunité
S . — :,“;ﬁfj*;‘; de croissance que la moyenne de la
== | 11 =

réegion EMEA (26 %)

Total  Royaume-Uni Irelande France Allemagne | Aufriche | Suisse DACH )
n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640 Les entreprises en France sont plus
NET : utilisation d'outils ~ 79% 71% 83% 78% 79% 75% 78% nombreuses (40 %) & estimer que Ia
NET : utilisation d'un CRM et/ou de I'TA 44% 43% 44% 46% 42% 40% 40% 42% L @rEeten d TIEEE o h’umomes
avec les clients » est un défi que la
Outil/tableau de bord d’'analytics | 38% 39% 41% 29% 38% 32% 30% moyenne de la région EMEA (36 %)
Logiciel de marketing automation 31% 32% 39% 34% 29% 16% 22% 27%
Données sur les opinions des clients / "
études de marché / données tierces 9170 52% 29% - A 25% 25% 2 Inferieur | .. e unrésultat significativement
— eriour/inferi toral
Logiciel CRM  29% 34% 30% 25% 30% 17% 25% Crare @un niveau de confiance de 95 %).
Monitoring des réseaux sociaux = 28% 28% 20% 29% 23% 22%
Logiciel de segmentation de la clientéle = 27% 26% 26% 30% 27% 25% 22% 26%
outil de statisti | Q: Votre organisation utilise-t-elle actuellement
util de statistiques sur les I'un des outils suivants pour analyser les
consommateurs/clients reposant sur ~ 27% 25% 24% 29% 27% 19% 28% 26% comportements des clients ?
I'TA (intelligence artificielle) R: Réponse sélectionnée
Réalité virtuelle  19% 19% 26% 18% 18% 25% 10% 18% (plusieurs reponses possibles)

Base : Echantillon total N = 2 016

Autre 1% 1% 1% 0% 1% 1% 2% 1%
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SOURCES DE DONNEES POUR LES DECISIONS MARKETING
Les principales sources de données pour Données commerciales des opérations de vente

les décisions marketing sont les ressources
commerciales et celles de ’entreprise, 26%
qUi seraient OpﬁmiSéeS avec un recours Données propriétaires issues d’enquétes/études de marché

47%

Site web de notre entreprise

|

N 36%
accru a un CRM. ) ; )
Pages de notre entreprise sur les réseaux sociaux
Un peu moins de 1 entreprise sur 2 utilise des données I %
clients dans |’ensemb|e, mais plus de 1 sur 3 utilise Données tierces issues d’enquétes/études de marché

» » ’» 9,
également des études de marché. 35%
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32%

Q: Quelles sources utilisez-vous pour Feedback client venant de nos magasins/autres groupes d’utilisateurs

obtenir des données/informations _ 32%

qui vous aident avec les décisions — Concerne surtout :

marketing ? Logiciel CRM - Organisations centrées
R: Réponse sélectionnée _ 29% — | surelles-mémes

(plusieurs réponses possibles) - - Secteur B2B

» Secteur B2B2C

« Entreprises de plus
grande taille
(plus de 101 salariés)

Base : Echantillon total N = 2 016

Publications professionnelles

23%

Prise de contact avec d’autres professionnels via LinkedIn
22%

Forums professionnels

22%

Logiciel de marketing automation
19%

Sources gouvernementales
18%
Plateforme de données clients (CDP)
16%

Applications appartenant a entreprise
16%

Autre

.2%
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La France, le Royaume-Uni et ’Irlande utilisent davantage les ventes, les réseaux
sociaux, les forums et les logiciels de marketing automation en tant que sources
de données que la région DACH.

Comme vu précédemment, Allemagne utilise le plus petit nombre de sources dans 'ensemble,
mais les données commerciales sont en téte de liste pour tous les marchés.

