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INVOX,  
AGENCE DE DEMAND GENERATION 

Bienvenue chez Invox !

Ce book de réalisations met en lumière une partie 
de notre travail : celle de la création de contenus 
marketing, sous tous leurs formats. Le contenu, c’est 
l’histoire et l’ADN d’Invox. Mais pas seulement : en 
effet, Invox est une agence marketing spécialisée 
en demand generation et nous avons à cœur, une 
fois les meilleurs contenus possibles mis au point, 
de les diffuser et de les mettre dans un contexte de 
marketing automation. 

Ces trois métiers – création de contenu, 
diffusion / acquisition et automatisation 
marketing – se complètent parfaitement pour vous 
aider à développer votre légitimité en tant qu’expert, 
à générer de nouveaux leads, à les qualifier et les 
nourrir sur la durée, et à apporter des opportunités 
à vos équipes commerciales.  

À très bientôt !

Demand generation ?

Historiquement « agence de content marketing », Invox 
s’est constamment réinventée depuis 2012 pour évoluer 
vers la demand generation. Cette approche cherche à 
réconcilier marketing et ventes, qui œuvrent en réalité 
pour le même objectif : développer le business d’une 
entreprise.

Nous croyons en effet au « continuum » entre les deux 
équipes et les deux métiers, et à leur rapprochement 
inévitable – les parcours d’achat mixant aujourd’hui 
de plus en plus les différents points de contact. Les 
contenus, les solutions logicielles (marketing automation 
et CRM), le travail sur le parcours des leads, la réflexion 
« personas », le combat pour des données qualitatives 
permettant une segmentation fine... tout cela fait partie 
de la demand generation avec, en ligne de mire, la 
nécessité de justifier la dépense marketing en montrant 
son impact sur le business.

Bienvenue dans notre cour de récréation !

Guilhem Bertholet – Président & Fondateur
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Invox accompagne ses clients sur les 
grandes thématiques de la demand 
generation. Nous sommes organisés en 
4 pôles – le conseil, la production de 
contenus, le marketing automation et 
le social media B2B – qui s’activent en 
fonction des besoins et du niveau de 
maturité de nos clients. 

Prenez contact avec nos équipes 
lyonnaises ou parisiennes pour avoir une 
recommandation personnalisée – ou 
passer boire un café !

CRÉATION DE CONTENUS  
& CONTENT MARKETING

Si vous avez ce Book de réalisations entre les mains, c’est 
plutôt assez clair. Invox met au point votre stratégie de content 
marketing / d’inbound… puis vous aide à réaliser les contenus les 
plus pertinents et les plus efficaces au regard de vos objectifs. Tous 
les formats sont couverts : blogs, newsletters, vidéos, livres blancs 
et formats téléchargeables en tout genre, cas clients, infographies, 
calculateurs, quiz and co. Et cela déjà dans plus de 10 langues, 
avec parfois des schémas d’organisation internationale assez 
complexes !
 
Domaine réservé des Content Managers, des Content Editors et 
des Content Designers, Invox sait créer des contenus sur toutes les 
thématiques, même les plus complexes (certains sujets pourraient 
vous surprendre !) : notre job est de mettre en valeur votre 
expertise, que ce soit sur un contenu « premium » ponctuel, ou sur 
un accompagnement au long cours.

Les grandes offres Invox 



MARKETING AUTOMATION

Difficile de vraiment bâtir une « machine » demand generation 
sans savoir traiter les leads de manière un tant soit peu industrielle. 
Les logiciels de marketing automation répondent à cet impératif 
pour tracker, scorer, profiler les leads… et faire tourner des 
scénarios de campagnes automatisés. Objectif efficacité !

Invox peut :

vous aider à choisir votre logiciel de marketing automation ;

mener la réflexion stratégique pour savoir quoi en faire ;

mettre en place l’outil ;

�l’opérer au quotidien ;

former vos équipes à son utilisation ;

les coacher dans la durée pour apporter une vision 
stratégique et les bonnes pratiques ;

opérer des audits data quality et travailler sur les bases de 
données.

Invox est en mesure de vous accompagner sur les meilleures 
technologies du marché.

SOCIAL MEDIA B2B &  
ACQUISITION DE LEADS

Une machine de demand generation a besoin d’être 
approvisionnée en trafic et en nouveaux leads. Pour cela, il faut 
vous faire connaître auprès de vos cibles et personas prioritaires. 
Invox vous accompagne sur les réseaux sociaux (LinkedIn, 
Facebook & Instagram, un peu Twitter) pour vous aider à vous 
adresser à vos audiences, exposer vos contenus et générer des 
leads. Différentes mécaniques peuvent être mises à contribution : 

• �diffuser vos contenus de manière organique – community 
management B2B ;

• �gérer des campagnes « paid social » de boost de visibilité ou de  
« social lead gen » ;

• ��mettre en place des dispositifs d’employee advocacy ;

• ��accompagner la mise en place du social selling et l’utilisation 
de Sales Navigator.

Discutons ensemble de vos enjeux et objectifs ! 
Contactez-nous à sales@invox.fr ou au 04 28 29 02 10 ;)
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Ils nous font confiance
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L’ASSESSMENT INVOX 

Pas facile de savoir par quel bout se 
lancer dans la demand generation ! Invox 
a mis au point un test en 46 questions, 
vous permettant de vous évaluer sur les 
8 dimensions principales de la demand 
gen : automation, gestion des leads, 
stratégie d’acquisition de trafic, alignement 
marketing-ventes, création de contenus…

Foncez vite sur notre site pour faire le 
vôtre… et comparer vos résultats aux 
entreprises de votre secteur !

invox.fr/assessment  

http://invox.fr/quelle-est-votre-maturite-demand-generation/
http://invox.fr/quelle-est-votre-maturite-demand-generation/
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Un ebook – aussi appelé livre blanc –, 
est un livre numérique, soit un format de 
contenu relativement long. Son objectif : 
mettre en avant, par un contenu 
dense et qualitatif, votre expertise sur 
une thématique, une problématique 
précise, tout en apportant de précieuses 
informations à votre audience.

L’ebook fait partie des contenus 
premium généralement téléchargeables 
via un formulaire – ce qui se justifie 
par sa longueur et sa richesse en 
informations. Il permet ainsi de 
récupérer un certain nombre de 
données, de générer des leads et / ou de 
les qualifier.

Qu’est-ce qu’un ebook ? Les types d’ebooks  
chez Invox

Votre audience, consciente de la 
promesse de l’ebook, ne sera pas 
réticente à remplir un formulaire de 
téléchargement

C’est le format idéal pour marquer les 
esprits sur un sujet et travailler votre 
thought leadership en montrant votre 
expertise

Tous les sujets intéressant votre 
audience, quelle que soit sa maturité, 
peuvent être traités dans un ebook

Il s’intègre parfaitement à des 
campagnes de lead generation, de lead 
nurturing et de lead scoring

Il est facilement déclinable – en 
articles, en infographies, etc.

Il a une durée de vie relativement 
longue

Les avantages de l’ebook

NANOBOOK / GUIDE PRATIQUE
Environ 500 mots / 2 pages

MICROBOOK
Environ 1 000 mots / 4 pages 

MINIBOOK
Environ 1 500 mots / 10 pages

EBOOK
Environ 2 500 mots / 20 pages

MEGABOOK
Environ 7 500 mots / 50 pages
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Le process de création
Prise de brief pour cadrer les objectifs et les contours 

Rédaction des textes et première relecture  

Prise de brief auprès d’experts si nécessaire  

Intégration du contenu en design et relecture finale  

Création du sommaire, de la structure générale de l’ebook 

Validation des textes 

Réalisation des pistes graphiques et de la charte du contenu  

Derniers retours, validation et publication !  

1 à 2
mois*

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer

*Process susceptible de varier en fonction du projetBOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - EBOOKS13



Kompass est un annuaire d’entreprises 
et une solution de prospection B2B qui 
possède des données dans 60 pays. 
Son expertise permet aux entreprises de 
trouver de nouvelles opportunités pour leur 
business.

Le marché des petites entreprises se 
globalise, impactant la croissance de 
chacune d’entre elles : dans un tel contexte, 
l’exportation s’avère être une opportunité à 
saisir. Cet ebook livre aux entreprises tout 
ce qu’il faut savoir pour identifier les bons 
marchés, les questions à se poser et les 
moyens de gagner en visibilité.

EBOOK

HOW TO PROMOTE 
YOUR COMPANY

WITHOUT BREAKING 

THE BANK

6How to promote your company abroad without breaking the bank 

Whilst it may be tempting to pick out several 
markets, it’s important to not stretch yourself 
too thin too early. For most small businesses, 
three foreign markets should initially present 
you with plenty of opportunities. To help 
reduce the risks, you could test one market at 
first before using your newfound experience 
to move into secondary markets.

Whether you are a B2B going global, or 
a start-up going abroad, you need to get 
ready. That means identifying the markets 
you want to target as well mitigating against 
any export risks. Finding the right market is 
crucial to your business expansion plans 
and requires thorough research. The more 
research you do, the more useful information 
you’ll have at your disposal on how best to 
manage your efforts. 

Get ready!
Do research before going abroad

7How to promote your company abroad without breaking the bank 

It’s no secret that exporting is on the rise. 
According to the World Trade Organisation 
in the last twelve years the value of exports 
throughout the world has grown by over 30%. 
Additionally there’s been a rise of 64% within 
commercial service exports. Whilst those 
statistics, point towards the success of 
exports, it’s still highly important to do your 
homework first and thoroughly analyze the 
market – and that involves asking the right 
questions.

1. Analyze the country & its market 

How mature is the market?

Finding out how mature the market is will 
help you identify whether or not there 
is space for your product or service, 
and if the target market will respond 
well to your offering. Analyze the market 
to see how quickly customers’ needs are 
evolving. 

Are there any new disruptive 
innovations? 

Have the market shares of your 
potential competitors solidified? 

Are there signs that your product 
or service will be familiar to the 
consumers?

What are the opportunities?

Identifying the opportunities in a new market 
will be crucial to any future successes of 
your small business or start-up. You need 
to evaluate key factors such as the political, 
competitive and economic environments. 
What potential is there for your product 
or service? Conducting market research will 
help you ensure you don’t miss out on any key 
opportunities. Thankfully, large companies 
are no longer the only ones that can afford 
to evaluate trends. Small businesses can take 
advantage of a wealth of online data and 
easily search for similar products in overseas 
marketplaces.

Who are the competitors?

Entering a new market means going up 
against new competitors. Some competitors 
may be market leaders and therefore 
obvious, but you may have more competing 
businesses than you think. Knowing your 
competitors means looking beyond your 
direct competition. There will usually be a lot 
of replacement and perceived competitors 
that may not offer a similar product or service 
but will be competing for attention from the 
same customer base.

18How to promote your company abroad without breaking the bank 

Finding Prospects

A combination of digital advertising, SEO, 
social media, and events, networking, the 
right distributors, agents and suppliers can 
all help you find excellent prospects, but all of 
these processes may take time. Getting the 
right prospects and marketing lists quickly 
requires access to local data, which for a small 
business can be hard to come by.

That’s where EasyBusiness comes in. With 
the EasyBusiness service, you can find the 
right leads and lists before you enter a new 
market. Kompass use teams on the ground in 
a wide range of locations around the world 
to help us gain true insight into your target 
markets. That means the global Kompass 
B2B database is full of useful and actionable 
prospects all of which satisfy data compliance 
regulations in each region.

19How to promote your company abroad without breaking the bank 

The B2B exporter / importer checklist 
B2B companies looking to export or import should have a checklist in place to ensure they have 
thought of everything. Here are the key steps every B2B importer or exporter should keep in 
mind.

CHECKLIST

Market analysis

Knowing your market will be crucial to the 
success of your business in new international 
markets. Not only will you have to take the 
economy of the market into consideration, but 
you’ll also have to look at the cultural differences 
to see if there are any potential export concerns. 
Good market analysis means taking a look at 
whether the market has matured, studying the 
region for opportunities and identifying who 
your direct and indirect competitors are.

Adapting your offer

Although you may have a successful product or 
service in your home country, there’s no instant 
guarantee it will be just as successful abroad. 
Everything from the economic environment 
to slight cultural differences could make your 
product or service less appealing. In which case 
it pays to be flexible. Adapting your offering to 
best suit your target market may require you 
make wholesale changes or slightly modify your 
packaging or logo. With prior research, you can 
be sure of the changes you need to make.

Translating your marketing tools

Knowing what market you’re going to target 
is just the start. You also have to translate 
your current marketing tools to best suit your 
audience. In some regions, a direct approach is 

preferred, whereas in others, it pays to be 
a bit more on the subtle side. You will need 
to have spot-on translations and adapt your 

message to best suit the international 
market you’re looking to expand into.

Effective social media management

Everything from good translated LinkedIn 
content to Twitter curation and beyond can help 
you stand out from the crowd in new markets. It 
pays to have a clear strategy on social media so 
you can provide your target audience with useful 
content. If language is a barrier, be sure to make 
the most of local talent by possibly partnering 
up with a business and using their resources to 
ensure your social media is sending out the right 
messages.

Launching a SEO strategy and a  
digital advertising campaign

As we mentioned earlier, an effective SEO 
strategy can help support a digital advertising 

campaign, with Booster for exemple. The first 
step is to check your current SEO efforts in other 
countries before using the right tools to perform 
your keyword research tailored to your target 
country. Once your research is in place, your 
main goal is to get to know your target audience. 
Building a linguistic and cultural profile will go 
a long way towards establishing an effective 
content marketing and advertising strategy.

Identifying the right contacts

The right contacts will ensure your business 
gets off to the best possible start in international 
markets. Trustworthy suppliers, agents with the 
right contacts, and established distributors can 
all make a huge difference because they know 
the market inside out. Using their knowledge 
will not only help make the transition easier, but 
it can also give you greater reach within the new 
market. 

Ebook, 23 pages

Exportateurs B2B, PME, essentiellement 
secteur de l’industrie 

Édition de logiciels / IT

HOW TO PROMOTE YOUR 
COMPANY ABROAD WITHOUT 
BREAKING THE BANK

Renforcement de son thought leadership  
sur son nouveau site

Infographies, checklist

Contenu soumis à formulaire

Awareness
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Leader mondial des technologies du 
mouvement et du contrôle, Parker Hannifin 
développe des solutions destinées 
aux marchés industriels, mobiles et 
aérospatiaux. La société, active dans près 
de 50 pays, s’adresse à des ingénieurs 
de l’industrie avec la volonté de les 
accompagner dans les changements que 
connaît la profession.

Énergie, électrification et émissions 
sont les trois thèmes abordés dans cet 
ebook technique qui s’intéresse de près 
à l’innovation liée aux grands défis de 
l’industrie aérospatiale. Parker partage son 
expertise et son ambition de se détacher 
des machines traditionnelles pour se 
tourner vers des solutions d’avenir.

Rewriting the rules
Innovations will allow construction companies to break 
free from diesel dependence and focus on energy,  
efficiency and the environment.

3

THE WORLD’S  
ENERGY EFFICIENT 
CONSTRUCTION 
MACHINES

Our world is constantly under construction. 
From sprawling cities to the most remote 
corners of the planet, we are building the 
future. But as the world’s population swells, 
so too must our concern for not just what 
we are building, but how we are building it. 
The challenges of working safely, working 
to limit our impact on the environment and 
working more efficiently exist regardless 
of the climate, terrain or local politics. 
Finding solutions that can be applied 
irrespective of the city, country, continent or 
climate must be the mission of construction 
companies as they transition from not just 
doing a good job, but ensuring the energy 
and environmental impact of their work is 
reduced to a minimum.

4

Construction in cities: 
finding new energy saving  
solutions for hybrid engines
Blueprints for an office park, 
a public garden, a library 
or a school are usually met 
with enthusiasm at civic 
meetings. When it comes to 
constructing such properties in 
cities however, the reaction is 
considerably colder.

Construction sites in urban 
locations could also face future 
challenges. It is anticipated that 
legislations will come into force 
to tackle the problems of noise 
pollution and exhaust emissions. 
To be fully compliant, it is vital 
that the construction industry 
takes action to address these 
issues sooner rather than later. 

The answer for many machine 
manufacturers has been 
electromobility, fully electric or 
hybrid implement and traction 
systems which utilise electric 
prime movers or diesel-electric 
hybrids to replace the noisier, 
less environmentally friendly 
conducive fuel systems.

There have already been great 
strides forward with smaller 
machines such as readily 
available forklifts that are 100% 
powered by electricity. What 
were once noisy, gas-guzzling 
vehicles are now smaller 
and operate with zero local 
emissions at whisper-quiet 
decibel levels. 

When we get to heavy-duty 
machinery however, there are 
still plenty of challenges that 
lie ahead. Powered by fossil 
fuels which produce carbon 

gas emissions, heavy-duty 
machinery cannot be powered by 
electricity alone because of their 
demanding work cycles. That 
means hybrid solutions must be 
explored and adopted. The good 
news is that battery technology 
is improving, making it more 
likely that even larger machines 
will become fully electric. This 
challenge runs the breadth of 
the industry, beginning with the 
machine builders and original 
equipment manufacturers 
(OEMs). Thankfully, there are 
currently three potentially 
viable hydraulic solutions 
which represent perfect fits for 
electromobility. 

Solution n°1: power-on-
demand with Electro-
Hydraulic Pumps (EHP)  
aka ePumps

The Electro-Hydraulic Pump 
(EHP) is very similar to a 
conventional system but works 
without an internal combustion 

system. Instead it uses an 
electric motor which is coupled 
with a hydraulic pump, controlled 
by a high-performance mobile 
hardened drive. Designed with 
diesel-electric hybrid and all 
electric mobile applications in 
mind, the most popular EHP 
does not recover energy, it saves 
expenditures by using power on 
demand as well as operating 
under variable pump/motor unit 
speeds. In typical applications 
this allows the EHP to reduce fuel 
consumption by 5%-20% when 
compared to a standard load-
sensing (LS) system. Additionally, 
EHP systems reduce both 
emissions and noise level during 
use. The greatest contributor to 
noise reduction however, is the 
power-on-demand feature which 
allows the EHP to turn off when it 
is not in use.

Depending on the application, 
it is also entirely possible to 
incorporate recovery in some 
EHP systems. 

If the system is designed where 
the load can back drive the EHP 
and work as both a motor and a 
generator, it can then charge the 
battery itself.  

Directional valve

Boom

Arm

Bucket
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MINING:  
TOWARDS FULLY 
ELECTRIFIED  
AND AUTOMATED  
MACHINES

There is virtually no room for error when 
it comes to mining construction machines. 
Used almost exclusively underground, often 
in a highly compacted area, the machines 
and their exhaust emissions will directly 
impact construction workers. For health 
and safety reasons, these machines must 
produce as little emissions as possible. 
Any solution to reduce emissions must 
also require as little human intervention as 
possible due to the harsh conditions.  
As has been proven by countless studies, the 
more time humans spend working in mining 
conditions, and in close proximity to mining 
vehicles, the more they are injured, contract 
illness and die in accidents. According to 
the UN’s International Labor Organisation, 
the mining industry employs 1% of the 
world’s workforce but produces 8% of fatal 
accidents in the workplace.

8

On the way towards fully  
electrified mining machines
Recent studies have made it 
obvious just how much risk 
underground miners are taking 
when they are exposed to diesel 
emissions. A study published by 
Occupational and Environmental 
Medicine in 2016 found that 
diesel emissions can cause 
fatal lung cancer at a rate up 
to 38 times what is accepted as 
the normal occupational risk. 
With this in mind, construction 
machine builders are actively 
searching for solutions to reduce 
emissions immediately with 
the greater goal of automating 
their machines so that humans 
are entirely removed from 
the process. Not only will this 
automation save lives, but it will 
greatly reduce the cost of the 
average underground mining 
worksite. At present, up to 50% 
of the cost of mining sites is 
spent on air filtration to ensure 
worker safety. 

Current state of mining 
machines

The revolution toward worker 
safety is already underway, but 
it is taking time. Using complex 
cable infrastructure, mining 
machines are already electrified 
from the grid. The new challenge 
is to give them more mobility, as 
well as enabling them to travel 
longer distances by carrying their 
own energy storage. The more 
powerful the machine is the less 
energy efficient it is. The cost 
of the battery (energy storage) 
and the weight are a limiting 
factor. The travelling distance 
and charging infrastructure will 
be another challenge whether 
they are returning to the surface 
or moving from one location to 
another inside the mine before 
the actual work is performed.
In fact, if you look at the overall 
costs of a mining machine, the 
lowest budgeted item in its 
life cycle is the original cost. 
Maintenance is the second 

lowest, while the most expensive 
components are ventilation and 
travel.

Where mining machines  
are headed 

The aim of the industry is to 
construct new fleets of fully 
electrified machines, regardless 
of their size or job. The focus 
will be to increase total machine 
efficiency by reducing energy 
losses in all hydraulic subsystems 
including the drive line. Energy 
recovery is harder to do based on 
the fact actual duty cycle is mostly 
resisting loads rather than driving 
loads.

By doing this, it will allow the 
machines to increase performance 
with less power, extending their 
duty cycles and the time they can 
spend on the job between charges. 
By moving in this direction, 
companies can optimise four 
specific areas of their mining 
operation. 

