Maitriser le pilotage de vos campagnes de
communication commerciale

Fondations stratégiques

« Définir des objectifs SMART (Spécifiques, Mesurables, Atteignables, Réalistes, Temporels)
pour piloter vos résultats.

« Elaborer des personae détaillés en ciblant précisément les points de douleur et les motivations
d'achat réelles de vos clients.

« Aligner votre stratégie sur les indicateurs clés de performance (KPIs) : taux de conversion, co(t
par acquisition (CPA) et retour sur investissement publicitaire (ROAS).

Planification et déploiement

* Sélectionner les canaux de communication selon le parcours client : SEA pour l'intention
d'achat immédiate, réseaux sociaux pour la notoriété.

« Etablir un calendrier éditorial rigoureux intégrant les temps forts commerciaux et les étapes de
création, validation et diffusion.

* Allouer le budget par levier tout en conservant une réserve de sécurité de 10 a 15 % pour les
ajustements imprévus.

Optimisation et conformité

* Intégrer systématiquement des appels a l'action (CTA) clairs et incitatifs sur chaque support
pour maximiser la conversion.

» Réaliser des tests A/B sur les messages et visuels en début de campagne pour optimiser les
performances avant l'investissement total.

« Valider la conformité juridique de vos supports : respect du RGPD, mentions légales et
conformité des promotions.

Analyse et apprentissage

* Centraliser les résultats réels dans un rapport de fin de campagne pour comparer la
performance aux objectifs initiaux.

» Capitaliser sur les enseignements de la campagne via une approche Test & Learn’ pour affiner
vos futures actions commerciales.