Sources de données utilisées pour les décisions marketing (%)

NET:
Allemagne,

N~ I I I - [ - Autriche
ZAinN [ + et Suisse

Royaume-Uni = Irelande | France Allemagne Aufriche @ Suisse
Total i n=675 n=100 n=601 n=50(? n=80 n=60 DACH
Sales data from sales operations 47% 46% 50% 42% 51% 52% 44%
Our company's website | 38% 46% 35% 30% 32% 41% 31%
Surveys/Market Research owned data 36% 33% 36% 38% 35% 41% 45% 37%
Our company's social media pages 35% 21% 25% 25% 22%
Surveys/Market Research 3¢ party data 35% 36% 33% 39% 31% 35% 31% 32%
Sales data from our stores 32% 29% 29% 33% - 43% 35%
Customer feedback from our stores / other user groups 32% 30% 28% 27% 38% 29%
CRM software 29% 29% 26% 28% 20% 25%
Customer forums 24% 26% 14% 20% 28% 16%
Partner/agency information shared with us 23% 24% 31% 25% 19% 18% 25% 20%
Business publications 23% 24% 17% 15% 31% 18%
Inférieur . . o
Connecting with other professionals via LinkedIn = 22% 21% 19% 13% 19% 18% Indique un résultat significativement
syperlgur/lnferleur au total ,
Business forums = 22% 24% 15% 15% 17% 15% - (@ un niveau de confiance de 95 %).
Marketing automation software 19% 21% 15% 10% 14% 14%
Government sources 18% 20% 15% 18% 17% 15% Q: Quelles sources utilisez-vous pour obtenir
des données/informations qui vous aident
Customer Data Programme (CDP) = 16% 16% 15% 18% 16% 15% 7% 15% avec les décisions marketing ?
R: Réponse sélectionnée
Company owned apps 16% 16% 10% 20% 13% 13% 9% 13% (plusieurs réponses possibles)
Base: Echantillon fotal N = 2 016
Other 2% 3% 1% 1% 1% 1%
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... Les taux de conversion supérieurs entre la notoriété et I'utilisation en Autriche
et en Irlande reflétent leur préférence pour les données propriétaires.

Cela suggere que les campagnes visant a développer la notoriété sont essentielles sur les petits marchés
que sont I'Irlande, I’Autriche et la Suisse. Bien que la plupart des entreprises utilisent les deux, elles sont
plus nombreuses a utiliser les ressources propriétaires que les ressources tierces sur 'ensemble des
marchés, et Putilisation des ressources propriétaires est plus importante pour les personnes ayant plus
d’expérience professionnelle.

Utilisation de données propriétaires ou tierces (%)

Concerne surtout :
Décisionnaires
ayant 5 ans d’ex-

périence ou plus NET :

Total utilisant les

N\~ I AIIemqgne, .
| S I I I — — fuiriene données propriétaires
89% 90% 81% 87% 93% 89% 93% 93%

Données/informations tierces
entiérement externes d’autres sources

[ | Données/informations propriétaires
internes et tierces externes

[ | Données/information propriétaires
entiérement internes qui nous
appartiennent

Q: Laquelle des propositions suivantes
décrit le mieux votre utilisation des
données/informations pour la prise
de décision marketing ?

R: Réponse sélectionnée (une réponse
possible)

Base : Echantillon total N = 2 016

Total  Royaume-Uni Irelande France Allemagne Autriche Suisse DACH
n=2016 n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 =640
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Facteurs a ’ccuvre dans
achat de logiciels/outils .

Pour 3 décisionnaires sur 5, le prix est un facteur important dans le choix d’un
logiciel, suivi par la stabilité, la fiabilité et 'expérience utilisateur.

e
§ /
()

e

Le prix est plus important pour les entreprises B2C, les décisionnaires ayant plus
d’expérience, les entreprises plus petites (ou les décisionnaires ont plus d’ancienneté) et
les utilisateurs de données propriétaires. La stabilité et la fiabilité sont plus importantes
pour les entreprises B2C ou B2B2C.

Les garanties en matiére de confidentialité sont plus importantes pour les utilisateurs
de données propriétaires et les entreprises de plus grande taille au chiffre d’affaires

lv plus important. En Allemagne, ou la taille des entreprises et le chiffre d’affaires sont
les plus importants, les entreprises se préoccupent davantage de la confidentialité,
et le prix est un facteur moins important.

Lexpérience utilisateur est plus importante pour les entreprises au Royaume-Uni et
en Irlande, celles situées au Royaume-Uni citant également le prix et I'intégration
avec des outils existants comme des facteurs clés.

Globalement, les facteurs les plus importants pour le choix de canaux marketing
sont le type de produit, le coiit et les habitudes des consommateurs. En ce qui

K concerne ces facteurs, le Royaume-Uni et I'Irlande s’attachent davantage au coiit
et a la taille de ’entreprise que I’Allemagne.
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Pour 3 décisionnaires sur 5, le prix est un facteur
important dans le choix d’un logiciel, suivi par
la stabilité, la fiabilité et ’expérience utilisateur.