Ebook, 16 pages

Ingénieurs techniques, dirigeants dans le 
marché de la construction

Industrie

REWRITING THE RULES

Lead generation

Témoignages d’ingénieurs, chiffres clés

Contenu soumis à formulaire

Marketing automation : Eloqua

Rewriting the rules
Innovations will allow construction companies to break 
free from diesel dependence and focus on energy,  
efficiency and the environment.

Awareness
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ITinSell édite des solutions de pointe pour 
la e-logistique, avec l’ambition de proposer 
une nouvelle expérience de livraison 
centrée sur le consommateur. Elle permet 
aux e-commerçants de centraliser et de 
simplifier le management de la supply chain 
pour gagner en acquisition et en fidélisation.

Alors que peu de littérature se consacre 
au métier complexe de la e-logistique, 
ce megabook a pour but de combler ce 
manque et d’offrir aux professionnels du 
secteur un véritable inventaire des bonnes 
pratiques à connaître, de la préparation à la 
livraison d’une commande. Créé dans une 
logique de lead generation, il est soumis à 
formulaire.

www.ITinSell.com

  Les enjeux d’aujourd’hui, 
de la préparation à l’après-commande

COMPRENDRE
 ET MANAGER 

SA E-LOGISTIQUE

EBOOKMegabook, 52 pages

Responsables logistiques chez 
e-commerçants, responsables 
e-commerce chez retailers / marques

Édition de logiciels / IT – e-logistique

COMPRENDRE ET MANAGER 
SA E-LOGISTIQUE

Thought leadership

Témoignages d’experts de la profession, sondage 
réalisé auprès de directeurs logistique et diri-
geants e-commerce, infographie et bloc-notes

Contenu soumis à formulaire

p.9

LA QUALITÉ ET LE SOUCI DU 
DÉTAIL DÈS L’EMBALLAGE

UN ENJEU,  
LA SATISFACTION  
DES CLIENTS

La vente en e-commerce ne s’arrête pas 
au moment où le client sort du tunnel 
d’achat, au contraire, c’est à partir de 
cet instant que la transaction élec-
tronique entame sa matérialisation ! 
L’étape de l’emballage est donc, en de 
nombreux points, stratégique : d’une 
part, le transporteur est en droit 
de refuser un colis pour emballage  
insuffisant ou inadapté — avec ce que 
cela implique en termes de perte de 
temps —, et d’autre part, les clients  
pourraient être déçus par l’état dans 
lequel le colis (l’objet acheté lui-même 
ou l’emballage) arrivera à leur domi-
cile. Un bon emballage doit donc pou-
voir résister à plusieurs contraintes :

•  les manipulations des employés  
des sociétés de transports ;

•  les secousses durant le transport (en 
camion, camionnette, voire train ou 
avion) ;

•  les pressions, dues à un empile-
ment des colis les uns sur les autres 
par les transporteurs, pas toujours  
soucieux de vérifier que le plus lourd 
ne se trouve pas au-dessus du plus 
léger ;

•  l’eau, s’il pleut durant la livraison  
ou si l’entrepôt du transporteur est 
humide ;

•  les frottements liés aux manipula-
tions des transporteurs ;

•  les chocs, lorsque les colis 
passent d’un acteur de la chaîne  
de transport à un autre.

L’emballage est au cœur de la démarche de qualité des responsables de sites 
e-commerce. En effet, un emballage bâclé, c’est un transport dangereux, un 
produit en mauvais état à l’arrivée et un client mécontent — qui peut vite se 
transformer en un client perdu. Alors, comment parvenir à envoyer des colis 
bien préparés ? Quelles sont les règles à suivre ? Quels matériaux privilégier ? 
Voyons cela ensemble !

p.8

LA 
PRÉPARATION 
DE COLIS
En matière de e-commerce, l’offre est aujourd’hui pléthorique : de nom-
breux sites vendent les mêmes produits, et les consommateurs ont « le choix 
des armes ». Résultat ? Les e-commerçants ne disposent finalement que de 
peu d’opportunités pour créer une relation de confiance avec leurs clients.  
Cela passe, tout d’abord, par tout un travail à réaliser en amont des premières 
commandes (référencement des pages, visuels des produits et accroches,  
politique tarifaire…), mais aussi par une gestion efficace de la qualité de  
préparation des commandes. Voici comment procéder, en trois points :  
la qualité de l’emballage, l’optimisation des délais de préparation et la correc-
tion des erreurs et des défauts.

p.7p.6

LES CHIFFRES CLÉS DE LA 
E-LOGISTIQUE EN FRANCE

Awareness
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« Compagnons de longue date des content 
marketers, les ebooks restent toujours des 
formats fabuleux pour évangéliser et montrer 
votre expertise sur vos sujets de prédilection. 
Utilisez-les sans modération ! »
  »La team Invox



Conçu par des marketeurs pour 
des marketeurs, Marketo est le 
premier fournisseur de solutions 
et de logiciels de marketing  
d’engagement.

Du social media au marketing 
automation en passant par le 
content marketing, cet ebook 
présente un véritable panorama 
des actions permettant de 
gagner en visibilité sur le web.

Premier producteur et 
fournisseur d’énergie en France 
et en Europe, EDF s’adresse aux 
particuliers, mais aussi à tout 
type d’entreprise.

Cet ebook revient sur la 
réglementation F-Gas et 
les possibilités qu’elle offre 
aux professionnels pour 
améliorer les performances 
énergétiques, véritable facteur 
de compétitivité.

FLUIDES 
FRIGORIGÈNES
Comment profiter de la réglementation  
F-Gas pour améliorer  
vos performances énergétiques ?

La réglementation F-Gas : 
principes et calendrier

RAPPELS CONCERNANT  
LA RÉGLEMENTATION EUROPÉENNE

  Le règlement n° 517/2014 du Parlement européen a pour objectif de réduire 

les gaz à effet de serre (GES) néfastes pour la couche d’ozone afin de protéger 

l’environnement. Il complète et remplace le règlement n° 842/2006 sur les fluides 

fluorés, dits « F-Gas », voté à la suite du protocole de Kyoto. Plusieurs textes publiés  

en 2015 et 2016 obligent d’ores et déjà les entreprises à réaliser régulièrement  

des contrôles d’étanchéité de leurs équipements utilisant des GES fluorés et de prévoir  

un étiquetage des informations les concernant.

COMMENT CONNAÎTRE LA NOCIVITÉ  
D’UN FLUIDE FRIGORIGÈNE ?

 L’indicateur déterminant la nocivité d’un gaz est le GWP (Global Warming Potential), 

également nommé PRG (Potentiel de Réchauffement Global). Il est établi par référence  

au CO2 dont le GWP a été fixé à 1. Plus le GWP d’un fluide est élevé, plus il est néfaste 

pour l’environnement.
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2025

2030

POUR LES INSTALLATIONS NEUVES

POUR LA MAINTENANCE

CALENDRIER DE LA DIMINUTION DE MISE SUR LE MARCHÉ DES HFC 

1er janvier 2020

Équipements de 
réfrigération fixes 

contenant des HFC dont le 
PRP ≥ 2 500 (1)

Équipements de 
climatisation mobiles 

contenant des HFC dont  
le PRP ≥ 150

1er janvier 2020

L’utilisation d’un fluide 
avec un PRP ≥ 2 500 

pour la maintenance ou 
l’entretien est interdite 
pour des équipements 

avec charge ≥ 40 tonnes 
eq CO2 

(3) (4)

1er janvier 2022

 Équipements de 
réfrigération centralisée 

multipostes à usage 
commercial d’une 

puissance froid ≤ 40 kW 
contenant des HFC dont 

le PRP ≥ 150 (2)

Réfrigérateurs et 
congélateurs à usage 

commercial contenant 
des HFC dont  
le PRP ≥ 150

1er janvier 2025

 Systèmes de climatisation 
biblocs contenant moins  
de 3 kg de fluide ayant  

un PRP ≥ 750 

1er janvier 2030

Fin de l’utilisation des 
fluides régénérés avec un 

PRP ≥ 2 500

20222020

2020

100 %

2015 2016
2017

93 %

2018
2020

63 %

2021
2023

45 %

2024
2026

31 %

2027
2029

24 %

2030

21 %

•  Mise en place d’un mécanisme de quotas  
de HFC pour la production et l’importation

•  Quota annuel de mise sur le marché dégressif 
jusqu’en 2030

(1) Sauf équipements dont la température est ≤ -50°C  – (2) Sauf circuit primaire système cascade avec PRP < 1  500

(3) Sauf équipement dont la température est ≤ -50°C  
(4) Jusqu’au 1er janvier 2030, sont encore autorisés : a) Les fluides régénérés avec PRP ≥ 2 500 pour l’entretien et  
la maintenance de système existants à condition d’être étiquetés. b) Les fluides avec un PRP ≥ 2 500 pour l’entretien et 
la maintenance de systèmes, à condition qu’ils aient été récupérés à partir de l’équipement d’origine. Ces gaz recyclés 
ne peuvent être utilisés que par l’entreprise qui les a récupérés dans le cadre de la maintenance ou de l’entretien ou par 
l’entreprise pour le compte de laquelle la récupération a été effectuée dans le cadre de la maintenance ou de l’entretien. 
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Megabook, 134 pages

Édition de logiciels / IT

Quiz, checklists, graphiques

Ebook, 17 pages

Énergie

Réglementations,  
calendrier, chiffres

LE GUIDE ULTIME  
DU DIGITAL 
MARKETING

FLUIDES 
FRIGORIGÈNES

COnTEnT MARkETIng
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Content Marketing

PLANIfIER

Créer du contenu est un 

investissement. ne laissez 

donc rien au hasard ! 

Élaborez vos personas, 

choisissez soigneusement 

les types de contenus 

dont vous aurez besoin en 

fonction de chacune de vos 

cibles, définissez votre ligne 

éditoriale et votre calendrier 

et adoptez le brainstorming 

pour enrichir vos idées !

CRéER

Après avoir mis en place 

votre équipe éditoriale,  

il faudra être imaginatif. 

n’hésitez pas à mixer les 

contenus ! Peaufinez 

votre concept pour que 

vos productions soient 

cohérentes. Pourquoi ne 

pas tenter la création de 

contenus indirecte, en faisant 

de la curation par exemple ?  

DESIGNER

Une information 

visuellement percutante  

est presque aussi  

importante que le contenu 

en lui-même. Si vous ne 

parvenez pas à attirer l’oeil 

de votre cible, votre travail ne 

servira à rien ! Vos personas 

et les différentes phases de 

conversion doivent guider 

votre choix de design. 

Définissez un processus 

clair de création de vos 

ressources visuelles.

PUbLIER Et PRoMoUVoIR

Le travail ne s’arrête pas une 

fois votre contenu publié 

sur votre site : il faut ensuite 

que l’utilisateur puisse le 

retrouver facilement.  

Mettre en place un centre 

de ressources sur votre site 

est une première solution. 

Ensuite, peaufinez votre 

SEO. Une fois publié, vous 

devrez promouvoir votre 

contenu : non seulement 

auprès de votre cible mais 

aussi auprès des influenceurs 

susceptibles de relayer votre 

message, ainsi qu’auprès de 

vos collaborateurs ! 

MESURER

Contrairement à la croyance 

communément admise 

selon laquelle le rendement 

du Content Marketing  

est difficile à mesurer,  

il existe beaucoup d’outils 

et de procédés permettant 

de constater ses effets 

bénéfiques durant chaque 

étape de votre cycle de 

vente.

la méthode Pour 
Produire du bon contenu
Produire du contenu ne s’improvise pas. Pour pouvoir atteindre vos objectifs et exploiter  
la pleine puissance du Content Marketing, vous ne devez négliger aucune des 5 étapes suivantes. 
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Content Marketing

Commencez par identifier le contenu 

dont vous disposez déjà pour chacun de 

vos segments cibles. Mettez à profit votre 

équipe commerciale, qui connaît  bien vos 

clients. Prenez également le temps de parler 

avec vos prospects pour mieux cerner leurs 

préoccupations ! Enfin, ne négligez pas les 

différentes étapes de votre cycle de vente : 

vos contenus doivent guider efficacement 

vos personas durant chacune de ces phases.

Les personas sont des représentations 

fictives de vos clients. 

Élaborer un persona vous permet de mieux 

cerner vos cibles et de définir une stratégie 

efficace pour capter leur attention. Vos 

personas reflètent leurs préoccupations, 

leurs modes de consommation et leurs 

objectifs, ce qui vous permet de créer un 

contenu attractif ciblé.

Pourquoi créer des personas ?

•    Ils précisent le type de contenu dont vous  

avez besoin. En créant plusieurs personas,  

vous repérez plus facilement vos besoins.

•    Ils définissent le ton, le style et la stratégie de 

diffusion de vos contenus. Certains acheteurs 

sont sensibles à un ton léger, d’autres préfèrent 

un discours formel. Les personas vous aideront à 

comprendre quel est le meilleur style à adopter.

•    Ils déterminent les sujets que vous devez aborder. 

Chaque persona vous permettra de générer une 

liste de sujets pertinents.

•    Ils vous éclairent sur la manière dont vos acheteurs 

trouvent et consomment l’information. Votre 

public cible dévore-t-il des guides de 100 pages 

ou préfère-t-il des infographies ? Épluche-t-il  

des rapports ou son fil d’actualités Twitter ?  

Ces informations sont essentielles pour savoir  

sous quelle forme créer vos contenus  

et comment les distribuer.

qu’est-ce qu’un Persona ?
De quels types de contenus avez-vous besoin pour votre stratégie de Content 
Marketing ? Les personas vous aideront à mieux connaître vos cibles (besoins, 
interrogations, types de contenus préférés…), tandis que les étapes d’achats  
vous éclaireront sur les objectifs de vos contenus.
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Produit par Intuit, QuickBooks 
est un logiciel de gestion et 
de comptabilité en ligne qui 
s’adresse aux entrepreneurs et à 
leurs experts-comptables.

Concret et pratique, cet ebook 
composé de nombreux retours 
d’expérience guide pas à pas les 
entrepreneurs dans la création 
de leur jeune entreprise.

Solution d’intelligence 
commerciale B2B exploitant le 
big data, ByPath accompagne 
les commerciaux à chaque 
étape du cycle de vente.

Cet ebook pratique revient sur 
tout ce qu’il faut savoir pour 
mettre en place une stratégie 
de social selling et générer des 
leads sur les réseaux sociaux.

Nombreux sont celles et ceux qui se disent, 
au bout de la 15e ou 20e idée avortée,  
qu’il faut attendre le vrai, le bon, l’ultime 
projet dont on est sûr à 100 % qu’il 
fera l’unanimité... et qui finalement ne 
deviennent jamais entrepreneurs : c’est 
probablement la plus grosse cause d’échec 
en entrepreneuriat ! Cela vient sûrement de 
la croyance que l’idée détermine la réussite 
du projet. Pour se lancer un jour, il est 
primordial de se convaincre que l’idée du 
siècle n’existe pas... alors autant ne pas 
attendre 100 ans pour se lancer !

Inutile donc de vouloir chercher l’idée 
parfaite. Néanmoins, pour vous lancer, 
il faut tout de même une direction, car a 
minima l’idée de départ va servir d’intuition 
forte et de “poussée dans le dos” pour 
vous aider à vous mettre en mouvement. 

Sauf à ce que l’idée ne s’impose à vous 
naturellement (cela arrive, rassurez-vous, 
par exemple dans le cadre de votre job 
actuel, ou au gré d’une rencontre), il va 
falloir mener une phase plus consciente de 
“recherche d’idée”. Voici quelques pistes.

Choisissez un marché  
et enquêtez sur ses manques 

Prenez les quelques marchés qui vous 
attirent ou ceux sur lesquels vous avez des 
compétences particulières. Ensuite, explorez 
ce marché en posant des questions à ses 
différents acteurs, en mode “découverte”. 
Votre mission  ? Trouver des personnes qui 
connaissent bien le secteur en particulier, 
découvrir leurs problèmes et identifier leurs 
besoins. Ce travail est une très bonne base 
pour trouver une idée à creuser !

Copiez !

En création d’entreprise, et dans le web  
en particulier, il est bien compliqué d’inventer 
quelque chose de A à Z… En général,  
les innovations sont plutôt incrémentales, 
et se font par petites touches. Si vous 
n’avez pas d’idée, ne cherchez pas  
plus loin, copiez (bon, ok, inspirez-vous en 
fortement) la dernière startup à la mode  ! 
C’est ce que l’on appelle la pratique du 
Copycat, qui consiste à tenter de reproduire 
ici ce qui marche déjà là-bas (par exemple, 
dans la Silicon Valley :) ).

Pour 69%  
des entrepreneurs,  
la principale raison  

du succès, c’est de 
savoir vendre...

L’aventure de toute startup commence 
dans presque 100 % des cas par une 
idée, ou un embryon d’idée. Mais comme 
pour toute genèse, ce point de départ est 
bien souvent un mythe… “Il était une fois,  
un groupe d’entrepreneurs qui eut une idée 
révolutionnaire. Ils lancèrent leur startup  
et eurent beaucoup d’investisseurs…”

Evidemment, comme tout mythe, celui-ci 
mérite d’être combattu pour offrir à chaque 
entrepreneur une vision plus réaliste  
de l’histoire… En effet, sur le terrain et dans 
la “vraie vie des entrepreneurs” : ce n’est 
pas l’idée qui fait le succès d’une startup !

Plusieurs trajectoires illustrent ce propos :

• L’idée seule ne suffit pas, beaucoup sont 
ceux qui avaient l’idée (avant tout le monde, 
évidemment) de Facebook, de Groupon, 
de Tinder, de Meetic, de Critéo, de Sunrise, 
de Stripe, de Zinga… peu sont ceux qui ont 
mené leur projet à bien…

• De nombreux entrepreneurs qui réussissent 
ont changé d’idée en cours de route ;

• Des dizaines d’entrepreneurs se lancent 
sur des idées qui semblent au départ “pas 
si géniales” et qui réussissent !

Eurêka !  
J’ai une idée !!

L’idée n’est-elle qu’un mythe ?

Genius is  
1 % inspiration and  
99 % perspiration

Thomas A.Edison

Se lancer, ok.  
Mais peut-on se forcer à trouver une idée ?

Stat en provenance  
de notre fin limier l’Expert Masqué :
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LES 12 TRAVAUX DE 
L’ENTREPRENEUR 

RÉUSSIR SA 
STRATÉGIE DE 
SOCIAL SELLING

le
s

travaux de 
l’Entrepreneur

Réussir sa stratégie de 

social selling
Construisez votre stratégie social selling 

pas à pas et générez des leads grâce 
aux réseaux sociaux 
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Une efficacité prouvée

Trois types de ventes issues du  
social selling

La vente par recommandation. Votre 
réseau (direct, indirect) devient source de 
leads qualifiés.

La vente par révélation (ou insight selling). 
Le besoin est créé chez les prospects 
par la très grande qualité des contenus.

La vente par déclencheur. Après avoir 
capté un signal business fort, vous 
engagez un dialogue direct avec le 
prospect.

SOCIAL SELLING : CE QU’IL FAUT  
SAVOIR AVANT DE SE LANCER

La différence avec la vente 
traditionnelle

Le social selling nécessite une préparation 
en amont et une grande rigueur : pour aller 
chercher de nouveaux contacts, pour produire 
des contenus à forte valeur ajoutée et pour 
prendre la parole au bon moment. 

Les prospects ne viennent pas aux 
commerciaux : il faut aller les chercher et 
les engager, afin de générer des ventes 
supplémentaires !

Près de 6 décideurs sur 10 
ne souhaitent pas avoir 
affaire à un commercial

Les 3/4 des acheteurs 
font leur choix sur les 

réseaux sociaux

92 % des meilleurs 
commerciaux utilisent 

le social selling

Plus d'un commercial sur 2 
assure avoir déjà fait une vente 

grâce au social selling

Seul 1 appel téléphonique 
sur 100 aboutit à un 

rendez-vous
source : Forgacom 

Le social selling, c'est l'ensemble des pratiques consistant à utiliser les réseaux sociaux pour générer 
des leads qualifiés et développer ses ventes. 
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Qui fait quoi ? 
Quand les équipes 
commerciales et marketing 
s’alignent

Avec le social selling, les commerciaux et le 
marketing doivent travailler ensemble. Les 
sales sont actifs sur les réseaux sociaux : 
ils connaissent les besoins, les frustrations 
et les challenges des prospects. Mais 
ils ont besoin de contenus : ce sont les 
équipes marketing qui vont les produire ! 

Cet alignement n’a qu’un seul but : 
apporter de la valeur aux prospects.

Guettez un maximum de signaux 
business

Avec le social selling, vous devez surveiller 
une foule d’indices : les signaux précurseurs 
d’achat. 

Sur les réseaux sociaux, tout le monde prend 
la parole et partage du contenu : vous avez un 
nombre infini d’informations à votre disposition ! 
Grâce à elles, vous pouvez augmenter la taille 
de votre cible, tout en réduisant le périmètre !

La mobilisation de ces signaux vous permet 
d’humaniser et de personnaliser la relation 
client. En vous éloignant de la communication 
corporate, vous deviendrez un partenaire 
privilégié avec qui vos prospects aimeront 
dialoguer. Capter des signaux business 
faibles (SBF) vous permettra d’anticiper une 
opportunité et de planifier votre approche !