Le prix est plus important pour les entreprises en B2C, les
décisionnaires ayant plus d’expérience, les entreprises plus petites
(oui les décisionnaires ont plus d’ancienneté) et les utilisateurs

de données propriétaires. La stabilité et la fiabilité sont plus
importantes pour les entreprises B2C ou B2B2C. La confidentialité
est plus importante pour les utilisateurs de données propriétaires
et les entreprises de plus grande taille.

Q: Quels facteurs sont importants
pour vous pour décider de 'achat
de logiciels dans votre entreprise ?

R: Réponse sélectionnée
(plusieurs réponses possibles)

Base: Echantillon total N = 2 016

HubSppt  Linked [l

Facteurs importants pour Pachat
d’un logiciel (%)

Prix

59%

Stabilité et fiabilité
I 5

Expérience utilisateur
43%

Support client
T 38%
Intégration avec des outils existants
T z6%

Temps nécessaire pour limplémentation

35%

Garanties en matiére de confidentialité
34%

Exemples de réussite clients
32%

Retour sur investissement prévu
29%

Nombre de fonctionnalités
29%

Recommandations de sources de confiance
29%

Délai jusqu’au retour sur investissement (ROI) prévu
26%

>
c
=
=
(0]

| 1%

Concerne surtout :
« Secteur B2C

- Décisionnaires ayant 5 ans

d’expérience ou plus

« Entreprises plus petites
(1-100 salariés)

- Données propriétaires

\ Concerne surtout :

« Secteur B2C ou B2B2C

\ Concerne surtout :

« Données propriétaires

Concerne surtout :

- Données propriétaires

« Chiffre d’affaires : supérieur a
5 millions

« Entreprises de plus grande taille

(plus de 101 salariés)

—— Concerne surtout :

« Secteur B2C
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Avec une part plus importante de grandes entreprises, ’Allemagne se préoccupe
davantage de la confidentialité que du prix. L'expérience utilisateur et I’intégration
aux outils existants sont des facteurs clés au Royaume-Uni.

Par rapport a d’autres marchés, la Suisse, ou il y a davantage d’entreprises B2C,
indique que les « exemples de réussite clients » sont plus importants.

Sales Turnover 2022:

Facteurs importants pour 'achat d’un logiciel (%) - Up f0 10 million: 49%

« 10+ million: 51% B2C: 78%

NET :
Allemagne,

N % I I I - I - Autriche
1§ | + et Suisse

Royaume-Uni Irelande France | Allemagne Autriche  Suisse
Total 4 n=675 n=100 n=601 n=500g n=80 n=60 DACH

o e s [ s

GUI TOYSUT(YTZZ'BT. (zb %) e:fr Stabilité et fiabilité ~ 51% 53% 47% 53% 46% 47% 55% 47%
en lrianae %) in iquen
que « gagner du temps/ Expérience utilisateur  43% 40% 39% 34% 33% 37%
focaliser les talents sur
les taches a forte valeur Support client  38% 40% 28% 31% 36% 29%
ajoutée » est un défi que . . . .
dans le reste de la région Intégration avec des outils existants  36% 37% 32% 25% 29% 31%
EMEA (22 %
(22 %) Temps héce?SGire pour 35% 36% 31% 39% 40% 32% Infeérieur Indique un résultat significativement
| |mplemenToTlon sypérie:ur/inférieur au total
Garanties en matiére \ . \ ) . . \ - (& un niveau de confiance de 95 %).
de confidentialité 34% 33% 36% 26% 35% 41% 41%
Exemples de réussite clients  32% 29% 32% 28% 42% 37%
Retour sur investissement (Ronpprévu — 29% 28% 22% 22% 21% 22% Q: Quels facteurs sont importants pour
. . vous pour décider de achat
Nombre de fonctionnalités ~ 29% 25% 27% 29% 29% 28% de logiciels dans votre entreprise ?
: A: Réponse sélectionnée
Recommondahor:jsedceoicf)il:} rﬁ: 29% 29% 28% 29% 28% 28% (plusieurs réponses possibles)
Base: Echantillon total N = 2 016
Délai jusqu'au retour sur o o o o o o

investissement (ROI) prévu 26% 25% 19% 25% 19% 20%

Autre 1% 1% 1% ox  [NSRM 1% |
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De méme, en ce qui concerne les canaux marketing utilisés,
le Royaume-Uni et 'Irlande s’intéressent davantage au prix

et a la taille de ’entreprise que ’Allemagne...

En France, en Allemagne en Suisse, le type de produit et les habitudes d’achat
des clients sont plus importants que le prix.

Facteurs clés affectant le choix de canaux marketing (%)

NET :

Allemagne,
N\ LA E— Autrich
> < | il =
Total Royaume-Uni  Irelande France Allemagne Autriche  Suisse DACH
n=675 n=100 n=601 n=500 n=80 n=60 n=640
Type de produit 52% 52% 54% 53% 50% 45% 57% 50%
CoUt du canal 50% - 53% 46% 46% 46% 45% 46%
Habitudes d'achat des 550, 49% 54% 52% 47% 45% 50% @ 47%
clients o
I Inférieur Indi_qge un réw_ltat significativement
Taille dumarché | 42% 45% 41% 36% 29% 47% 36% Supérieur e b conf ot e 95 5%,
Taille de I'entreprise 39% 39% 33% 34% 27% 32%
: Q: Quels sont les facteurs clés qui affectent
C°”“°fosrfc’lfrfe?§§ 38% 38% 39% 41% 35% 33% 37% 35% le choix du ou des canaux marketing
utilisés ?
Disponibilité des données  35% 37% 33% 32% 35% 53% 2% 37% R s ol A
Base : Echantillon total N = 2 016
Autre 2% 2% 3% 1% 2% 4% 2% 3%
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... mais dans ’ensemble, les facteurs les plus importants pour les canaux
marketing sont le type de produit, le colt et les habitudes des clients.

La disponibilité des données est le facteur le moins important, méme s’il est cité

par 1 entreprise sur 3 dans la région EMEA.

FACTEURS CLES AFFECTANT LE CHOIX DE
CANAUX MARKETING (%)

Type de produit
Concerne surtout :

52% . Secteur B2C ou B2B2C

0
o
[e)
=
Q
c
(o]
Q
3
o

Concerne surtout :

. Décisionnaires ayant 5 ans
d’expérience ou plus

« Secteur B2C

50%

Habitudes d’achat des clients
Concerne surtout :

[v)
50% « Secteur B2C

Taille du marché
42%

Taille de Pentreprise Concerne surtout :
39% —— « Décisionnaires
ayant jusqu’a 5 ans
d’expérience

Connaissance des concurrents
38%

Disponibilité des données
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Q: Quels sont les facteurs clés qui
affectent le choix du ou des canaux
marketing utilisés ?

R: Réponse sélectionnée
(plusieurs réponses possibles)

Base : Echantillon total N = 2 016



A propos de Nielsen

<> Nielsen

Nielsen est un leader mondial de la mesure d’audience, des données et de 'analyse,
qui fagonne les médias et les contenus.

En comprenant les personnes et les comportements sur tous les canaux et toutes les
plateformes, nous donnons & nos clients des informations fiables et indépendantes
qui leur permettent d’entrer en contact et d’inferagir avec leurs audiences,
maintenant et dans le futur. Nielsen opére dans plus de 55 pays du monde.

Pour en savoir plus, rendez-vous sur www.nielsen.com/fr et entrez en contact
sur LinkedIn.
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http://www.nielsen.com/fr

HubSpot

HubSpot aide les entreprises
du monde entier a réeussir
leur croissance

Une plateforme marketing puissante
avec des fonctionnalités qui soutiennent
les équipes internationales

 Sécurité intégrée et confidentialité des données

* Outils, sites web et support en plusieurs langues
» Contenu intelligent par code pays de I'adresse IP

Découvrez le Marketing Hub

Linked [}

Atteignez des objectifs
marketing B2B avec
LinkedIn

Entrez en contact avec des audiences

professionnelles ciblées

* Diffusez des campagnes régionales

* Trouvez des décisionnaires locaux

* Personnalisez automatiquement vos publicités
pour plusieurs audiences

» Développez la notoriété de votre marque

dans de nouveaux secteurs

Essayez les outils marketing de LinkedIn

aaaaaaaa


https://www.hubspot.fr/why-choose-hubspot?utm_source=linkedinreportpdf
https://business.linkedin.com/fr-fr/marketing-solutions