Reconnaître les signaux 
déclencheurs : 7 SBF à surveiller…

Événement (participation ou 
organisation)

Relation professionnelle privilégiée

Nomination / Changement de poste

Publication dans la presse ou sur 
internet

Déménagement

Fusion

Recrutement
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Alors que les techniciens de l’industrie 
passent au numérique, cet ebook 
réunit les 15 questions-réponses 
qui vous permettront d’équiper vos 
collaborateurs !

Alors que la transformation numérique 
impacte les électriciens, Schneider 
Electric leur donne des conseils 
afin de les aider à tirer profit du 
changement.

Déploiement d’une 
flotte mobile durcie :  
Les 15 questions-réponses pour réussir votre projet

   1.  Phase de choix de la solution

3      Comment trouver les accessoires adaptés  
au terminal choisi ?

4      Comment assurer la conformité en termes de 
gestion et de sécurisation des données ?

Une fois votre terminal choisi, l’idéal 
est de trouver les accessoires et 
solutions informatiques qui con-
viendront aux usages terrain qu’en 
feront vos collaborateurs. Housse 
ergonomique, bras d’attache dans 
un véhicule : autant de possibilités 
que le réseau de revendeurs à valeur 
ajoutée se doit de vous offrir pour 
une utilisation optimale. 

Après avoir validé votre choix de 
terminal et la version à adopter, les 

partenaires de Samsung sont en 
mesure de proposer des accessoires 
et solutions logicielles adaptés à 
tous les usages professionnels :

•  accessoires de protection et 
d’attache (étui renforcé certifié 
MIL-STD 810G, protection pour 
écran, bras d’attache pour 
véhicules) ;

• solutions sur-mesure de 
sécurisation (Knox Configure)...

Les nouvelles réglementations  
européennes – RGPD en tête de liste 
– induisent autant de contraintes que 
d’avancées en matière de confiden-
tialité et de traitement des données 
personnelles ou sensibles. La sécuri-
sation des informations récoltées par 
les opérateurs d’importance vitale 
(OIV) est donc primordiale pour être 
phase avec leurs obligations légales.

À cet effet, la solution Samsung 
Knox Workspace permet d’intégrer 

au terminal un conteneur sécurisé, 
totalement étanche, capable de 
protéger les données les plus 
sensibles. Comment ? En les 
cryptant et en ne les rendant 
accessibles qu’aux utilisateurs 
préalablement désignés. Un degré 
de sécurisation optimal qui fait de 
Knox Workspace l'unique détenteur 
de la Certification Sécuritaire de 
Premier Niveau (CSPN), délivrée par 
l'Agence Nationale de la Sécurité des 
Systèmes d'Information (ANSSI).

Comment fonctionne Samsung 
Knox Workspace ? 

   Séparation des données personnelles  
et professionnelles

   Isolation des données pro dans  
un conteneur crypté 

   Accès au conteneur par mot de passe  
ou authentification biométrique

   Étanchéité reposant sur une double 
sécurisation matérielle et logicielle

   Verrouillage définitif du container  
en cas de menace

|   Use digital to make your electrical business more efficient 1

Schneider Electric

Simple digital services 
to support your 
Electrician business

Business Tips: Edition 1

DÉPLOIEMENT D’UNE FLOTTE 
MOBILE DURCIE 

SIMPLE DIGITAL SERVICES TO 
SUPPORT YOUR ELECTRICIAN 
BUSINESS

Minibook, 13 pages

 IT Ebook, 20 pages

Énergie

Fruit de la dématérialisation, la 
facturation électronique fait de 
plus en plus d’adeptes… Mais, 
plus concrètement, comment 
fonctionne-t-elle ? Conseils et 
explications dans ce mini-guide ! 

1
 

L’EDI,
ou comment passer  

à la facture dématérialisée

www.gazprom-energy.fr

Les mini-guides

L’EDI, OU COMMENT PASSER À 
LA FACTURE DÉMATÉRIALISÉE 

Minibook, 12 pages

Énergie

Ce minibook dévoile les possibilités 
du big data et de l’Insight as a Service, 
qui représentent de véritables 
opportunités business pour les 
entreprises.

INSIGHT AS A SERVICE, 
L’ÉVOLUTION NATURELLE DE LA 
SALES INTELLIGENCE

Minibook, 13 pages

Édition de logiciels / IT
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Minibook pour le moins atypique, ce 
contenu prend la forme d’un cahier 
des charges simplifiant le choix d’un 
outil de production comptable.

De la sensibilisation des clients aux 
performances des installations en 
passant par les aides financières, 
cet ebook aide les professionnels à 
préparer les rénovations estivales.

Et si le secteur du retail s’inspirait 
des analyses de données pour 
améliorer la performance énergétique 
de ses agences ? Deepki livre ses 
enseignements.

Cet ebook livre la méthode 
permettant de manager en tenant 
compte des différences culturelles 
et de leur impact sur les relations 
professionnelles.

1

ANTICIPER ET MAÎTRISER
LES RÉNOVATIONS DE L’ÉTÉ

1 exact.com/fr

Vous souhaitez équiper votre cabinet d’un logiciel de production comptable ? Ce cahier des 
charges type va vous aider à sélectionner votre future solution. Afin de bien préparer votre 
projet, il est nécessaire de constituer un cahier des charges pour identifier vos processus, 
qualifier vos besoins et choisir le bon prestataire. 

Pourquoi un cahier des charges ? 
Ce document est votre feuille de route, il va vous permettre d’analyser l’existant et de 
comparer les services proposés par les différents acteurs du marché. Il sera également très 
utile pour le prestataire que vous allez sélectionner. Cet outil sera l’intermédiaire entre vous et 
votre interlocuteur, il est donc important qu’il soit le plus détaillé possible.

Mon projet de logiciel  
de production comptable

CAHIER DES CHARGES

Mon modèle de cahier des charges prêt à l’emploi

14 étapes pour accélérer la transition énergétique du retail grâce à la data

4 étapes 
pour accélérer la  
transition énergétique du retail  
grâce à la data

1

A 10-Minute e-Book

EPISODE 2

UNDERSTANDING 
CULTURAL DIFFERENCES 

FOR IMPROVED  
BUSINESS RELATIONS

Following Fons Trompenaars’ 
Expert Recommendations

CAHIER DES CHARGES : 
MON PROJET DE LOGICIEL DE 
PRODUCTION COMPTABLE 

ANTICIPER ET MAÎTRISER LES 
RÉNOVATIONS DE L’ÉTÉ

ACCÉLÉRER LA TRANSITION 
ÉNERGÉTIQUE DU RETAIL 
GRÂCE À LA DATA 

UNDERSTANDING CULTURAL 
DIFFERENCES FOR IMPROVED 
BUSINESS RELATIONS

Minibook, 13 pages

Édition de logiciels / IT

Minibook, 13 pages

Énergie Ebook, 16 pages

Édition de logiciels / IT

Minibook, 13 pages

Services B2B / e-learning
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L’ÉNERGIE 
DANS LES  

COPROPRIÉTÉS

Le guide

www.gazprom-energy.fr

Consultants & KPI :  
 Les indicateurs clés pour 
faire décoller son activité

quickbooks.intuit.fr

DEVENIR TUTEUR :
MODE D’EMPLOIEB

O
O

K

1www.livingactor.com

CHATBOT RH

LA CLÉ DE VOTRE 
TRANSFORMATION 
DIGITALE ?

yousign.fr

Le guide pratique de 
LA SIGNATURE 
ÉLECTRONIQUE

PME

 24 MOIS 
POUR RÉUSSIR 
LA TRANSFORMATION 
DU MARKETING DIGITAL 

EN B2BLA VIDÉO 
AU SERVICE DE 
L’ENTREPRISE 
DIGITALISÉE

Ebook by u-pro.fr

Un outil pour construire l’entreprise de demain

1

INDIVIDUALISATION DES 
FRAIS DE CHAUFFAGE 

ET THERMOSTATISATION
des opportunités pour les installateurs

Unica Series - PART 11  

Switch On Your Inner  
Interior Designer

Beyond Sockets:

UNICA SERIES - PART 1 
Adapt to your customers’ lifestyle and environment 

RSSI &  
MOBILITÉ

www.samsung.com

La checklist pour lancer 

la sécurisation de votre flotte !THE 
AUTOMOTIVE 
INDUSTRY: 
MAKING GREAT STRIDES 
TO KEEP UP WITH THE  
CHANGING TIMES

1

3

4

5

7

9

11

12

10

8

6

2

1.  Les 8 angoisses des sociétés de conseil qu’un bon ERP pourrait régler - Akuiteo  |  2.  Individualisation des frais de chauffage et thermostatisation - CoExpert  |  3.  L’énergie dans les copropriétés - 
Gazprom Energy  |  4.  Beyond Sockets: Switch On Your Inner Interior Designer - Schneider Electric  |  5.  Devenir tuteur : mode d’emploi - Proactive Academy  |  6.  The Automotive Industry: Making 
Great Strides to Keep Up with the Changing Times - Elkem Silicones   7.  Le guide pratique de la signature électronique - YouSign  |  8.  La vidéo au service de l’entreprise digitalisée - U-Pro  |   

9.  Consultants & KPI : Les indicateurs clés pour faire décoller son activité - Intuit  |  10.  RSSI & Mobilité - Samsung  |  11.  Chatbot RH : la clé de votre transformation digitale - Living Actor  |   
12.  Atteindre la maturité digitale, une longue ascension - Merlin / Leonard
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Downloadables
Petits formats téléchargeables



Les petits formats téléchargeables ont 
d’abord pour vocation de multiplier les 
opportunités de lead generation. Au cœur 
des stratégies de marketing automation, 
ils permettent de délivrer des informations 
ciblées tout au long du cycle de vente et 
favorisent le progressive profiling.

Checklist, calendrier, fiche process, 
comparatif, modèle de doc… tout 
est imaginable avec les formats 
téléchargeables ! Leur objectif : répondre 
de manière pertinente et concrète à 
une problématique de vos cibles grâce 
à des supports tactiques, opérationnels, 
marketés. Pas de long discours, pas 
d’explication interminable, les petits formats 
téléchargeables brillent par leur efficacité.

C’est quoi, les « petits 
formats téléchargeables » ?

Les types de petits formats 
téléchargeables chez Invox

Ils permettent de vulgariser et de rendre 
digestes des sujets très techniques

Leur contenu très pratique justifie 
la présence d’un formulaire de 
téléchargement aux yeux des lecteurs 
#PassionLeadGen

Ils participent à votre thought 
leadership en « occupant le terrain »

Ils sont facilement intégrables dans des 
contenus plus longs comme des ebooks

L’attention portée à leur mise en design 
les rend facilement imprimables

Ce sont des contenus propices aux 
snackable content, à diffuser sur les 
réseaux sociaux

Ce sont des formats idéaux pour 
équiper vos commerciaux de supports 
pratiques

Les avantages du petit  
format téléchargeable

CHECKLIST
Environ 200 mots / 1 page

CHEATSHEET / MÉMO
Environ 300 mots / 1 page 

FICHE PROCESS
1 page

CALENDRIER / AGENDA
1 page

COMPARATIF
1 à 2 pages / une centaine de cases

CAHIER DES CHARGES
Environ 12 pages

Liste non exhaustive : 
la seule limite est notre créativité… et la vôtre !

FICHE PRATIQUE / FICHE DÉFIS
Environ 300 mots / 1 à 2 pages

MODÈLE DE DOC / SPREADSHEET
Variable

WORKSHEET / CAHIER 
D’EXERCICES / PRÊT-À-REMPLIR

Environ 10 pages
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Le process de création

3 à 8 
semaines*

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer

Prise de brief pour définir les contours du format 
« downloadable », son angle et son objectif

Validation des textes 

Derniers retours, validation… et publication !

Définition de la structure générale du contenu

Intégration du contenu dans le design et relecture finale

Rédaction des textes et première relecture

*Process susceptible de varier en fonction du projetBOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - DOWNLOADABLES 25



•	 Un contenu pratique pour suivre une 
procédure de manière efficace, avec une 
liste d’étapes à cocher pour ne rien oublier.

•	 Un format visuel qui va à l’essentiel. Il 
peut être imprimé et facilement utilisé au 
quotidien.

•	 Ce format peut présenter différents niveaux 
de complexité : d’une checklist « lambda » 
avec quelques étapes à cocher à une 
checklist plus précise composée de sous-
parties.

•	 Le lecteur est guidé étape par étape de 
manière claire et concise.

•	 Une fiche pratique pour suivre un 
processus à la lettre sans négliger d’étapes.

•	 D’un niveau débutant ou très expert, 
les différentes étapes du process sont 
clarifiées.

•	 Les sujets complexes et / ou techniques 
sont rendus très digestes.

•	 Idéal pour parler à des lecteurs 
« opérationnels » ou à ses managers.

•	 C’est la version designée de l’antisèche.

•	 Ce format permet d’avoir, à portée de main, 
des infos complexes à retenir et / ou de les 
transmettre facilement à ses équipes.

•	 Sa présentation visuelle facilite la lecture.

•	 Le lecteur dispose des bases de 
connaissances autour d’un sujet 
stratégique. 

•	 Idéal pour sensibiliser des décideurs qui ont 
besoin de la « big picture ».

Environ 200 mots / 1 page

Exemple : « Les 10 choses à valider avant 
de présenter votre stratégie de content 
marketing à votre boss »

300 mots organisés avec des « bullet 
points », à partir de contenus  
existants / 1 page

Exemple : « Comprendre la demand 
generation en 2 minutes - Comment ça 
marche et quels bénéfices en retirer »

1 page

Exemple : « Les étapes de la bonne gestion 
d'un contact dans le CRM »

CHECKLIST CHEATSHEET / MÉMO FICHE PROCESS
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•	 Une version esthétique et impactante d’un 
calendrier ou d’un agenda.

•	 Parfait pour montrer sa position d’expert 
sur son secteur, en simplifiant la veille du 
lecteur.

•	 Les événements ou tâches à réaliser sur 
la durée sont représentées de manière 
visuelle et facilement consommable.

•	 La comparaison visuelle de solutions, 
d’outils ou de services selon les 
fonctionnalités et différentes 
caractéristiques.

•	 Des informations décisives, souvent 
techniques et / ou austères centralisées 
de manière très lisible dans un même 
document.

•	 Un format qui fonctionne très bien sur les 
réseaux sociaux. 

•	 Une liste des défis ou des étapes clés d’un 
projet présentée de manière visuelle.

•	 Ce format clarifie à la fois les étapes et les 
enjeux d’un projet.

•	 Format « milieu / fin de funnel », une fois la 
phase d’évangélisation passée.

1 page

Exemple : « Marketing automation, les 6 
événements à ne pas manquer »

Environ 300 mots / 1 à 2 pages

Exemple : « Comment créer ses fiches 
persona »

1 à 2 pages / une centaine de cases

Exemple : « Le grand comparatif des 
solutions de marketing automation »

CALENDRIER / AGENDA FICHE PRATIQUE / 
FICHE DÉFIS

COMPARATIF
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•	 Un modèle de document à compléter / 
adapter / personnaliser, « prêt à utiliser ».

•	 Un format pratique, qui fait gagner du 
temps, à vos lecteurs et à vous-même.

•	 Il peut prendre des formes diverses : 
questionnaire, grille, formulaire, reporting…

•	 Un format closing très efficace pour réunir 
toutes les informations importantes liées à 
vos prospects et à leurs besoins.

•	 Une variante esthétique et dynamique d’un 
document souvent long et technique.

•	 Le document pratique par excellence.

•	 Un format à compléter qui peut prendre 
des formes très variées.

Taille / longueur variables

Exemple : « Le tableau de métriques  
content marketing »

Environ 12 pages

Exemple : « Le cahier du content 
marketing : 12 semaines d’exercices pour 
lancer votre blog d’entreprise »

Environ 12 pages

Exemple : « Mon cahier des charges pour 
choisir mon logiciel de social selling »

MODÈLE DE DOC / 
SPREADSHEET

WORKSHEET / 
CAHIER D’EXERCICES /  
PRÊT-À-REMPLIR

CAHIER DES CHARGES
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« Optimisez votre lead generation avec la 
multiplication des formats tactiques soumis 
à formulaire, plus légers que les traditionnels 
ebooks ou livres blancs ! »

La team Invox



Audit énergétique réglementaire : les clés pour bien anticiper

Avec la mise en place de la loi DDADUE en juillet 2013, le code de l’énergie prévoit la réalisation d’un audit 
énergétique pour les grandes entreprises de plus de 250 salariés ou dépassant 50 millions d’euros de chiffre 
d’affaires et 43 millions d’euros de bilan. L’audit énergétique étant à renouveler tous les 4 ans (à la date  
anniversaire de réalisation de l’audit précédent), la plupart des entreprises vont le renouveler d’ici fin 2019.

Le but : repérer les gisements d’économies d’énergie.  
Si les investissements préconisés par l’audit sont réalisés, 
les économies d’énergie peuvent permettre, selon la nature 
de l’activité, jusqu’à 30 % d’économies ! 

ÉTAPE
Contact  

préliminaire
Réunion  

de démarrage
Recueil  

des données
Visite sur site

Mesures Analyse Rédaction du 
rapport

Réunion  
de clôture

Transmission 
du rapport à 

l’ADEME

QUI

• Interlocuteur 
technique de 
l’entreprise 

• Contact commercial 
du prestataire d’audit

• Interlocuteurs 
techniques de 

l’entreprise
• Responsable du site 

industriel

• Expert énergéticien 
du prestataire

• Interlocuteur 
désigné comme 

responsable de l’audit 
dans l’entreprise

• Expert énergéticien 
du prestataire

• Interlocuteur 
désigné comme 
accompagnateur 
pendant la visite

• Expert énergéticien 
du prestataire

• Expert énergéticien 
du prestataire

 • Expert énergéticien 
du prestataire

• Interlocuteurs 
techniques de 

l’entreprise
• Responsable du site 

industriel
• Autres responsables 

concernés
 

• Auditeur 

• Interlocuteur  
désigné comme  
responsable de 

l’audit

QUAND

• Entre 6 mois et 
un an avant la fin 

de validité de l’audit 
précédent.

• Une fois le contrat 
avec le prestataire 

signé.

 • En fonction des 
données disponibles.

• En fonction des 
données disponibles. 

Prévoir plusieurs  
semaines si besoin  

de mesures  
supplémentaires.

• Étape la plus 
longue. Prévoir  

plusieurs semaines.

• Au moins un mois 
avant la fin de validité 
de l’audit précédent.

• Au moins 15 jours 
avant la date de fin 

de validité.

• Plusieurs jours 
avant la date de 

fin de validité - la 
remise du rapport sur 

la plateforme peut 
prendre du temps.

QUOI

• Définir le périmètre 
et le contenu de la 

prestation 
• S’assurer que le 

prestataire remplit les 
conditions légales
• S’accorder sur la 

période de réalisation 
de l’audit, en fonction 

saisonnalité de 
l’activité

• S’accorder sur le 
montant

• Rappeler les 
objectifs

• Fixer les modalités 
d’intervention sur site

• Lister les 
informations à fournir

• Récupérer la liste 
des équipements et 

leurs caractéristiques, 
l’historique des 

données disponibles 
sur site, des travaux 

réalisés...
• Vérifier les données 
et les informations 

reçues

• Faire une visite  
du site

• Si besoin, effectuer 
et collecter 

des mesures 
supplémentaires

• Effectuer une 
cartographie 
énergétique 

(répartition des 
usages dans la 
consommation)
• Élaborer des 
indicateurs de 
performance 
énergétique

• Identifier de 
nouvelles actions 

d’économie d’énergie

• Conclusion  
de l’audit

• Plan d’actions
• Hiérarchisation 
des opportunités 

d’amélioration

• Remise du rapport
• Présentation des 

résultats de façon à 
faciliter la prise de 

décision

• Chargement du 
rapport sur le site de 

l’ADEME

B
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•  L’audit énergétique réglementaire peut s’inscrire dans une démarche de management de l’énergie.  
Les entreprises mettant en place un Système de Management de l’Energie  
(certification ISO 50001) sont dispensées de l’obligation d’audit. Envie d’en savoir plus ? 

>  Découvrez le programme PRO-SMEn et bénéficiez d’une aide financière  
à l’obtention de la norme ISO 50001 ! 

•  Attention à bien choisir son prestataire d’audit énergétique :  
pour un accompagnement de qualité, optez pour un partenaire certifié  
et expérimenté.

> Découvrez les bons critères pour choisir votre prestataire d’audit ! 

Audit énergétique réglementaire : les clés pour bien anticiper

Avec la mise en place de la loi DDADUE en juillet 2013, le code de l’énergie prévoit la réalisation d’un audit 
énergétique pour les grandes entreprises de plus de 250 salariés ou dépassant 50 millions d’euros de chiffre 
d’affaires et 43 millions d’euros de bilan. L’audit énergétique étant à renouveler tous les 4 ans (à la date  
anniversaire de réalisation de l’audit précédent), la plupart des entreprises vont le renouveler d’ici fin 2019.

Le but : repérer les gisements d’économies d’énergie.  
Si les investissements préconisés par l’audit sont réalisés, 
les économies d’énergie peuvent permettre, selon la nature 
de l’activité, jusqu’à 30 % d’économies ! 

ÉTAPE
Contact  

préliminaire
Réunion  

de démarrage
Recueil  

des données
Visite sur site

Mesures Analyse Rédaction du 
rapport

Réunion  
de clôture

Transmission 
du rapport à 

l’ADEME

QUI

• Interlocuteur 
technique de 
l’entreprise 

• Contact commercial 
du prestataire d’audit

• Interlocuteurs 
techniques de 

l’entreprise
• Responsable du site 

industriel

• Expert énergéticien 
du prestataire

• Interlocuteur 
désigné comme 

responsable de l’audit 
dans l’entreprise

• Expert énergéticien 
du prestataire

• Interlocuteur 
désigné comme 
accompagnateur 
pendant la visite

• Expert énergéticien 
du prestataire

• Expert énergéticien 
du prestataire

 • Expert énergéticien 
du prestataire

• Interlocuteurs 
techniques de 

l’entreprise
• Responsable du site 

industriel
• Autres responsables 

concernés
 

• Auditeur 

• Interlocuteur  
désigné comme  
responsable de 

l’audit

QUAND

• Entre 6 mois et 
un an avant la fin 

de validité de l’audit 
précédent.

• Une fois le contrat 
avec le prestataire 

signé.

 • En fonction des 
données disponibles.

• En fonction des 
données disponibles. 

Prévoir plusieurs  
semaines si besoin  

de mesures  
supplémentaires.

• Étape la plus 
longue. Prévoir  

plusieurs semaines.

• Au moins un mois 
avant la fin de validité 
de l’audit précédent.

• Au moins 15 jours 
avant la date de fin 

de validité.

• Plusieurs jours 
avant la date de 

fin de validité - la 
remise du rapport sur 

la plateforme peut 
prendre du temps.

QUOI

• Définir le périmètre 
et le contenu de la 

prestation 
• S’assurer que le 

prestataire remplit les 
conditions légales
• S’accorder sur la 

période de réalisation 
de l’audit, en fonction 

saisonnalité de 
l’activité

• S’accorder sur le 
montant

• Rappeler les 
objectifs

• Fixer les modalités 
d’intervention sur site

• Lister les 
informations à fournir

• Récupérer la liste 
des équipements et 

leurs caractéristiques, 
l’historique des 

données disponibles 
sur site, des travaux 

réalisés...
• Vérifier les données 
et les informations 

reçues

• Faire une visite  
du site

• Si besoin, effectuer 
et collecter 

des mesures 
supplémentaires

• Effectuer une 
cartographie 
énergétique 

(répartition des 
usages dans la 
consommation)
• Élaborer des 
indicateurs de 
performance 
énergétique

• Identifier de 
nouvelles actions 

d’économie d’énergie

• Conclusion  
de l’audit

• Plan d’actions
• Hiérarchisation 
des opportunités 

d’amélioration

• Remise du rapport
• Présentation des 

résultats de façon à 
faciliter la prise de 

décision

• Chargement du 
rapport sur le site de 
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•  L’audit énergétique réglementaire peut s’inscrire dans une démarche de management de l’énergie.  
Les entreprises mettant en place un Système de Management de l’Energie  
(certification ISO 50001) sont dispensées de l’obligation d’audit. Envie d’en savoir plus ? 

>  Découvrez le programme PRO-SMEn et bénéficiez d’une aide financière  
à l’obtention de la norme ISO 50001 ! 

•  Attention à bien choisir son prestataire d’audit énergétique :  
pour un accompagnement de qualité, optez pour un partenaire certifié  
et expérimenté.

> Découvrez les bons critères pour choisir votre prestataire d’audit ! 

19How to promote your company abroad without breaking the bank 

The B2B exporter / importer checklist 
B2B companies looking to export or import should have a checklist in place to ensure they have 
thought of everything. Here are the key steps every B2B importer or exporter should keep in 
mind.

CHECKLIST

Market analysis

Knowing your market will be crucial to the 
success of your business in new international 
markets. Not only will you have to take the 
economy of the market into consideration, but 
you’ll also have to look at the cultural differences 
to see if there are any potential export concerns. 
Good market analysis means taking a look at 
whether the market has matured, studying the 
region for opportunities and identifying who 
your direct and indirect competitors are.

Adapting your offer

Although you may have a successful product or 
service in your home country, there’s no instant 
guarantee it will be just as successful abroad. 
Everything from the economic environment 
to slight cultural differences could make your 
product or service less appealing. In which case 
it pays to be flexible. Adapting your offering to 
best suit your target market may require you 
make wholesale changes or slightly modify your 
packaging or logo. With prior research, you can 
be sure of the changes you need to make.

Translating your marketing tools

Knowing what market you’re going to target 
is just the start. You also have to translate 
your current marketing tools to best suit your 
audience. In some regions, a direct approach is 

preferred, whereas in others, it pays to be 
a bit more on the subtle side. You will need 
to have spot-on translations and adapt your 

message to best suit the international 
market you’re looking to expand into.

Effective social media management

Everything from good translated LinkedIn 
content to Twitter curation and beyond can help 
you stand out from the crowd in new markets. It 
pays to have a clear strategy on social media so 
you can provide your target audience with useful 
content. If language is a barrier, be sure to make 
the most of local talent by possibly partnering 
up with a business and using their resources to 
ensure your social media is sending out the right 
messages.

Launching a SEO strategy and a  
digital advertising campaign

As we mentioned earlier, an effective SEO 
strategy can help support a digital advertising 

campaign, with Booster for exemple. The first 
step is to check your current SEO efforts in other 
countries before using the right tools to perform 
your keyword research tailored to your target 
country. Once your research is in place, your 
main goal is to get to know your target audience. 
Building a linguistic and cultural profile will go 
a long way towards establishing an effective 
content marketing and advertising strategy.

Identifying the right contacts

The right contacts will ensure your business 
gets off to the best possible start in international 
markets. Trustworthy suppliers, agents with the 
right contacts, and established distributors can 
all make a huge difference because they know 
the market inside out. Using their knowledge 
will not only help make the transition easier, but 
it can also give you greater reach within the new 
market. 

APPRENEZ À ANTICIPER 
LES BESOINS DE RECRUTEMENT  

Penser à  
recruter pour  
les remplacements 
des congés  
de Caro  
et Guillaume !

14h Rendez-vous 
avec la directrice 

de l’école  
d’alternance

Congé  
maternité  
d’Amandine

Arrivée de 
Noémie 
(CDD  
remplacement 
congé mat’)

Coup de pouce  
de Léna Figatelle
(CDI Intérimaire)

(et les crises !)

JUILLET
L M M J V S D

25 26 27 28 29 30 1

2 3 4 5 6 7 8

9 10 11 12 13 14 15

16 17 18 19 20 21 22

23 24 25 26 27 28 29

30 31 1 2 3 4 5

AOÛT
L M M J V S D

30 31 1 2 3 4 5

6 7 8 9 10 11 12

13 14 15 16 17 18 19

20 21 22 23 24 25 26

27 28 29 30 31 1 2

3 4 5 6 7 8 9

SEPT
L M M J V S D

27 28 29 30 31 1 2

3 4 5 6 7 8 9

10 11 12 13 14 15 16

17 18 19 20 21 22 23

24 25 26 27 28 29 30

1 2 3 4 5 6 7

AVRIL
L M M J V S D

26 27 28 29 30 31 1

2 3 4 5 6 7 8

9 10 11 12 13 14 15

16 17 18 19 20 21 22

23 24 25 26 27 28 29

30 1 2 3 4 5 6

MAI
L M M J V S D

30 1 2 3 4 5 6

7 8 9 10 11 12 13

14 15 16 17 18 19 20

21 22 23 24 25 26 27

28 29 30 31 1 2 3

4 5 6 7 8 9 10

JUIN
L M M J V S D

28 29 30 31 1 2 3

4 5 6 7 8 9 10

11 12 13 14 15 16 17

18 19 20 21 22 23 24

25 26 27 28 29 30 1

2 3 4 5 6 7 8

OCT
L M M J V S D

1 2 3 4 5 6 7

8 9 10 11 12 13 14

15 16 17 18 19 20 21

22 23 24 25 26 27 28

29 30 31 1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

NOV
L M M J V S D

29 30 31 1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

12 13 14 15 16 17 18

19 20 21 22 23 24 25

26 27 28 29 30 1 2

3 4 5 6 7 9 10

DÉC
L M M J V S D

26 27 28 29 30 1 2

3 4 5 6 7 8 9

10 11 12 13 14 15 16

17 18 19 20 21 22 23

24 25 26 27 28 29 30

31 1 2 3 4 5 6

JANVIER
L M M J V S D

1 2 3 4 5 5 7

8 9 10 11 12 13 14

15 16 17 18 19 20 21

22 23 24 25 26 27 28

29 30 31 1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

FÉVRIER
L M M J V S D

29 30 31 1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

12 13 14 15 16 17 18

19 20 21 22 23 24 25

26 27 28 1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

MARS
L M M J V S D

26 27 28 1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

12 13 14 15 16 17 18

19 20 21 22 23 24 25

26 27 28 29 30 31 1

2 3 4 5 6 7 8

18

1  Accompagner la transformation digitale de l’entreprise

Les entreprises sont souvent confrontées à une architecture SI 
complexe, peu adaptée à la gestion de multiples fournisseurs 
de toutes tailles et localisations géographiques. Mettre en place 
une unique plateforme d’échanges B2B permet de rationaliser le 
nombre d’applications. Objectifs : réduire les coûts informatiques et 
améliorer le niveau de service.

22  Intégrer les fournisseurs à une Supply Chain globale ouverte 

L’implémentation d’une plateforme d’échanges et collaboration B2B 
permet d’améliorer la relation entre donneurs d’ordres  
et fournisseurs, mais surtout de réinventer la Supply Chain existante. 
Comment ? En y insérant des acteurs externes à l’entreprise pour 
disposer d’une vision à 360 ° des opérations, grâce à  

des informations fournies en temps réel.

3  Développer les ventes grâce à la collaboration

Pour une expérience client optimale, il faut répondre aux attentes 
des consommateurs en termes de caractéristiques, de qualité,  
de niveau de service et de prix des produits. Mais aussi garantir  
la simplicité des relations commerciales, et démontrer sa volonté 
d’aider, sa fiabilité et sa vitesse d’interaction. 
Avec une plateforme collaborative, les produits sont disponibles, 
mieux documentés, mais aussi plus faciles à obtenir, et proposés  
à moindre coût.

4  Réduire les coûts administratifs

La collaboration permet de réduire les coûts administratifs, à travers 

à la digitalisation des échanges et l’automatisation des opérations.  

A contrario, les méthodes « traditionnelles » sont coûteuses en 

temps, en main d’œuvre, mais aussi en outils informatiques.  

Pour preuve, la gestion administrative d’un fournisseur coûte  
environ 1 000 €/an. 

En choisissant une plateforme collaborative, les entreprises 

s’affranchissent des coûts du papier et réduisent le TCO grâce au 

SaaS. Résultats : 40 % d’économies au global, dont 42 € par fiche 

produit dématérialisée, et 50 à 100 € par commande  

(P2P avec bouclage des flux).

5  Améliorer les processus

Grâce à une plateforme d’échanges B2B, les entreprises de la Supply 

Chain comblent leurs carences en visibilité et en réactivité. L’accès 

aux données en temps réel, les tableaux de bord, les alertes ou 

encore le circuit de validation automatisé offrent une plus grande 

souplesse et la certitude de respecter les contraintes imparties :

- réduire la durée des cycles ;

- améliorer la qualité des données ;

- améliorer le règlement facture ;

- réduire le nombre de litiges.

6  Donner à l’entreprise un avantage concurrentiel

La Supply Chain inscrite dans une démarche de collaboration 

devient plus agile et plus compétitive. Tirer parti des technologies 

d’échanges B2B permet d’améliorer l’expérience client, de réduire les 

risques logistiques, de développer des services différenciants, mais 

aussi de créer une relation de confiance avec les fournisseurs tout en 

améliorant le fond de roulement.

7  Pérenniser la relation avec les fournisseurs 

Développer une réelle proximité avec ses fournisseurs permet 

de renforcer les comportements collaboratifs, et de miser sur 

une relation win-win. On donne plus de visibilité sur les ventes 

et prévisions, par exemple, et le fournisseur se charge en retour 

d’opérer une partie de la logistique.

En savoir plus : generixgroup.com

La transformation numérique offre de belles perspectives de développement aux entreprises : opportunités 
financières, création de valeur auprès des clients, avantages concurrentiels et gains de productivité.  

Des bénéfices concrets, qui vont de pair avec une multiplication des échanges électroniques, une ouverture 
des processus métiers et l’intégration de nouvelles technologies (cloud, applications mobiles, etc.).

Mais en plus de repenser son modèle économique, l’entreprise engagée dans une telle démarche doit aussi 
revoir sa stratégie et ses capacités en matière de collaboration et d’intégration inter-entreprises.  
Voici les 7 défis à relever pour les portails fournisseurs implémentés. 

du portail fournisseur
les 7 défis

AUDIT ÉNERGÉTIQUE 
RÉGLEMENTAIRE, LES CLÉS 
POUR BIEN ANTICIPER 

THE B2B EXPORTER / 
IMPORTER CHECKLIST

APPRENEZ À ANTICIPER LES 
BESOINS DE RECRUTEMENT 

LES 7 DÉFIS DU PORTAIL 
FOURNISSEUR

Fiche process sous forme 
de rétroplanning

Énergie

Checklist intégrée à un ebook

Édition de logiciels / IT

Calendrier intégré dans un ebook

Services

Fiche défis

Édition de logiciels / IT

Fiche process Checklist Calendrier Fiche défis
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ИНФОРМАЦИЯ О КЛИЕНТЕ

Ф.И.О.

Ф.И.О.

Дата:

Адрес:

ПОМЕЩЕНИЕ 1 (укажите данные по 
cоответствующему помещению)

Свет

Проводка

Электрооборудование

ПОМЕЩЕНИЕ 2 (укажите данные по 
cоответствующему помещению)

Свет

Проводка

Электрооборудование

ПОМЕЩЕНИЕ 3 (укажите данные по 
cоответствующему помещению)

Свет

Проводка

Электрооборудование

РАСПРЕДЕЛИТЕЛЬНЫЙ ЩИТ

(Конечное распределения)

Подпись:Комментарии:

Choisir son 2-en-1
La checklist

Media Campaign

WhatWhoStep

Brief and  
validation

Technical features  
reception, test  
and sending

Online release

Campaign

Reporting

Division : Product Manager and 
Campaign Manager

Digital Team : Media campaign 
Manager, Digital team

Agencies : Media agency 
(Starcom), Creative agency, 
Advertising department

Division : Product Manager and 
Campaign Manager

Digital Team

Agencies : Media agency  
(Starcom), Creative agency, 
Advertising department

Agencies : Media agency 
(Starcom), Creative agency, 
Advertising department

Digital Team : Media campaign 
Manager

Agencies : Media agency  
(Starcom), Creative agency, 
Advertising department

Digital Team : Media campaign 
Manager, Digital team

Agencies : Media agency  
(Starcom), Creative agency,  
Advertising department

•  Brief
•  Media recommendation 

validation
•  Creative content validation
•  Technical features strategy 

reception
•  Website pages tagging 

•  Sending of the forms of 
advertising from the Creative 
agency to the Media one

•  Forms of advertising checked  
and tested

•  The whole website’s tags are 
checked

•  Trafficking

•  Online release

•  Online release reporting

•  Campaign follow-up  
and optimization

•  Campaign outcome

A digital media campaign is a coordinated  
marketing effort to reinforce or assist with 
a business goal using one or more digital 
media platforms. Campaigns differ from  
everyday media efforts because of their  
increased focus, targeting and measurability. 

Several keypoints need to be defined to build  
an efficient media campaign:
• goals & target
• content & channel strategy
• tracking
• reporting.

CALENDRIER DES ACTUALISATIONS 
DES ÉLÉMENTS DE VOTRE FACTURE 
DE GAZ NATUREL

    Au 1er janvier 
La TICGN 
La taxe intérieure sur la consommation du gaz naturel 
est due par les clients utilisant le gaz naturel comme 
combustible. Les fournisseurs la collectent et la 
reversent aux services douaniers. 

La CTA – part transport 
La contribution tarifaire d’acheminement finance le  
régime spécial de retraites des salariés des industries 
électriques et gazières. Pour les clients reliés au réseau 
de distribution, la partie transport de la CTA est forfai-
taire mais dépend du portefeuille de son fournisseur. 
Pour les clients reliés uniquement au réseau de transport, 
la CTA ne varie pas d’un fournisseur à l’autre.

  Au 1er avril
La CAR 
La consommation annuelle de référence est la quantité 
de gaz en kWh estimée consommée pour un PCE sur une 
année. Elle est réalisée sur la base des consommations 
réelles de l’année précédente. Disponible au 1er janvier, 
elle est effective au 1er avril, et ce pour tous les éléments 
indexés dessus. 

Le profil de consommation 
De P11 à P19, le profil de consommation caractérise  
la répartition de la consommation hiver/été d’un PCE.

Les tarifs des réseaux de transport
Ils couvrent les investissements et l’utilisation des  
infrastructures du réseau.

À noter, trois actualisations ont lieu par ricochet :
•  Les frais de stockage pour les clients dont le profil aura changé, puisque les fournisseurs utilisent cette donnée pour  

déterminer leurs besoins de stockage obligatoire, et donc son coût !
•  La CTA pour les sites reliés au réseau de distribution puisque la CAR et les coefficients Zi et A sont intégrés dans le calcul 

de sa part de distribution.
•  L’abonnement  (ou terme mensuel d’acheminement).   C’est plus exactement l’actualisation de la CAR et des coefficients 

Zi et A, qui interviennent dans le calcul de l’abonnement, qui fait varier ce dernier.

  Au 1er juillet
Les tarifs des réseaux de distribution
Ils rémunèrent l’utilisation et les investissements liés au 
réseau de distribution.

La CTA – part distribution 
Son montant dépend de la tranche tarifaire du client  
et de la composition du portefeuille de son fournisseur.

La CTA est actualisée par une publication officielle du Ministère de la Transition écologique et solidaire. Les composants des termes d’acheminement sont 
actualisés par une publication officielle de la Commission de Régulation de l’Energie (CRE). Ces évolutions sont applicables quel que soit le fournisseur.

Design by Invox.fr

MEDIA CAMPAIGN ИНФОРМАЦИЯ О КЛИЕНТЕ CALENDRIER DES 
ACTUALISATIONS DES 
ÉLÉMENTS DE VOTRE FACTURE 
DE GAZ NATUREL 

LES FONCTIONNALITÉS DES 
SOLUTIONS AUTONOMES SUR 
LE MARCHÉDocument imprimable à 

emporter en intervention

Énergie

Fiche pratique

Édition de logiciels / IT

Calendrier récapitulatif  
des moments clés

Énergie

Comparatif

Industrie

SOLUTIONS AUTONOMES SUR LE MARCHÉ

Tête  
thermostatique  

intelligente

Thermostat 
intelligent

Apprentissage 
des  

habitudes

Inertie du  
bâtiment

Prise en 
compte de  
la météo

Détection des 
absences

Confort / 
Capteur  

d’humidité

Recommanda-
tions  

rénovations

Vue  
installateur
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Fiche pratique Prêt-à-remplir Calendrier Comparatif
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QuickBooks en a déjà parlé, les bénéfices de l’écoute client pour les cabinets d’expertise  
comptable sont nombreux : confiance accrue, échanges simplifiés, meilleure efficacité, fidélisation  
de la clientèle, bouche-à-oreille activé, des offres en adéquation avec les besoins des clients…

Mais, pour favoriser l’écoute client il ne suffit pas d’être attentifs lors des rendez-vous.  
Il faut  également inciter vos clients à partager leurs attentes, leurs besoins et leur sentiment  
envers vos offres, missions et votre cabinet. Pour cela, un des outils privilégiés est le question-
naire d’écoute client, aussi appelé enquête de satisfaction. 

La checklist de la préparation en amont de l’enquête
Pour vous aider à réaliser cette enquête il faut commencer par la caractériser et cadrer :

   Définir si l’enquête est pour une occasion particulière  
ou si elle sera envoyée à intervalles réguliers

   Déterminer le cadre de l’enquête : intégralité des activités du cabinet  
ou seulement certaines…

  Fixer les thématiques à traiter sur les besoins des clients

   Décider du moyen de communication de l’enquête : entretien face à face,  
appel téléphonique, envoi par mail ou encore par courrier postal.

Votre modèle de questionnaire d’écoute client

CONNECTED DEVICES :  
10 selling techniques that work

With 66%1 agreeing that connected devices make their lives easier, it’s clear smart 
technology is on the rise. Read our tips on how to make the most of  it.

Want to stand out from the crowd?

Become an EcoXpert!  
You’ll receive technical and practical training to learn how to sell  

connected devices and grow your business. 

 1Deloitte Consumer Review

Get free training

Design by Invox

CHECKLIST

Be prepared
You never know what solution will be best for 
your customer until you talk to them, so be 
prepared to adjust your business pitch based 
on their needs.

1

Give facts and figures
Customers want to know the concrete impacts 
on their bill. Connected thermostats can cut 
energy bills by 20-30% - so don’t forget about 
savings.

5

Be searchable

You need potential customers to find you online. 
Optimise your site and add your listing to Google 
My Business. Showcase your work on social 
media too.

9

Be educational

Talk your customers through various products and 
how they work. Share your knowledge to show 
you’re attentive to their concerns. 

10

Analyse the environment

Analysing the environment helps you pitch the 
right products. If, for instance, your customer 
cooks a lot, a smart fridge that prevents food 
waste could be the ideal fit. 

2

Show the product
Your sample case is vital. People need to see 
the products in action. If  possible, install smart 
lighting at your home and make videos of  it using 
your smartphone.

3

Sell a dream

Smart homes can be inspirational. Pitching 
scenarios such as no more cold winters and 
picture-perfect lighting for special occasions can 
help you make a sale.

4

Find a purpose
If  customers plan to stay in their home, they 
want convenience. If  they want to sell it in a 
near future, investment in smart technology 
can add value to their home.

6

Show your expertise
Before selling connected technology, you should 
train and do your homework! You may not have 
to showcase all your knowledge every time, but 
you won’t get caught out by a question.

7

Be flexible
Adapt your business pitch to suit your client’s 
needs. If  they travel a lot, controlling everything 
remotely is important, whereas families may be 
concerned about security.

8

1 exact.com/fr

Vous souhaitez équiper votre entreprise d’un logiciel de gestion de production industrielle ou 
changer votre outil existant ? Ce cahier des charges type va vous aider à sélectionner votre 
future solution. Afin de bien préparer votre projet, il est nécessaire de constituer un cahier des 
charges pour identifier vos processus, qualifier vos besoins et choisir le bon prestataire.

Pourquoi un cahier des charges ? 
Ce document est votre feuille de route, il va vous permettre d’analyser l’existant et de 
comparer les services proposés par les différents acteurs du marché. Il sera également très 
utile pour le prestataire que vous allez sélectionner. Il est donc important qu’il soit le plus 
détaillé possible.

Acquérir un logiciel  
de gestion de  

production industrielle

CAHIER DES CHARGES

Mon modèle de cahier des charges prêt à l’emploi

CONNECTED DEVICES:  
10 SELLING TECHNIQUES 
THAT WORK 

VOTRE MODÈLE DE 
QUESTIONNAIRE D’ÉCOUTE 
CLIENT

ACQUÉRIR UN LOGICIEL DE 
GESTION DE PRODUCTION 
INDUSTRIELLE 

DYSPHAGIE : 10 QUESTIONS 
POUR MIEUX ACCOMPAGNER 
MON PATIENT

Modèle de document  
prêt-à-remplir

Édition de logiciels

Checklist

Industrie

Cahier des charges sous forme de 
pdf modifiable

Édition de logiciels

Fiche process dans 
l’esprit FAQ

Nutrition et santé

Vous avez d’autres questions sur la prise en charge 
de votre patient ? Sur les détails d’utilisation des 

eaux gélifi ées et sur l’Hydra’Clear ? 

Contactez votre référent Nutrisens !

Comment savoir si mon patient est bien 
hydraté et reconnaître les signes d’alerte d’une 
déshydratation ?

La soif est un des premiers signes de déshydratation (attention, c’est 
un signal tardif chez la personne âgée !), mais également la fatigue, 
les étourdissements, une faiblesse anormale, des maux de tête, des 
vertiges. En cas de déshydratation sévère  : des crampes, l’absence 
de transpiration et de miction, l’accélération du rythme cardiaque et 
des baisses de tension. Il existe des situations à risque : transpiration 
importante (canicule, e� ort physique…), diarrhée et vomissements, 
prise de diurétiques ou laxatifs, maladies (diabète…).

Mon patient est dysphagique et a du mal à 
boire. Existe-t-il des astuces pour stimuler sa 
déglutition ?

Privilégiez les parfums acides qui favorisent le réflexe de salivation 
et donc de déglutition. N’hésitez pas à varier la saveur et le goût, qui 
stimulent les facteurs olfactifs. Adapter la température peut également 
être une bonne astuce : le chaud et le glacé stimulent la déglutition. 

J’ai peur que mon patient s’étouffe en buvant, 
comment connaître la texture adaptée à ses 
capacités de déglutition ?

L’adaptation de la texture des boissons facilite l’absorption des liquides. 
L’IDDSI (International Dysphagia Diet Standardisation Initiative) 
classifie les liquides selon 4 grades (du grade 0 – texture liquide – 
au grade 4 – texture très épaisse, type gelée). Un test simple vous 
permettra d’évaluer les capacités de déglutition de votre patient et de 
lui recommander la texture adaptée à son degré de dysphagie.

Quelles solutions existent pour faire boire mon 
patient ?

Les eaux gélifiées peuvent se présenter sous di� érentes formes : prêtes-
à-l’emploi (format coupelle ou gourde) et en poudre à reconstituer 
(format boîte ou stick). Leur utilisation sera di� érente selon le profil, 
l’âge et le lieu de consommation  ; mais également en fonction du 
budget, des saveurs et de la texture souhaitée.

Quelle quantité d’eaux gélifi ées puis-je donner à 
mon patient ?

Il n’y a pas de risque de surdosage ! Pour que votre patient reste bien 
hydraté toute la journée, il est recommandé de boire 6 à 8 coupelles 
d’eaux gélifiées (de 125 ml) par jour, ou 1 litre de préparation pour les 
eaux gélifiées à reconstituer, en fonction de l’âge et des besoins. Il est 
important de veiller à une consommation régulière et su� isante.

Comment mon patient peut-il continuer à 
consommer ses boissons préférées ?

Il est totalement possible d’épaissir toutes les boissons que votre patient 
à l’habitude de consommer (sirop, thé, café, jus de fruit…). La quantité 
d’épaississant ajoutée permettra d’adapter la texture aux capacités 
de déglutition de votre patient. Privilégiez les épaississants à base de 
gomme de xanthane qui résistent à l’amylase salivaire et n’altèrent ni le 
goût ni la couleur de la boisson. 

Mon patient est diabétique, les produits pour la 
dysphagie sont-ils adaptés ?

Les eaux gélifiées sont disponibles sous di� érents parfums, en version 
sucrée ou édulcorée. Ces versions avec édulcorant sont totalement 
adaptées aux troubles de la glycémie, et donc aux besoins de patients 
diabétiques. 

Les eaux gélifi ées sont-elles prises en charge par 
l’assurance maladie et les mutuelles ?

Les eaux gélifiées et les épaississants destinés aux personnes sou� rants 
de dysphagie ne sont pas remboursés par la Sécurité sociale. Toutefois, 
certaines mutuelles peuvent prendre en charge une partie des frais 
engagés sur présentation d’une ordonnance et des factures acquittées.

Où peut-on trouver ces produits pour un 
patient à domicile ?

Les produits adaptés aux patients dysphagiques comme les 
eaux gélifiées et les épaississants sont disponibles pour les 
particuliers dans les boutiques en ligne des sites marchands 
des marques de nutrition médicale et dans les pharmacies 
(physiques et en ligne).

Pourquoi la dysphagie est-elle un facteur de 
risque de déshydratation ?

Les troubles de la déglutition altèrent l’hydratation en provoquant des 
gênes, des douleurs et parfois des fausses-routes. On peut s’étou� er 
avec un simple verre d’eau ! Le patient dysphagique a peur de boire et de 
s’étou� er : l’absorption d’eau est di� icile et le risque de déshydratation 
est donc accru.

1

6

7

8

9
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2
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Contactez votre référent Nutrisens !
classifie les liquides selon 4 grades (du grade 0 – texture liquide – 
au grade 4 – texture très épaisse, type gelée). Un test simple vous 
permettra d’évaluer les capacités de déglutition de votre patient et de 
lui recommander la texture adaptée à son degré de dysphagie.

Dysphagie : 

10 questions pour mieux 
accompagner mon patient
Des réponses concrètes pour une 
meilleure qualité de vie au quotidien

Pour plus d’information, 
rendez vous sur notre site, rubrique contact :

www.nutrisens.com/contactez-nous 

Les produits adaptés aux patients dysphagiques comme les 
eaux gélifiées et les épaississants sont disponibles pour les 
particuliers dans les boutiques en ligne des sites marchands 
des marques de nutrition médicale et dans les pharmacies 

Checklist Prêt-à-remplir Cahier des charges Fiche process
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Use cases



Un use case, aussi appelé cas client, est 
un format qui vous permet de donner la 
parole à... vos clients, afin qu’ils livrent leur 
expérience de collaboration avec vous. 
Grâce à une certaine prise de recul et à 
une approche journalistique (l’idée est bien 
d’avoir un contenu pertinent, pas de la promo 
déguisée et subjective), le cas client vous 
permet d’attester la qualité de votre produit 
ou de votre solution… et au lecteur de se 
projeter !

Une ou plusieurs personnes clientes peuvent 
être interviewées, chacune apportant son 
propre regard sur le sujet. Si le use case 
nécessite généralement une couche design, 
il peut se présenter sous la forme d’un article 
de blog, d’un court ebook mais aussi d’une 
vidéo.

Qu’est-ce qu’un use case ? Les types de use 
cases chez Invox

Il a une valeur de recommandation grâce 
à la prise de parole d’un client

Il permet d’affirmer la qualité de vos 
services, de vos produits et de rassurer 
votre audience par l’exemple

Il s’agit d’une valeur sûre en content 
marketing et il a une durée de vie 
relativement longue

C’est un format idéal pour les fins de 
campagnes de marketing automation,  
le « bottom of the funnel »

Il vient également en support à vos 
commerciaux qui peuvent l’utiliser 
directement avec leurs contacts

Les avantages du use case

USE CASE  S
Environ 600 mots / 3 pages /  

un seul interlocuteur

USE CASE  M
Environ 1 200 mots / 6 pages /  

un seul interlocuteur 

USE CASE  L
Environ 2 000 mots / 10 pages / 

1 à 2 interlocuteurs
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Le process de création

1 à 2
mois*

Prise de brief pour cadrer les objectifs et les contours 

Rédaction des textes et première relecture  

Interviews du (ou des) client(s), récupération de la matière  

Intégration du contenu en design et relecture finale  

Définition de la structure générale du cas / des grandes parties 

Validation des textes et des pistes graphiques

Réalisation des pistes graphiques et de la charte du cas

Derniers retours, validation et publication !  

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer
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La division B2B de Samsung Electronics 
France a fourni aux équipes de techniciens 
maintenance d’Engie Axima – leader français 
dans les secteurs du génie climatique, de 
la réfrigération et de la sécurité incendie –, 
peu familières des outils numériques, des 
tablettes durcies Samsung Galaxy Tab Active.

Afin de mettre en avant cette collaboration 
réussie, Samsung a donné la parole à 
son client. Yann Clément, chef de projets 
transverses chez ENGIE Axima, livre son 
retour d’expérience, de la naissance du 
projet aux résultats, en passant par le choix 
de l’outil et son déploiement.

« Nous avons équipé 1 500 collaborateurs 
de tablettes durcies en quelques mois »

Digitaliser son activité industrielle  
grâce aux tablettes durcies 
Le témoignage d’ENGIE Axima

Vers une amélioration 
des processus
La mise en œuvre du projet n’était 
pas simple. «    Les techniciens chez 
ENGIE Axima travaillaient jusque-
là avec des formulaires papier. 
Cela générait un important flux de  
documents manuscrits, qu'il fallait 
numériser en agence  : une perte de 
temps et d'énergie pour de nombreux 
collaborateurs. »
Il s'agissait ainsi de proposer 
aux techniciens une tablette 
leur permettant la gestion des 
interventions sur l'ensemble des flux 
de maintenance (préventif, correctif 

et petits travaux), dématérialiser 
l'ensemble des formulaires papiers.
Le tout de façon autonome, à 
distance, et sans avoir besoin de faire 
le point avec les équipes du bureau.

« Nous avions les mêmes objectifs que 
pour le déploiement de smartphones 
réalisé précédemment (accès à la 
messagerie, aux fonctionnalités…). 
En ajoutant l'objectif de tendre vers 
le zéro papier, et de disposer d’un 
meilleur suivi des interventions pour 
optimiser le travail des techniciens. »

Les objectifs du projet
 

   

Améliorer les processus 

  

Dématérialiser les données

  

Permettre aux techniciens  
d’avoir un maximum 

d’informations instantanément

Restait à choisir la tablette en question, qui permettrait 
aux techniciens de passer au numérique. Yann Clément 
avait défini plusieurs critères, qui ont tous été satisfaits 
par la Samsung Tab Active :

•  Un prix raisonnable. Les équipements durcis coûtent 
relativement cher en général. Sur ce point, la Tab Active 
défie toute concurrence. 

•  Une taille intermédiaire. Les appareils 6 pouces sont 
souvent trop petits pour un usage professionnel, quand 
les 10 pouces deviennent rapidement encombrants. 
Avec une tablette durcie de 8 pouces, Samsung offre le 
parfait compromis.

•  Des accessoires intégrés. Coque de protection et stylet 
intelligent qui se glisse dans l’étui : de quoi avoir tout le 
matériel nécessaire à portée de main. 

•  Une importante résistance. La Samsung Galaxy Tab 
Active est étanche et ne craint ni la poussière, ni les 
chutes.

Pour toutes ces raisons, « la Samsung Galaxy Tab Active 
s'est imposée naturellement, explique Yann Clément. 
S'agissant de la résistance, qui était l’un de nos critères 
principaux, la promesse est tenue : nous avons un taux 
de retour par suite d'une casse très faible. Il n'y avait rien 
d'autre sur le marché qui correspondait aussi bien à nos 
besoins. »

Le choix d'une tablette durcie  
adaptée aux besoins d’ENGIE Axima

Samsung Galaxy Tab Active2

La tablette Samsung Galaxy Tab Active2 est particulièrement  
adaptée aux professionnels, et ce pour plusieurs raisons :

Suites Microsoft Office  
& Exchange 

Processeur puissant  
et RAM 3 Go 

Connexion 4G Appareil photo 
performant, qui peut se 

transformer en lecteur de 
code-barres 

Stylet S Pen

Résistance à l’eau et à la 
poussière pour une  

utilisation extérieure 
dans toutes les conditions 

météorologiques 

Filiale du groupe ENGIE, ENGIE Axima est le leader français 
dans les secteurs du génie climatique, de la réfrigération 

(froid et process industriels) et de la sécurité incendie.  
Forte d’une collaboration de longue date avec Samsung, l’entre-
prise a souhaité adopter une solution de mobilité « tout terrain ». 

Objectif : équiper une population de techniciens de  
maintenance jusqu’alors peu familière avec les outils  

informatiques. Yann Clément, chef de projets transverses 
chez ENGIE Axima, explique comment les collaborateurs 

ont adopté la Samsung  Galaxy Tab Active !

Les 4 métiers d’ENGIE Axima :

Protection incendieGénie climatique

Process industrielsFroid industriel

Use case L – 10 pages 

Responsables IT, responsables 
marketing / sales dans l’industrie, 
logistique et transport

Édition de logiciels / IT

ENGIE AXIMA : DIGITALISER SON 
ACTIVITÉ INDUSTRIELLE GRÂCE 
AUX TABLETTES DURCIES

Mettre en avant les bénéfices de produits 
mobiles durcis pour la rentabilité et la 
productivité dans le secteur industriel

Contenu soumis à formulaire

Marketing automation : Eloqua

Closing
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La solution ByPath, qui met le big data au 
service des commerciaux, a été choisie 
par DOCAPOST, filiale du groupe La Poste 
qui intervient auprès des entreprises 
et des organisations engagées dans la 
transition numérique – en proposant 
des accompagnements et interventions 
personnalisées. L’objectif visé ? Décupler 
l’efficacité de ses équipes commerciales.

Les membres de DOCAPOST ont accepté 
de prendre la parole dans ce cas client 
ByPath : Nadia Metlaine, chef de projet CRM 
et digital, Xavier Monmarché, directeur 
commercial, et Anthony Forlani, key-
account manager ETI et grands comptes, 
reviennent sur la mise en place du projet 
pilote.

CAS 
CLIENT
La solution ByPath au service de l’efficacité  
des équipes commerciales de DOCAPOST 

ByPath & DOCAPOST

« Nous avions besoin d’un outil qui nous 
offrait une vision à 360° afin de gagner en 
efficacité commerciale. »

• Fusion des 5 CRM des équipes 
commerciales en 1 seul CRM 
Salesforce

• Objectif : faire du CRM le centre 
névralgique de la connaissance 
client de DOCAPOST

• La fin du cold calling
• Le besoin d’identifier un nombre 

croissant de décideurs
• Le besoin de moissonner de grandes 

quantités d’information
• Le passage au social selling

• Trop de temps passé à remplir le CRM
• Un CRM lacunaire
• Des informations décisives (opportu-

nité commerciale, deal en cours) qui 
disparaissent

En faisant appel à ByPath, 
DOCAPOST avait pour ambition 
d’intégrer une solution de sales 
intelligence. Avec une base de 
contacts plus riche et exhaustive, 
l’objectif était de rendre les ac-
tions commerciales plus efficaces.

ADOPTION D’UN CRM 
UNIQUE POUR TOUTES LES 

ÉQUIPES DOCAPOST

LE CONSTAT DE DOCAPOST
DES ÉVOLUTIONS À PRENDRE  

EN COMPTE

UN BESOIN CLAIR
Une solution d’intelligence 

commerciale pour gagner en 
efficacité

LA RÉVÉLATION DES  
PAIN POINTS

Quand la restructuration du CRM met au jour de nouvelles problématiques

2015

2016

POURQUOI BYPATH

LE CHEMIN VERS L’INTELLIGENCE COMMERCIALE 

Xavier Monmarché 
Directeur commercial 
 DOCAPOST

« Plus on avançait dans le côté CRM, 
plus on s’intéressait à des solutions 
d’intelligence commerciale pour 
nous aider à mieux appréhender nos 
contacts. » 

LES 6 MOIS DE DÉPLOIEMENT  
DU PROJET PILOTE  

DEUX ATELIERS POUR SE METTRE EN 
ROUTE VERS LE SOCIAL SELLING

Le projet pilote a été mené en stand alone (sans branchement au 
CRM) avec une vingtaine de testeurs volontaires aux profils variés. 
Chaque mois, des ateliers étaient organisés afin de recueillir les 
feedbacks quant à l’usage de l’outil mais aussi pour échanger sur 
les thématiques métier. Nadia Metlaine explique que « les points 
abordés mensuellement avec les commerciaux et ByPath ont permis 
une prise en main et une adoption de l’outil rapide. Ce moment 
permettait d’échanger sur leurs réussites, leurs freins et les points 
bloquants au quotidien. »

• Dédié au professional branding, 
un premier atelier a été proposé 
aux commerciaux, qui ont appris 
à construire un profil expert sur 
les réseaux sociaux, assorti d’une 
identité visuelle forte et d’un 
contenu bien marketé. 

• Dédié à la routine du social seller, 
le deuxième atelier était davantage 
tourné vers les bonnes pratiques 
pour créer de l’engagement 
auprès d’une communauté et 
séduire ses cibles comme de vrais 
professionnels du social selling ! 

Un accompagnement fort : la clé d’une 
adoption réussie
• Prise en main pas à pas
• Feedback hebdomadaire
• Ateliers thématiques mensuels animés par ByPath
• Chat 
• Conseils personnalisés par les experts ByPath sur les 

insights et les risques business

LA NÉCESSAIRE MUTATION  
DES FORCES DE VENTE 

« Aujourd’hui, nous sommes confrontés à des ventes de plus en plus 
complexes qui fonctionnent davantage sur un couple expertise / 
intimité client. Il est crucial que le discours commercial soit précis et 
vienne rencontrer la demande du client au bon moment. »

Le numérique a profondément transformé le métier de commercial 
mais aussi fait ressentir l’urgente nécessité de se doter d’outils 
d’aide à la prospection. Pour renforcer son équipe commerciale, 
DOCAPOST a lancé :
• un CRM unique et centralisé
• un cartable numérique avec la dernière actualité des offres 

et des clients
• un outil d’intelligence commerciale couplé à un outil de 

social selling 

Xavier Monmarché 
Directeur commercial DOCAPOST

Use case L – 11 pages 

Directions commerciales, directions 
marketing et directions générales

Édition de logiciels / IT

CAS CLIENT : BYPATH & 
DOCAPOST

Mettre en avant les fonctionnalités de la 
solution d’intelligence commerciale ByPath et 
sa capacité à décupler l’efficacité commerciale

Contenu soumis à formulaire

Marketing automation : Eloqua
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La solution Sales Marketing de Generix a 
été déployée chez Nature & Découvertes, 
enseigne française de magasins dédiés 
à la nature, aux voyages et à la relaxation. 
Comme de nombreux retailers, l’entreprise 
était confrontée à une problématique : 
comment garantir la cohérence du parcours 
client sur différents canaux de vente ?

Generix a alors accompagné son client 
dans le but de l’aider à gérer son tunnel de 
vente et fluidifier le passage en caisse. Une 
expérience qui méritait bien un use case : 
Claude Etterlen, DSI, a accepté de revenir sur 
le déploiement de la solution et les résultats 
constatés en interne.

Claude Etterlen,
DSI de l’enseigne, revient sur  
le déploiement de la solution  
Generix Group et ses effets positifs.Nature & Découvertes a mis en place la solution Sales Marketing 

de l’offre Generix Omnichannel Sales pour gérer son tunnel de 
vente omnicanal et fluidifier le passage en caisse.

Miser sur l’omnicanal pour  
accélérer les ventes

CAS CLIENT

Nature & Découvertes décide d’équiper les vendeurs  de tablettes 
connectées (iPods) permettant le paiement en mobilité dans les rayons 
et ainsi de fluidifier les règlements. Cette application mobile permet aussi 
de mixer des achats emportés avec des achats « store to web ». En un mot,  
la solution doit offrir au client une expérience omnicanale en mobilité, 
sans couture, couvrant l’ensemble du cycle depuis le conseil d’achat 
jusqu’au paiement.

L’enseigne a donc besoin d’une interface omnicanale permettant de 
gérer tous les canaux de vente en simultané (online comme offline).  
Car la tablette vendeur n’est que la partie visible de l’iceberg.
« Pour que cela fonctionne, nous avions besoin en coulisse d’un outil de 
gestion omnicanal et de suivi puissant », explique Claude Etterlen.

C’est pourquoi, il souhaite mettre en place une plateforme CRM 
omnicanale pour centraliser le calcul des tickets, gérer le programme 
de fidélité, et créer un historique commun à tous les départements. Cela, 
afin que le client puisse retrouver facilement son panier en magasin 
physique, sur le site e-marchand ou sur l’application mobile.

UNE SOLUTION OMNICANALE  
POUR PLUS DE MOBILITÉ

LE BESOIN

UN DOUBLE ENJEU

   Créer un socle omnicanal pour couvrir l’ensemble du 
cycle d’achat (marketing et sales) tout en développant 
la mobilité des vendeurs en magasin

   Optimiser la collecte et la gestion des données clients 
en interne pour augmenter l’efficacité globale

« L’organisation traditionnelle souffrait d’un 
triple souci : de cohérence, de rapidité et de 
facilité de gestion. »

L’OBJECTIF

Nature & Découvertes est une enseigne pluri-services. Ses canaux 
de vente sont multiples  : boutiques physiques, magasin en ligne et 
application mobile. 

Problème  : chaque canal de vente gère ses données dans son coin, 
indépendamment des autres. Aucune passerelle ne permet d’assurer le 
suivi du panier client d’un canal à un autre.

Au départ la problématique est simple : il faut fluidifier le passage en 
caisse. En effet, le client habitué à la rapidité du paiement sur internet, 
n’accepte plus de faire la queue. L’attente est une des sources majeures 
de frustration en magasin. Nature & Découvertes décide d’améliorer 
l’expérience client tout en supprimant l’attente en caisse.

Tout projet omnicanal est par nature transverse : les équipes marketing, 
magasins, e-commerce, SAV, finance, IT devaient travailler ensemble pour 
imaginer et concrétiser les meilleures pistes. Le décloisonnement était 
une condition de succès et la motivation collective était au rendez-vous. 
La direction confie à la DSI la coordination de ce projet majeur pour le 
business.

RÉGLER LA PROBLÉMATIQUE  
« DE LA FILE D’ATTENTE »

28 ans d’existence

90 magasins, en France et à l’étranger 

1 000 collaborateurs

10 000 références sur le marketplace en ligne

5,7 millions de clients

196 millions d’euros de chiffre d’affaires en 2016

402 points d’encaissement traditionnels 

300 vendeurs équipés de tablettes mobiles (iPod)  
pour le clienteling 

NATURE & DÉCOUVERTES EN CHIFFRES

Nature & Découvertes est une célèbre enseigne française de magasins dédiés à la 
nature, aux voyages et à la relaxation. Son fondateur, François Lemarchand, s’est 
inspiré d’une marque californienne faisant la part belle au bien-être et aux plaisirs 
des sens. En moins d’une décennie, entre 1990 et 1998, l’enseigne a ouvert pas 

moins d’une quarantaine de magasins dans trois pays ; elle en compte aujourd’hui près de 90 !

Toutefois, comme de nombreux retailers, Nature & Découvertes est désormais confrontée à une problématique 
nouvelle : comment garantir la cohérence du parcours client sur plusieurs canaux de vente ? Et comment centraliser  
les données pour que toutes les équipes aient accès aux mêmes informations ?

Use case L – 8 pages 

Actionnaires, dirigeants d’ETI,  
directions marketing, commerciales  
et communication des ETI

Édition de logiciels / IT

NATURE & DÉCOUVERTES : 
MISER SUR L’OMNICANAL  
POUR ACCÉLÉRER LES VENTES

Montrer comment la solution Generix Group 
permet de gérer l’ensemble des canaux de 
ventes en simultané

Contenu soumis à formulaire
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« Développer votre activité  
en alignant marketing et ventes,  
voilà la promesse de la demand generation 
pour une entreprise en B2B. »

La team Invox



Les 330 consultants Ippon 
accompagnent les entreprises 
dans leur transformation digitale. 
Pour favoriser le développement 
de leur expertise, Ippon a conçu 
un programme innovant inspiré 
du Judo : Black Belt. Arnaud Col, 
manager technique et architecte 
data, Christelle Verdier, DRH, et 
Hippolyte Durix, développeur 
Java Full Stack, nous racontent la 
mise en place du programme.

Schneider Electric accompagne 
la digitalisation des électriciens. 
Dans ce use case, Sabrina Silva 
Nazario revient sur le succès 
du recrutement de nouveaux 
partenaires pour le programme 
EcoXpert. Ce programme permet 
aux électriciens de moderniser 
leurs pratiques et de profiter 
du digital pour développer leur 
activité.

Use case L, interne –  
8 pages

Édition de logiciels / IT

Consultants

Use case  L, interne –  
11 pages

Énergie

Collaborateurs  
Schneider Electric

LE PROGRAMME 
BLACK BELT
IPPON ET LES 
CONSULTANTS

THE ECOXPERT 
SUCCESS STORY
RECRUITING NEW PARTNERS 
THROUGH MARKETING 
AUTOMATION

Le
Programme 
Black Belt 
Ippon & les consultants

Une formation inspirée du judo 
pour booster sa carrière

Recruiting new partners through marketing automation

“In 3 days, more than 400 people 
went to our website and 
registered to our training.”

The EcoXpert 
success story

Faire du conseil, c’est apporter des solutions à des entreprises 
en difficulté, qui changent ou qui veulent améliorer leurs perfor-
mances. C’est le rôle des consultants d’Ippon, qui accompagnent 
les entreprises dans leur transformation digitale.

Le métier de consultant exige à la fois des compétences 
techniques et des qualités humaines et relationnelles. Afin d’aider 
ses équipes à devenir expertes dans leur domaine, Ippon a conçu 
un programme innovant inspiré du judo : Black Belt. L’objectif ? 
Accompagner au mieux les consultants dans leur carrière en 
investissant sur le plan technique et humain. 

Comment un cabinet de conseil et d’expertise en technologies 
comme Ippon transforme ses consultants en véritables 
acteurs du développement de leurs compétences ?

Entretien avec

3 acteurs nous racontent la mise en place du programme 
Black Belt au sein d’Ippon. 

Édito

Arnaud Col 
Manager technique et architecte data 

Hippolyte Durix
Développeur Java Full Stack 

Christelle Verdier 
Directrice des ressources humaines

It’s fair to say that Sabrina Silva Nazario has developed a wide 
skill‑set since joining Schneider Electric. When she first came on 
board she was an application engineer responsible for conducting 
market research to facilitate the introduction of  new products.

Now some thirteen years later Sabrina is the Digital Electrician 
Program Manager at Schneider Electric. She is perfectly placed to 
know just how much difference digital can make to the working 
life of  electricians. That’s why she’s been tasked with building a 
bridge between the methods of  the traditional electrician and the 
advanced installers. 

Here she explains how her team managed to 
use marketing automation to successfully launch 
EcoXpert Training.

Meet Sabrina Silva Nazario  
the woman behind the EcoXpert success story

1

Devenir le meilleur expert 
dans son domaine avec Ippon

Comment devenir le meilleur expert dans son domaine ? Pour une 
évolution professionnelle réussie, en tant que consultant, il est important 
de faire le point sur les compétences acquises. Se poser des questions, 
identifier des points bloquants, se perfectionner sur un sujet précis… 
C’est ce que propose Ippon à travers le programme Black Belt. 

C’est d’ailleurs ce que professe Arnaud Col :

« Chez Ippon, il y a une vraie 
incitation à devenir expert 
dans son domaine. »
Arnaud Col, Manager technique et architecte data

« Nous sommes exigeants dans notre recrutement afin d’engager 
les meilleurs experts dans les différentes technologies. Cette 
exigence se traduit par les moyens mis en place pour les faire 
progresser. »  

« Avoir envie de se challenger sur ses compétences et avoir envie 
d’apprendre constamment est une valeur commune à tous les 
consultants. Ippon soutient cette émulation. » 

Ces moyens fondent le socle des valeurs de l’entreprise et constituent la 
marque de fabrique du programme Black Belt, comme l’illustre Christelle 
Verdier :

Ippon en quelques chiffres

Créé en 2002

330 consultants

9 agences dans  
4 pays : France, USA, 

Australie, Maroc

Ippon, la petite histoire derrière le nom

Le ippon (japonais : 本) est le score le plus élevé 
qu’un combattant puisse obtenir lors d’une 
compétition de judo. Le combat cesse dès 
qu’un ippon est marqué. 

Les valeurs du sport sont au cœur de la genèse 
d’Ippon. Selon Arnaud Col : 

« Ce qu’on retrouve dans le quotidien par 
rapport à l’esprit du sport, c’est la culture 
du dépassement de soi. » 

Le fondateur d’Ippon, Stéphane Nomis, est lui-
même un ancien judoka de haut niveau. Ippon 
vibre par ailleurs avec les champions qu’elle 
sponsorise et favorise la reconversion des sportifs 
de haut niveau. 

Travail en équipe
Goût de l’effort 
Envie de se challenger 

Le sport, au cœur de 
l’ADN d’Ippon

La reconversion au sein d’Ippon

Éloyse Lesueur (championne du monde de saut en longueur 2014), 
Mathieu Thomas (#1 mondial de para-badminton) et les judokas 
Marie-Ève Gahié, Alexandre Iddir et Walide Khyar sont tous salariés 
d’Ippon. 

L’amélioration constante
Chez Ippon, tous ceux qui veulent progresser et sortir de leur zone 
de confort sont valorisés. Comme les sportifs, les consultants d’Ippon 
cherchent sans cesse à améliorer leurs performances. 

Ippon a d’ailleurs adopté le credo de l’inventeur du judo, Jigoro Kano : 

« Il ne faut pas chercher à être meilleur que les autres,  mais à 
être meilleur qu’on ne l’était hier. » 

Chez Ippon, des missions intéressantes et à forte valeur ajoutée sont 
proposées à tous les collaborateurs : chacun est prêt à relever les défis 
les plus ardus proposés par ses clients. Cette volonté de se dépasser est 
illustrée par Hippolyte Durix : 

« On ne sera jamais limité quand on veut se lancer dans quelque 
chose. » 

3 valeurs communes au sport 
et à l’entreprise

The first campaign was launched 
in October. Using the marketing 
automation tool Marketo partners 
were sent an invitation email to take 
part in a training session. 

“The response was very 
good, in just 3 days, 
410 people went to our 
website and registered:  
that was the first wave.”

Once the campaign was sent out 
to the ten thousand strong Spanish 
customer base, it wasn’t long before 
the team were having to put on 
extra training sessions to cope with 
demand. “All the trainings were full in 
Madrid, so we had to open training 
sessions in the morning as well as in 
the afternoon. In the end, we had to 
add 5 extra sessions.” 

The training itself  was a huge success 
because it didn’t focus on product 
installation and configuration alone. 
It also showcased how electricians 
could explain all the benefits of  
products to their customers as 
well as how they could make their 
customer’s day-to-day life easier. 

“It was all about how you do 
business with the products, 
how they could convince 
their customers that it was 
the product they needed.”

5 - The end result: 
why breaking from the 
tradition worked

So, did it work? In short, yes. 
Following the training electricians 
were given an anonymous survey to 
complete and the response was very 
encouraging. “The feedback was 
extremely positive. In more than 80% 
of  the cases the training received the 
highest grade possible.”

From the feedback, it was also clear 
why the training went down so well: 
“Traditionally, Schneider Electric 

has merely presented products, 
this time we showed them how 
they could get business: this is the 
speech you’re going to do, this 
is the tool you have, here are the 
numbers that prove your point. The 
installers that came to the training 
told us that they didn’t just learn 
about installation, they learnt how 
they could grow their business.”

“Discovering new 
ways to make 
business and 

learning about the 
future.”

- An EcoXpert participant 

Use cases internes
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International SOS accompagne 
les entreprises ayant des 
collaborateurs en mobilité 
internationale avec des solutions 
de gestion des risques santé et 
sécurité. La société Meridiam, qui 
gère des fonds d’investissement 
spécialisés, est l’un de ses clients : 
Arnaud Kalika, responsable 
conformité et sécurité, et Betty 
Mantagal, DRH, parlent de leur 
collaboration.

CrossKnowledge propose des 
solutions de formation digitale 
aux entreprises. Le groupe 
international EGIS, spécialisé dans 
l’ingénierie et l’exploitation, a 
choisi de s’appuyer sur la solution 
Path to Performance afin de 
favoriser le développement de ses 
pratiques managériales. Sabine 
Bonnard, Global HR Chief Officer 
People & Organizations chez EGIS, 
revient sur le projet.

Use case  L – 8 pages

Services

DRH d’ETI, directions achats 
& voyages

Use case  L – 8 pages

Services

Responsables RH, 
responsables formation

ÉTUDE DE CAS : 
MERIDIAM

DÉVELOPPER 
LES PRATIQUES 
MANAGÉRIALES AVEC  
LE DIGITAL LEARNING

Pour protéger vos collaborateurs à l’international, 

pensez aux solutions d’assistance et  

de gestion des risques santé et sécurité

ÉTUDE DE CAS 

DÉVELOPPER 
LES PRATIQUES 
MANAGÉRIALES AVEC 
LE DIGITAL LEARNING
LE DÉPLOIEMENT DE PATH TO PERFORMANCE 
AU SEIN DU GROUPE EGIS

« CrossKnowledge a fait preuve de beaucoup 
de compréhension et de souplesse. Ses équipes 
ont su s’adapter à notre calendrier qui a évolué 
pour lancer le projet. Nous avons apprécié cette 
collaboration. »

Sabine Bonnard, Global HR Vice Chief Officer People & 
Organizations chez EGIS

CAS CLIENT

2

Meridiam gère plusieurs fonds d’investissement spécialisés 
dans le développement, le financement et la gestion  
de projets d’infrastructures publiques à long terme. 

Les investisseurs sont des clients institutionnels comme 
des fonds de pensions, assureurs, banques  
de développement…

Au sein de Meridiam, la population est en grande majorité 
composée de financiers et d’ingénieurs. L’effectif global 
monte à 200 employés en incluant des personnes 
missionnées au sein des sociétés de projets. 

POUR PROTÉGER VOS COLLABORATEURS À 
L’INTERNATIONAL, PENSEZ AUX SOLUTIONS D’ASSISTANCE 
ET DE GESTION DES RISQUES SANTÉ ET SÉCURITÉ

ENTRETIEN
Deux acteurs nous racontent la mise en place  

du projet avec International SOS.

ARNAUD KALIKA

BETTY MANGATAL 

PRÉSENTATION DE

MERIDIAM EN QUELQUES CHIFFRES 

• Créée en 2005

•  Gère actuellement 6,2 
milliards d’euros  
de ressources

•  7 fonds d’investissement 
pour un portefeuille  
de 700 projets

Responsable conformité  
et sécurité

DRH 

•  200 collaborateurs 
25 nationalités

•  8 bureaux à Paris, New 
York, Istanbul, Toronto, 
Dakar, Luxembourg, 
Addis-Abeba, Vienne

3

UN FONDS D’INVESTISSEMENT 
EN PLEINE EXPANSION  
À L’INTERNATIONAL

L’activité de Meridiam conduit les collaborateurs à voyager 
à travers le monde entier et principalement en Europe, 

Afrique et États-Unis. 

Dans un contexte d’expansion à l’international de l’entreprise, Arnaud Kalika 
explique :

« Nos projets se sont mis à évoluer vers des géographies plus 
complexes telles que l’Afrique, la Turquie, l’Amérique latine 
et centrale. Ce sont des zones pour lesquelles se posait une 
véritable problématique de sécurité voyage. »

Avant de choisir une solution de gestion des risques santé et sécurité 
d’International SOS, Meridiam disposait d’une solution de rapatriement  
et assistance médicale souscrite auprès d’un assureur. Or, dans ce contexte 
d’expansion, il était indispensable de trouver une solution plus complète  
et plus large que le volet médical proposé dans le contrat existant.

Dans le cadre de cette recherche, le critère de la présence internationale était 
également essentiel : il fallait s’assurer que les collaborateurs pourraient 
être en sécurité où qu’ils se trouvent, pris en charge par un acteur 
majeur ayant l’expérience de la gestion de toute situation de crise.

•  Le fait que chaque collaborateur peut s’informer 
sur son pays de destination via l’application ou les 
portails en ligne et se localiser.

•  La mise à jour en temps réel des informations sur 
les différentes zones géographiques.

•   Le centre d’assistance accessible en permanence 
par téléphone, ainsi que les alertes par mail pour 
prévenir en cas de problème.

 

•   Le contact direct avec un médecin par téléphone 
dans le cadre d’une demande d’assistance médicale 
ou à un expert sécurité.

•   La formation spécifique avant le départ.

•   La géolocalisation en permanence de grands 
voyageurs.

•   Le partenariat avec Control Risks, spécialisé dans 
la gestion des risques sécuritaires et l’assureur 
Hiscox.

4

Pour trouver la solution la plus adaptée répondant 
à l’obligation légale de tout employeur de Devoir de 
Protection, Meridiam a fait appel à un courtier dans le but 
de comparer les acteurs intégrant la gestion du risque 
sécurité en plus du risque médical. Face à la diversité 
des offres, Meridiam a choisi la solution répondant à des 
critères bien précis.

CHOISIR SA SOLUTION 
D’ASSISTANCE ET DE 
PRÉVENTION DES RISQUES 
SANTÉ ET SÉCURITÉ

« Nous avons choisi International SOS 
pour la complémentarité des services 

médicaux et sécurité ainsi que la 
coopération étroite avec les assureurs.
En plus, il y a une véritable souplesse 

que l’on ne retrouve pas chez les 
concurrents pour proposer une solution 

et une assistance quasiment partout 
dans le monde. » 

ARNAUD KALIKA

POURQUOI MERIDIAM A CHOISI INTERNATIONAL SOS ?

Dans un groupe multi-sites, présent mondialement, comment garantir la 
capitalisation et le partage avec le plus grand nombre des initiatives et des 
ressources, que l’on soit en France, au Moyen-Orient, en Inde ou au Brésil ? 
Pour faire face à cette problématique, une partie de la réponse d’EGIS et de 
CrossKnowledge est simple : diversifier les formats. En renforçant les formations 
en présentiel par des sessions de digital learning, EGIS explore de nouveaux 
chemins… Les « Paths » de formation.

Deux formats de formation valent mieux qu’un. Par son caractère immatériel, 
l’e-learning permet la mise à disposition de contenus au bénéfice du plus grand 
nombre, dans sa langue natale. Les sessions en présentiel ne peuvent pas 
prétendre à cette diffusion. Mais tout n’est pas rose dans le monde du digital 
learning. « Le principal risque inhérent à une solution e-learning, c’est un taux 
élevé d’abandon des apprenants », souligne Sabine Bonnard. Il s’agissait donc 
de choisir le bon prestataire, capable de répondre à ces enjeux spécifiques.

« Pour nous, les choses étaient claires : oui au digital learning comme 
point d’appui aux managers sur des thématiques précises, adaptées 
à leurs enjeux et à leurs équipes. L’enjeu est celui de l’animation 
humaine d’un outil digital, pour lui donner de la pertinence dans le 
contexte. »

Sabine Bonnard, Global HR Vice Chief Officer People & Organizations chez EGIS

Les solutions

Les 5 « Paths » choisis par EGIS

« Relevez le défi du 
travail à distance »

« Stimulez la 
collaboration dans votre 
équipe »

« Comment attirer et 
retenir vos talents ? »

« Communiquez avec 
impact ! »

« Management 3.0 : mode 
d’emploi »

PLUSIEURS FORMATS POUR PLUSIEURS ENJEUX

6

L’équipe RH s’oriente vers la solution Path to Performance de CrossKnowledge. 

« Ces programmes clés en main et prêts à déployer ont 
l’avantage de couvrir des problématiques communes à 
tous les managers, des thématiques universelles quelle 
que soit la géographie. » 

Puisqu’il serait fastidieux et asynchrone de bâtir des contenus propres à chaque 
équipe locale, le groupe se repose sur la vaste sélection de thématiques 
universelles mises en avant par CrossKnowledge, en choisissant cinq parcours : 
des formations clés en main, qui font écho aux « engagements managériaux » 
du groupe. 

Idéalement construits pour parler à tous et toutes, de São Paulo à New Delhi, 
ils sont complémentaires de toutes les situations professionnelles (prise de 
poste, évolution de carrière, renforcement des compétences, mise à jour des 
connaissances, etc.). Une fois choisis, ces « Paths » peuvent être mis à disposition, 
avec la possibilité de les customiser pour les rapprocher des environnements 
spécifiques d’EGIS.

La solution CrossKnowledge

7

Une entreprise 
positionnée à 

l’international, qui 
comprend les enjeux 
des grands groupes 

mondialisés 

Les 3 « plus » de CrossKnowledge

Une solution de digital 
learning proposant 

notamment des 
parcours structurés 
et une expérience 
d’apprentissage 

unique

Une équipe 
clients qui 

s’engage pour le 
succès du projet

1 2 3
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Des actions concrètes 

Sophie Daval résume les angles d’attaque de la nouvelle 
stratégie  :  « Dans une optique marketing, nous avons repensé la 

façon de présenter et de diffuser notre offre. Pour ce faire, nous avons 
développé un mini-site et en parallèle : 

•  créé de nouveaux contenus pour nourrir notre site web – dont une 
vidéo et plusieurs landing pages optimisées destinées à recueillir  
des leads sur la partie services ; 

•  mené un important travail créatif qui a abouti à la création  
de flyers et de bannières ; 

•  intégré une newsletter hebdomadaire à notre plan de communication. »

« Avant, nous avions des difficultés à  
expliciter ce que nous faisions, les clients  
ne comprenaient pas forcément ce qu’ils 
pouvaient trouver chez nous. Grâce à  
Socialy, nous avons trouvé LE bon discours.  
Tout ce travail réalisé avec l’agence a été 
instructif pour nos forces de vente, qui  
disposent aujourd’hui d’un bon support 
pour expliquer simplement et efficacement 
notre métier. »

SOPHIE DAVAL
Directrice marketing et des services d’Arrow ECS

QUELS RÉSULTATS ?

Concernant l’explicitation de la proposition de valeur d’Arrow ECS, 
difficile de quantifier les résultats, qui sont de nature qualitative. 

Cependant, sur la partie services, Arrow a collecté de nombreux 
leads et attiré de nouveaux partenaires. Le tout, en augmentant 
considérablement sa notoriété. En bref, un franc succès ! 

L’APPRENTISSAGE,  
UNE VÉRITABLE  
OPPORTUNITÉ POUR 
CRÉER UNE PÉPINIÈREI
Selon Amélie Lambert, Responsable Développement des Ressources 
Humaines, « l’apprentissage permet de constituer une véritable pépinière 
permettant une meilleure adéquation entre nos besoins et le marché du 
travail ».

Le profil recherché ? Des apprentis en BTS Gestion et Maîtrise de 
l’Eau ou en BTS Électrotechnique. Une dizaine d’entre eux sont déjà 
passés par Veolia Eau pour être formés, et la structure prévoit de  
continuer dans cette direction. 

« Sur le terrain, il y a un besoin de  
personnes réactives et adaptables.  
Et l’apprentissage est une bonne  
expérience pour mettre un pied dans 
l’entreprise. Le fait d’avoir un appui 
technique en entreprise et de pouvoir 
échanger sur les difficultés rencontrées 
à l’école aide à trouver des solutions  
qui seront appliquées au travail. »

Aurélie Gastinel, Responsable Unité Opérationnelle,  
explique cet intérêt pour l’alternance : 

© Veolia eau

[ RETOUR D’EXPÉRIENCE ]

 
LA TRANSFORMATION DIGITALE  
AU CŒUR DU PROJET DE MARQUE

Retour en détail sur la transformation 
de la marque avec Sophie Daval,  
directrice marketing et des services  
de l’entreprise.

Comment Arrow ECS, entreprise leader dans la  
distribution BtoB de solutions informatiques,  
a mis en place sa nouvelle stratégie de communication  
digitale avec l’accompagnement de Socialy ? 

PROACTIVE ACADEMY
et si on changeait de méthode ?

®

CAS  
CLIENT
VEOLIA EAU

accompagner les tuteurs pour  
mieux accompagner les apprentis

formation tuteur de proactive academy

Proactive Academy a eu l’occasion de travailler avec le Centre 
Régional Côte d’Azur de Veolia Eau, numéro un français des 
services liés à la gestion de l’eau, qui s’attache à fournir une 

qualité de service optimale. En effet, cette structure est amenée à 
faire intervenir ses techniciens et opérateurs sur des usines ou sur 
le réseau de distribution pour assurer une continuité de service sans 
faille. 
Une expertise rare que Veolia Eau souhaite transmettre par  
le biais de l’apprentissage. Mais comment former les tuteurs  
à cette responsabilité ?

Entr’UP a accompagné le fonds 
d’investissement Entrepreneur Venture 
dans ses choix. Temelio et le fonds 
d’investissement Entrepreneur Venture 
reviennent sur l’expérience.

Le logiciel de production comptable 
d’Exact a permis au Cabinet Spinazzé 
de gagner en efficacité. Comment ? 
Le fondateur et dirigeant du cabinet 
l’explique.

Socialy a accompagné Arrow ECS, leader 
dans la distribution B2B de solutions 
informatiques, vers une nouvelle stratégie 
de communication digitale. 

Proactive Academy a travaillé auprès du 
Centre Régional Côte d’Azur de Veolia 
Eau, qui souhaitait former des tuteurs 
afin de transmettre son expertise par 
l’apprentissage.

CAS  
CLIENT
 Entr’UP & les investisseurs  

Misez sur les bonnes startups 
grâce à l’audit humain

Fonds d’investissement | Due diligence | 
Startup | Audit humain | Risques | Équipe

Marouane Bahri  

Directeur d’investissement chez Entrepreneur Venture

Parmi les causes majeures des difficultés, voire de l’échec 
d’une startup ou d’une jeune société, les divergences entre les 
fondateurs arrivent en tête. Sur quelle entreprise innovante 
miser  ? Quels sont les risques encourus ? L’équipe dirigeante 
est-elle suffisamment solide pour mener à bien son projet ? 
Comment la consolider ?

Autant de questions auxquelles sont confrontés les fonds 
d’investissement comme Entrepreneur Venture à l’heure de 
miser sur une pépite en devenir.  

À l’occasion de la levée de fonds de Temelio, Entr’UP, une startup 
spécialisée dans la compatibilité entre associés, a été choisie par 
Entrepreneur Venture pour l’accompagner dans son choix.
Marouane Bahri, directeur d’investissement chez Entrepreneur 
Venture et Nicolas Blandel, cofondateur de Temelio, reviennent 
sur leur collaboration avec Entr’UP, qui a permis au fonds 
d’investissement de mieux appréhender son apport en capital 
en intégrant le facteur humain dans sa due diligence*.

« Nous sommes conscients de l’importance 
cruciale de la complémentarité des 
fondateurs pendant les phases de  
développement rapide des startups. »

*due diligence : audit d'acquisition dont l’objectif est de révéler l’état de santé de 
l’entreprise dans laquelle on souhaite investir.

L’audit mené par  
Entr’UP sur Temelio 
Fin 2016, Temelio sollicite un appui financier 
auprès d’Entrepreneur Venture qui retient sa 
candidature et fait réaliser des audits finan-
ciers et juridiques. Afin de finaliser le dossier, 
Marouane Bahri et son équipe demandent 
aux dirigeants de Temelio de passer le test 
de compatibilité en ligne d’Entr’UP.

Marouane Bahri raconte :
« Nous avons proposé le test à Temelio 
afin de valider nos idées et nous leur avons 
présenté celui-ci comme un enrichissement 

UN SERIOUS 
GAME EN  
4 ÉTAPES 

  Des mises en situation immersives sans 
système de valeur

  Une analyse comportementale  
en fonction du contexte

  La superposition et l’analyse des 
résultats de chaque associé

  Un débrief

des données : il ne s’agissait pas de 
leur faire peur ! Ce n’est pas parce que 
le test n’est pas passé qu’il n’y aura pas  
d’investissement. On partage les résultats 
avec eux, en toute transparence.  Ce n’est 
pas un test psychologique, ce n’est pas un 
piège. »  

Côté Temelio, Nicolas Blandel ajoute « Cela 
nous a pris une heure dans notre emploi du 
temps ; les questions ont abordé nos valeurs, 
notre éthique, nos visions concernant l’entre-
prise… Quelques jours plus tard, nous avons 
chacun reçu un rapport sur les résultats ob-
tenus, avec un guide de lecture. »

L’ACE*
 

C’est quoi ?
  Des mises en situation :  
Un concurrent vous propose une belle 
opportunité de fusion, qui accélérera 
fortement la croissance de votre 
entreprise, mais pour laquelle vous devrez 
céder votre poste de PDG et passer n°2. 
Acceptez-vous la fusion ?

  Un test psychométrique : 
Quelle phrase vous correspond le plus :  
« je suis à l’aise en équipe » ou  
« je prends rapidement des décisions » ?

*Associates Compatibility Experience

ENTR’UP & LES INVESTISSEURS : 
MISER SUR LES BONNES 
STARTUPS GRÂCE À L’AUDIT 
HUMAIN 

CAS CLIENT : EXACT ET LE 
CABINET SPINAZZÉ

ARROW / SOCIALY : LA 
TRANSFORMATION DIGITALE 
AU CŒUR DU PROJET DE 
MARQUE 

VEOLIA EAU : ACCOMPAGNER 
LES TUTEURS POUR MIEUX 
ACCOMPAGNER LES APPRENTIS

Use case L - 8 pages

Édition de logiciels / IT

Use case L - 8 pages

Édition de logiciels / IT Use case L - 8 pages

Services

Use case M - 5 pages

Services

Le cabinet d’expertise comptable accompagne ses clients sur plusieurs missions : 
Création d’entreprise, comptabilité, fiscalité, social, juridique, contrôle de gestion. 

« Là où la plupart des logiciels destinés aux experts-comptables 
proposent un outil essentiellement tourné vers la fiscalité, Exact 
semblait ouvrir de nouvelles perspectives. Lors du Congrès de 
l’Ordre 2016, mon objectif était de trouver une solution pour attirer 
de nouveaux clients. Je l’ai trouvée avec Exact. »

Éric Spinazzé, expert-comptable

Basé à Evry

Accompagne créateurs d’entreprise, 
commerçants, PME / PMI, artisans, 

jeunes entreprises innovantes et filiales 
d’entreprises étrangères

Fondé en 1999 par Éric 
Spinazzé, expert-comptable 

diplômé 

40 à 50 dossiers  
traités par an

2 associés

Le Cabinet Spinazzé : données clés

Le Cabinet Spinazzé : contexte, objectifs et enjeux

Faire de l’expert-comptable le « business 
coach » de l’entreprise

Si l’essentiel du chiffre d’affaires de son cabinet est réalisé par la tenue comptable, 
Éric Spinazzé souhaitait mieux accompagner ses clients. Ancien contrôleur 
de gestion, il cherchait depuis quelques temps « un outil adapté aux experts-
comptables et davantage orienté vers la gestion de l’entreprise ». 

Son objectif : piloter le cabinet avec plus de souplesse et avoir une vision en temps 
réel de son activité en développant de nouvelles missions.

Éric Spinazzé a « découvert Exact au Congrès de l’Ordre des Experts-Comptables en 
2016. L’intervention de leur CEO lors de la plénière de clôture lui a donné envie d’en 
savoir plus sur leur approche : faire de l’expert-comptable le “business coach” de 
l’entreprise ».

Comme de nombreux cabinets à taille humaine, les enjeux auxquels le Cabinet 
Spinazzé doit répondre sont multiples : 

• Réduire les tâches administratives

• Mettre en place des processus commerciaux

• Améliorer sa flexibilité 

• Diminuer le turnover

• Développer sa relation client 

Pour redynamiser son activité, le cabinet a choisi de proposer des prestations 
à valeur ajoutée comme des missions de conseil global pour gagner en 
attractivité auprès des entrepreneurs, optimiser la qualité de service et 
améliorer ainsi sa rentabilité.

Exact est beaucoup plus qu’un logiciel de production classique. C’est un outil 
100 % web qui se démarque par la richesse de ses fonctionnalités et offre 
beaucoup de souplesse, notamment grâce au Cloud qui permet de travailler 
en toute mobilité. 

Avec le module « Management du cabinet », l’expert-comptable peut assurer le 
suivi commercial en toute facilité avec des tableaux de bord personnalisables. 
Le Cloud donne de la visibilité en temps réel au cabinet et à ses clients sur les 
mises à jour effectuées et les tâches à réaliser.

Le déploiement d’Exact au sein du  
Cabinet Spinazzé

exact.com/fr

CAS 
CLIENT
CAS 
CLIENT
Exact & le Cabinet Spinazzé

La collaboration est le nouveau fer de lance des experts-comptables. 
Développer de nouveaux services, acquérir plus de flexibilité et répondre à 
la fois aux attentes des jeunes start-up et des entreprises établies depuis 
plusieurs décennies : tel est leur défi. 

En fluidifiant les processus administratifs et financiers, les cabinets 
comptables poursuivent deux objectifs : 

• proposer un niveau de service très qualitatif
• attirer de nouveaux prospects en quête de conseils 

Comment l’intégration du Cloud améliore la relation entre  
un expert-comptable et ses clients ?

Éric Spinazzé, expert-comptable, fondateur et dirigeant du Cabinet Spinazzé, 
nous explique comment le logiciel de production comptable Exact l’a aidé à 
gagner en efficacité.

« La plateforme Exact permet un travail collaboratif entre 
l’expert-comptable et le client dans le Cloud. Cela nous 
permet d’accompagner au mieux nos clients dans leur 
transformation digitale. »

Éric Spinazzé, expert-comptable

exact.com/fr

PROACTIVE ACADEMY
et si on changeait de méthode ?

®
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Formats visuels
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« Une image vaut mille mots. » 
Voilà un adage qui s’applique particulièrement bien au content marketing et  

à l’inbound marketing. Un sujet est complexe à expliquer avec des mots,  
votre cible n’est pas réceptive aux longs textes, vous souhaitez 

augmenter la diffusion et la viralité de votre contenu… pour donner 
plus d’impact à vos messages, les formats visuels sont parmi les 

plus efficaces !

Quand l’ebook est le roi incontesté des contenus 
téléchargeables, l’infographie règne sur les contenus visuels. 
Cependant, on assiste aujourd’hui à une diversification des 
formats : nouveaux logiciels, tendances design, animation de 
visuels, intégration d’interactivité renforcée, impact du mobile 
et des réseaux sociaux... la famille des formats visuels s’est bien 

agrandie et devrait continuer à le faire !

Découvrez nos créations sur
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https://www.pinterest.fr/invoxfr/infographies-by-invox/
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Vous disposez de plusieurs informations 
importantes autour d’une problématique, 
mais vous peinez à les articuler de 
manière pertinente ou à les expliquer 
clairement à travers un article rédigé ? 
L’infographie répond au besoin de 
pédagogie et de « facilitation visuelle ». 
Suivant vos objectifs, de nombreux 
concepts et organisations sont possibles : 
timeline, galerie de personas, do’s & don’ts, 
représentation d’un espace, système de flux, 
graphique de process...

Qu’est-ce qu’une 
infographie ?

Une infographie permet de faire passer 
visuellement des informations de 
manière claire, concise et ludique

C’est un format qui s’adapte à tous 
les sujets, du plus simple au plus 
technique, et à tous les profils de 
lecteurs, du plus novice au plus expert

Elle démontre votre expertise et votre 
créativité aux yeux de vos cibles

L’infographie fait partie des contenus  
les plus viraux sur les réseaux sociaux  
et des plus cliqués dans les emailings

C’est un contenu très propice aux 
déclinaisons sous forme de snackable 
content

Les avantages de 
l’infographie

Les types 
d’infographies chez 

Invox

L’INFOGRAPHIE « CLASSIQUE » M
Avec un nombre d’éléments restreint

L’INFOGRAPHIE « CLASSIQUE » L
 Pour les infos plus complexes

L’INFOGRAPHIE « SNACK CONTENT » 
Pensée pour une diffusion social media, 

consommable en quelques secondes

L’INFOGRAPHIE « TEMPS RÉEL » 
Pour afficher des infos « depuis le  

chargement de cette page »

L’INFOGRAPHIE ANIMÉE
Pour expliquer une thématique  

de manière dynamique  
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Le process de création

4 semaines*

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer

Prise de brief pour fixer les données à mettre en avant

Échanges autour de la mise en design

Rédaction des textes et première relecture

Derniers retours, validation et publication !  

Mise en design 

Validation des textes par les différentes personnes  
concernées 

Définition du concept, de la structure générale  
et des blocs design

*Process susceptible de varier en fonction du projetBOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - FORMATS VISUELS 46



« Nous ne parlons plus de design, mais 
bien de content design tant la forme est 
importante dans la façon de véhiculer 
votre expertise. C’est un vrai vecteur de 
performance des contenus ! »

La team Invox



Infographie « classique » L

Services

Directeurs marketing et  
communication, responsables  
marketing opérationnel,  
directeurs digital,  
chief revenue officers 

Consideration

ATTEINDRE LA 
MATURITÉ DIGITALE

Infographie « classique » L

Industrie

Ingénieurs construction

      

Consideration

WHAT WILL THE 
CONSTRUCTION 
MACHINES OF 
TOMORROW LOOK 
LIKE?

Rewriting the rules
Innovations will allow construction companies to break 
free from diesel dependence and focus on energy,  
efficiency and the environment.

BOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - FORMATS VISUELS 48

Les infographies



Infographie « classique » M

Banque / assurances

Porteurs de projets, créateurs  
d’entreprises, entrepreneurs 
innovants, responsables  
innovation

Consideration

LE RÉPERTOIRE 
D’EXPERTS DE 
L’ENTREPRENEUR

Infographie « classique » M

Édition de logiciels / IT

Experts-comptables,  
dirigeants de TPE / PME

Consideration

UNE JOURNÉE TYPE 
DANS UN CABINET 
D’EXPERTISE 
COMPTABLE

125 
cafés ingurgités

400 km 
parcourus 

1 600 
pièces comptables 

traitées  

25 h 
de sommeil à rattraper ! 

Une pause déj' ? Pas 
exactement... Pas le 

temps de sou�er 
entre deux bouchées : 

l'heure tourne !

Alexandre met tout le 
monde de bonne 

humeur en calant une 
réunion demain à 7h45 

avec les chefs de 
mission !

Rdv à Trifouilly-les-Oies pour 
obtenir les 3 documents 

manquants pour la liasse  
de Pasletemps SARL.

Clément n'a pas fini de préparer la 
mission en immersion de Julie chez 

Starting-blocks et Cie. La révision 
de 3 jours s'annonce mal !

Alexandre met la charrue avant les 
bœufs et pense déjà à l'après 

rush... en préparant un rdv 
business avec Growth-hacking SA.

Avec :

Bilan de la journée(pour un cabinet de 25 collaborateurs)  

Et demain, ça recommence ! (même si c'est samedi)

La journée démarre sur les 
chapeaux de roues... Julie 
rappelle M. Overbooké 
pour la 30e fois depuis le 
mois de janvier !

Design by Invox

exact.com/fr

Alexandre
Expert-comptable

Julie
Chef de mission

Clément
Assistant comptable

Une journée type 
dans un cabinet d’expertise comptable

EN PÉRIODE FISCALE

6J/76J/7

8h

9h30

12h30

14h30

16h30

11h

13h

18h

19h

20h

21h

02h

Alexandre et Julie préparent la restitution 
des comptes annuels avec le DG de 
Tropdetravail SA... qui repousse le call 
d'une demi-heure !

Clément finit sa 
matinée à scanner les 
680 factures du client 
BoîteàChaussure Inc.

J-20 avant la date limite 
de dépôt ! Julie s'arrache 
ses derniers cheveux sur 

le bilan comptable de 
Tropdetravail SA !

Ouf... La journée était 
chargée mais la ligne 
d'arrivée est bientôt 
en vue !

Les amis d'Alexandre 
lui interdisent de 
parler boulot au 
dîner...

Julie ne dort toujours 
pas. Les moutons 
font-ils partie des 
actifs immobilisés ?
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Infographie « classique » M

Services

Centres de formation  
et d’insertion, entreprises, 
jeunes et leurs familles

Awareness

Infographie « classique » L

Industrie

Électriciens

   

Consideration

4 CLICHÉS À OUBLIER 
SUR LA GÉNÉRATION Z 

PROACTIVE ACADEMY
et si on changeait de méthode ?

®

ПРИЧИНАМИ НЕСЧАСТНЫХ СЛУЧАЕВ, СВЯЗАННЫХ С 
НЕИСПРАВНОСТЬЮ В ДОМАШНЕМ

ЭЛЕКТРИЧЕСКОМ ОБОРУДОВАНИИ МОГУТ СТАТЬ

КАЧЕСТВЕННОЕ 
ОБОРУДОВАНИЕ

ДИФ. 
АВТОМАТ

ЗАЩИТНЫЕ 
УСТРОЙСТВА

плохая 
электропроводка

неисправное 
электрооборудование

отсутствие контроля 
над состоянием 
оборудования

недостаток знаний по 
электробезопасности

От 40 мА до 75 мА
несет опасность 
остановки сердца

удар током можем привести к 
серьезной травме током может поразить 

жизненно важные органы 
(сердце или лёгкие)

необходимы 
специальные
меры защиты

сила тока может
увеличиваться

от 3 до 5 раз

соответствующие уровни 
изоляции (высокая устойчивость 
к теплу и влажности)
сертификаты контроля качества
пластиковые части должны 
иметь большую толщину 
все защищённые точки должны 
быть со значением в 30 мА

замену проводки доверять 
только профессиональным 

электрикам

А для того чтобы выбрать лучшее оборудование - доверьтесь известной 
компании, чьи продукты проверены временем и миллионами пользователей!

Мгновенно размыкает 
электрическую цепь, во 
избежание возможности 
поражения электрическим 
током. Автоматически 
отключает цепь, когда 
электрический ток не 
сбалансирован между 
линией и нейтралью.

TN-C: функции нулевых 
защитного и рабочего 
проводников совмещены в 
одном проводнике PEN = 
недостаточно безопасно.                                                       
TN-C-S: нулевой рабочий и 
нулевой защитный (РЕ) 
проводники разделены. Bысокий 
уровень безопасности 
благодаря комбинации с диф. 
автоматом = наиболее надёжно.

некачественное 
техобслуживание и 

ремонт электросистем 
и приборов

нарушение правил 
безопасности при 

использовании бытовых 
электроприборов

половина несчастных 
случаев происходит при 
участии детей, поэтому 

необходимо использовать 
специальную защиту для 

розеток и вилок

 меняйте устройства, 
разъемы, провода сразу 

после обнаружения 
неисправности

розетки должны 
соответствовать 

настройкам номинальной 
мощности

Опасные для человека ситуации могут возникнуть при контакте с различными типами 
электрических устройств. Не стоит забывать, что наибольший риск в этом случае 
представляет плохая изоляция электропроводки, перегрев приборов и возможность 

короткого замыкания.

ЭЛЕКТРO
БЕЗОПАСНОСТЬ

ВОЗМОЖНЫЕ ПОСЛЕДСТВИЯ УДАРА 
ТОКОМ ДЛЯ ЧЕЛОВЕКА

ОСОБЕННОСТИ ВАННОЙ КОМНАТЫ

МЕРЫ ПО УЛУЧШЕНИЮ ЗАЩИТЫ

ПРАВИЛА ДЛЯ ДОМАШНЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

За счёт влажности в ванной комнате существует повышенный риск поражения 
электрическим током, поэтому источник питания, к которому подключены все устройства, 

должен быть полностью защищен.
При этом, стоит соблюдать правила безопасности, чтобы уменьшить риск удара 

электрическим током. Помните, что влажная кожа усиливает электропроводность, и удар 
током может привести к еще более серьезным последствиям.

Плохое оборудование

= быстрый износ и старение

 = потеря защитных свойств

Design by Invox

0,5 мА
дает незначительные 
ощущения

10 мА
приводит к непроизвольному

сокращению мышц

30 мА
может привести к

остановке дыхания

Во избежание неприятных последствий 
всегда держите на виду номер опытного электрика!

ПРИЧИНАМИ НЕСЧАСТНЫХ СЛУЧАЕВ, СВЯЗАННЫХ С 
НЕИСПРАВНОСТЬЮ В ДОМАШНЕМ

ЭЛЕКТРИЧЕСКОМ ОБОРУДОВАНИИ МОГУТ СТАТЬ

КАЧЕСТВЕННОЕ 
ОБОРУДОВАНИЕ

ДИФ. 
АВТОМАТ

ЗАЩИТНЫЕ 
УСТРОЙСТВА

плохая 
электропроводка

неисправное 
электрооборудование

отсутствие контроля 
над состоянием 
оборудования

недостаток знаний по 
электробезопасности

От 40 мА до 75 мА
несет опасность 
остановки сердца

удар током можем привести к 
серьезной травме током может поразить 

жизненно важные органы 
(сердце или лёгкие)

необходимы 
специальные
меры защиты

сила тока может
увеличиваться

от 3 до 5 раз

соответствующие уровни 
изоляции (высокая устойчивость 
к теплу и влажности)
сертификаты контроля качества
пластиковые части должны 
иметь большую толщину 
все защищённые точки должны 
быть со значением в 30 мА

замену проводки доверять 
только профессиональным 

электрикам

А для того чтобы выбрать лучшее оборудование - доверьтесь известной 
компании, чьи продукты проверены временем и миллионами пользователей!

Мгновенно размыкает 
электрическую цепь, во 
избежание возможности 
поражения электрическим 
током. Автоматически 
отключает цепь, когда 
электрический ток не 
сбалансирован между 
линией и нейтралью.

TN-C: функции нулевых 
защитного и рабочего 
проводников совмещены в 
одном проводнике PEN = 
недостаточно безопасно.                                                       
TN-C-S: нулевой рабочий и 
нулевой защитный (РЕ) 
проводники разделены. Bысокий 
уровень безопасности 
благодаря комбинации с диф. 
автоматом = наиболее надёжно.

некачественное 
техобслуживание и 

ремонт электросистем 
и приборов

нарушение правил 
безопасности при 

использовании бытовых 
электроприборов

половина несчастных 
случаев происходит при 
участии детей, поэтому 

необходимо использовать 
специальную защиту для 

розеток и вилок

 меняйте устройства, 
разъемы, провода сразу 

после обнаружения 
неисправности

розетки должны 
соответствовать 

настройкам номинальной 
мощности

Опасные для человека ситуации могут возникнуть при контакте с различными типами 
электрических устройств. Не стоит забывать, что наибольший риск в этом случае 
представляет плохая изоляция электропроводки, перегрев приборов и возможность 

короткого замыкания.

ЭЛЕКТРO
БЕЗОПАСНОСТЬ

ВОЗМОЖНЫЕ ПОСЛЕДСТВИЯ УДАРА 
ТОКОМ ДЛЯ ЧЕЛОВЕКА

ОСОБЕННОСТИ ВАННОЙ КОМНАТЫ

МЕРЫ ПО УЛУЧШЕНИЮ ЗАЩИТЫ

ПРАВИЛА ДЛЯ ДОМАШНЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

За счёт влажности в ванной комнате существует повышенный риск поражения 
электрическим током, поэтому источник питания, к которому подключены все устройства, 

должен быть полностью защищен.
При этом, стоит соблюдать правила безопасности, чтобы уменьшить риск удара 

электрическим током. Помните, что влажная кожа усиливает электропроводность, и удар 
током может привести к еще более серьезным последствиям.

Плохое оборудование

= быстрый износ и старение

 = потеря защитных свойств

Design by Invox

0,5 мА
дает незначительные 
ощущения

10 мА
приводит к непроизвольному

сокращению мышц

30 мА
может привести к

остановке дыхания

Во избежание неприятных последствий 
всегда держите на виду номер опытного электрика!
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Infographie « classique » L

Services

RRH, DRH, responsables  
recrutement

Awareness

L’ÉVOLUTION DE LA 
QUALITÉ DE VIE AU 
TRAVAIL

Infographie « classique » L

Nutrition et santé

Orthophonistes, 
kinésithérapeutes, 
ergothérapeutes, diététiciens

Consideration

HYDRATATION ET 
DYSPHAGIE :  
LES BONS RÉFLEXES
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Infographie « classique » M

Édition de logiciels / IT

DAF / contrôleurs de gestion, 
PDG / DG, consultants AMOA, 
ADV, DSI

Consideration

Infographie « classique » L

Services

Directions des assurances, DRH, 
directions sécurité et sûreté, 
HSE, directions juridiques, 
directions achats et voyages

   

Awareness

SOCIÉTÉS DE 
CONSEIL : CES 
ANGOISSES QUI  
VOUS TRACASSENT

30 CHIFFRES CLÉS SUR 
LA SANTÉ ET LA SÉCURITÉ 
DES COLLABORATEURS 
D’ETI EN MOBILITÉ 
INTERNATIONALE

BUSINESS SOFTWARE
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1.  Les 5 avantages d’une solution de production comptable 100 % cloud - Exact  |  2.  Start-up - Franchir le cap des 3 ans - CIC Place de l’innovation  |  3.  Le voyage du coton - 

CTN  |  4.  10 bénéfices des nouvelles génération de WMS - Generix  |  5.  Pas évident d’être un manager bienveillant ! - Adecco  |  6.  Des programmes de formation prêts en deux 
semaines - CrossKnowledge  |  7.  Les 4 révolutions industrielles - Sentryo

5

7
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ThingLink est un outil permettant de faire 
des contenus « augmentés ». N’importe 
quel support peut servir de base à un 
format ThingLink : une photo, un visuel 
designé, une infographie… Sur ce support 
viennent s’ajouter des points d’ancrage 
qui prennent la forme de pictogrammes. 
Au survol d’un point d’ancrage, une bulle 
apparaît. Elle peut contenir du texte, 
renvoyer vers un autre contenu, permettre 
le visionnage d’une vidéo… Vous l’aurez 
compris : avec ThingLink, de nombreuses 
options sont possibles !

Qu’est-ce qu’un ThingLink ?

C’est un contenu créatif et innovant

Il engage vos lecteurs, qui 
deviennent acteurs de leur lecture

Un ThingLink offre plusieurs 
niveaux de lecture, ce qui permet 
de créer des contenus vraiment 
différenciants

C’est un format adapté à toutes les 
étapes du cycle de vente

Les avantages du ThingLink
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Le process de création

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer

2 semaines
(support du ThingLink 
 fourni ou déjà créé)*

Prise de brief pour identifier les opportunités de mise en exergue

Dernière validation… et publication !

Mise en design

Retours client et version design finalisée

Rédaction des textes et première relecture

Validation des textes 

*Process susceptible de varier en fonction du projetBOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - FORMATS VISUELS 55



Ce contenu a été créé sur base des 
objections auxquelles les commerciaux sont 
le plus confrontés. Après une infographie 
présentant le cadre légal et les risques 
inhérents à la mobilité internationale des 
collaborateurs, ce ThingLink vise à montrer 
qu’une solution d’assistance va au-delà 
d’une simple assurance, qu’elle encadre 
mieux les collaborateurs et facilite la 
gestion des risques santé et sécurité par les 
entreprises. Les bulles informatives propres 
au format donnent des détails en ce sens.

Services

DRH d’ETI, directions achats & voyages

    

Awareness

AVEZ-VOUS BESOIN D’UNE 
SOLUTION DE PRÉVENTION 
ET GESTION DES RISQUES EN 
MOBILITÉ INTERNATIONALE ?
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Industrie

Constructeurs automobiles, manufacturiers, 
plasturgistes et injecteurs

Awareness

Industrie

Électriciens

Consideration

WHERE CAN YOU FIND 
SILICONES IN  
A VEHICLE?

SMART HOMES:  
A GREAT BUSINESS 
FOR ELECTRICIANS
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Qu’est-ce qu’une BD ?

Voilà un format à la fois classique et 
original : la bande dessinée. Case unique, 
planche complète, strip ; périodicité 
quotidienne, hebdomadaire, mensuelle ; 
personnage fictif ou repris de l’actualité ; 
le format BD est présent dans de 
nombreux médias sous des formes 
diverses, et ce, depuis bien longtemps. 
Pourquoi n’aurait-il pas sa place dans un 
magazine web B2B ? Ce format créatif 
et différenciant permet de traiter aussi 
bien des sujets légers que des sujets 
techniques, avec humour, pédagogie et 
originalité.

Une bande dessinée se consomme 
rapidement

C’est un contenu original, créatif et 
différenciant

L’humour permet de faire passer des 
messages forts

C’est un contenu qui permet de créer 
de la connivence avec les lecteurs

C’est un format facile à mettre en avant 
sur les réseaux sociaux

Les avantages de la BD Les types de BD
chez Invox

CARTOON
un nombre d’éléments restreint

STRIP  
une bande horizontale

PLANCHE  
une dizaine de cases 
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Industrie

Installateurs plombiers-
chauffagistes, chefs d’entreprise

Awareness

Édition de logiciels / IT

Responsables informatiques 
PME

 

Consideration

RÈGLE N° 6 : LE VRAI 
COURAGE, C’EST LA 
PRUDENCE

IMPRESSION, 
DÉPRESSION, TROP 
DE PRESSION : VIS MA 
VIE DE RESPONSABLE 
INFORMATIQUE

Un des objectifs poursuivis par COMAP 
dans sa stratégie de content marketing : 
recréer du lien et de la proximité avec les 
installateurs. 

Tous les deux mois environ, COMAP 
diffuse une planche de bande dessinée 
sur son magazine web et sur les réseaux 
sociaux. Ces contenus sont pensés 
comme une série mettant en scène les 
situations cocasses de la vie quotidienne 
d’un installateur. L’occasion également 
de promouvoir certaines techniques et 
certains produits.

Raconter les pires cauchemars des res-
ponsables informatiques de PME, tel était 
le but du premier contenu de la campagne 
de marketing automation créée pour la 
division Print de Samsung. 

Quel meilleur format que la bande dessi-
née pour mettre en lumière les enjeux liés 
à ce sujet et créer de la connivence avec la 
cible ? Un moyen efficace et original de  
démontrer l’importance d’avoir de bons 
équipements et de bonnes solutions 
d’impression !
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COMPARATIF MARKETING 
AUTOMATION

Convaincu que le marketing automation a sa place 
dans votre entreprise ? (indice : vous avez raison !)

Maintenant, quel logiciel choisir ? Invox a passé au 
crible les principales solutions du marché (testées 
et approuvées par nous), sur 42 critères. De quoi 
vous faire gagner énormément de temps dans votre 
recherche de LA bonne solution pour vos besoins.

Téléchargez vite notre comparatif 
marketing automation !  

http://invox.fr https://www.hubspot.fr/ Marketo Eloqua Pardot Webmecanik Plezi Active Campaign Act-On

Avis général Le sentiment d'Invox sur la solution

Facile à prendre en main - 
Ergonomique - Permet de 

centraliser les actions 
marktg avec CRM - Beaucoup 
de fonctionnalités pratiques 
pour rentrer en contact avec 

les leads - Vrai suivi côté 
HubSpot - Bon support 

Solution complète et 
efficace, qui a fait ses 

preuves mais pas évidente à 
maîtriser et à prendre en 

main - Mieux vaut s'en 
remettre à un prestataire 

pour gérer la partie 
intégration et avoir de 

l'accompagnement.
N.B. : Marketo vient d'être 

racheté par Adobe

Créé par Oracle - Plateforme 
très complète, très efficace 

et très puissante - Reporting 
se sont améliorés - Besoin 
d'avoir des ressources en 

interne ou faire appel à un 
prestataire pour 

accompagner sur la gestion 
de l'outil.

C'est l'outil de Marketing 
Automation de SalesForce 

CRM - Avantage : bonne 
synchronisation entre les 

deux - On peut automatiser 
pas mal de tâches côté sales 
- Très puissante et complète, 
mais pas évidente à gérer au 
premier abord - Il vaut mieux 

se faire accompagner ou 
avoir les ressources 

nécessaires en interne.

Solution française - Support 
en français - En constante 
amélioration - Permet de 

mettre en place une 
stratégie de Marketing 

Automation avec tous les 
éléments de base 

nécessaires - Mais moins 
complète que les autres, 

notamment sur les 
reportings. 

Solution française avec un 
support en français - Ils ont 

une vision différente par 
rapport aux autres car pour 

eux, la stratégie de 
Marketing Automation doit 
reposer avant tout sur une 

stratégie de contenus, ce qui 
en fait une solution 

intéressante.

Solution américaine, à la 
base éditeur et expéditeur 

de mails qui a développé sa 
solution de Marketing 

Automation (façon 
MailChimp) - Propose des 

reportings très précis et très 
clairs sur les emails et les 

campagnes pour avoir une 
vraie vue d'ensemble de ta 

performance - Il a un éditeur 
de mails qui est très facile 

d'utilisation. Mais on ne peut 
pas faire de Landing Page - 

Active Campain propose 
aussi une partie CRM avec 

une gestion des deals.

Solution américaine, assez 
complète mais qui nécessite 
un peu de formation ou des 
ressources en interne pour 
pouvoir tout maîtriser de 

manière optimale. 

Clients de la solution

Pour qui est faite la solution ?

Entreprises en croissance de 
toutes tailles - Solopreneurs 

- Marketeurs débutants - 
Marketeurs en solo - Petites 

équipes de marketing - 
Marketeurs expérimentés - 

Équipes marketing en 
croissance - Équipes 
marketing avancées

PME-ETI bien structurées - 
Grands comptes - 

Marketeurs expérimentés de 
toutes tailles

Grands comptes Grands comptes
Entreprise - Agences - 

Grands comptes & trafic 
important - Startup

ETI - TPE-PME - Agences TPE-PME TPE-PME

Quelques exemples de références. Stellar - Casio - BBC - Critizr Panasonic - KDS - 
MyFitnessPal - Auction.com

Clarks - Lacoste - Philips - JD 
Williams

Fundbox - Truly - Swiss 
Education Group - Amazon

Roche - Renault - Mondial 
Relay - Toshiba

Enovacom - Corporama - 
Groupe d'Aucy - Astek - 

Keycoopt - ConvictionsRH

Boutique Hotel Seven Days - 
Thrive Themes - ApproveMe - 

Codal

VmWare - SixFlags - NYU - 
Progressive

Fonctions de base

Gestion des scénarios et 
campagnes

Quel est le niveau de l'éditeur des campagnes ?

Simple à appréhender et 
assez complet, la vue 

d'ensemble est un modèle 
facile à comprendre.

Pas de workflow avec vue 
d'ensemble, seulement une 
arborescence qu'il faut bien 

maîtriser pour ne rien 
oublier.

Une orchestration de 
campagne en canvas. Des 
subtilités à bien maîtriser 

avant de se lancer tête 
baissée.

Comme Eloqua, l'éditeur de 
campagne paraît simple au 
premier abord, mais il y a 

des subtilités à bien 
comprendre.

Des workflows courts, 
simples. Il n'y a pas une 

multitude d'options pour 
rester dans des campagnes 

faciles à comprendre.

Des workflows simples 
encore en beta mais qui 

reprennent les 
fonctionnalités de base 

nécessaires - Des campagnes 
intelligentes pour adapter 

aisément le contenu envoyé 
selon un système de tags.

Des workflows complets, 
simples à maîtriser, 

suffisamment d'options pour 
pouvoir proposer des 

campagnes avec plusieurs 
étapes.

Pas vraiment de vue 
d'ensemble du workflow 

mais une vue tout de même 
plus facile à appréhender 

que celle de Marketo. Mais 
les mêmes options que pour 

les autres.

Scoring

Comment se fait le scoring ?

Modèle prédictif à construire 
(si certains critères sont 

vérifiés) ; sinon modèle par 
défaut

Liberté dans la création des 
règles de scoring - Plusieurs 

modèles possibles

Identité du prospect ; 
engagement

Prédéfini ; possibilité de 
changer les règles : points 

puis actions suite aux points 
(trigger)

Points puis actions suite aux 
points (trigger)

Scorings adaptés à chaque 
contenu + badges sur le site 

+ actions

Scoring personnalisé, à 
ajuster au fur et à mesure de 

leurs interactions (tags, 
tâches...)

Scoring personnalisé, 
différents niveaux de 

granularité (du plus basique 
au plus détaillé), système de 

priorisation des leads,  
feuilles de scoring 

multiples.

Est-il facile à gérer ? Facile à gérer dans les 
paramètres

Import facile d'un 
programme pré-existant

Facile à gérer : par grandes 
tranches, par pourcentages, 

la pondération se fait 
facilement, on peut faire soit 
des scorings génériques soit 

des scorings propres aux 
campagnes

Assez facile à gérer dans les 
paramètres

 Facile gérer, on le gère 
directement dans les 

campagnes ou on a un 
espace dédié aux points avec 

des règles génériques

Très facile à gérer Facile mais seulement pour 
des règles génériques

?

Tracking Quel est le niveau du tracking ? Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + mail

Segmentation Est-ce facile de créer des segments pour personnaliser les 
messages ensuite ?

Oui Oui Oui Oui

Oui mais attention à avoir 
des fichiers CSV répondant 

parfaitement aux critères de 
l'outil

Oui Oui Oui

Editeur HTML Email

L'éditeur HTML est-il simple à utiliser ?  Oui Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui 

Performant ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Permet-il de définir des templates facilement ? Emails & LP Oui Oui Oui Oui Non Oui Non Oui

Fonctions avancées

Edition de reporting
Peut-on faire un reporting utile et précis dans la solution ? Oui Oui Oui Oui Oui mais améliorable sur le 

niveau de précision
Oui Oui Non

Peut-on le faire facilement ? Oui
Non - Mais vient d'acquérir 
une nouvelle solution pour 

améliorer les reportings
Oui Oui Nécessite de bien maîtriser 

l'outil
Oui Oui Oui

Progressive profiling Le logiciel permet-il de procéder au Progressive Profiling ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui

Editeur Landing Pages Peut-on éditer facilement des LP ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui

Gestion de l'international
L'outil permet-il de gérer le multilingue ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

 De différentier les bases de données et les accès pour 
plusieurs pays ou équipes distincts ?

Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui Non

Détection d'IP / ABM L'outil permet-il une logique de détection des entreprises 
qui ont navigué sur le site Web tracké ?

Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui 

Problématiques techniques

Intégrations CRM
Avec quel(s) CRM la solution s'intègre-t-elle de manière 
native ?

HubSpot CRM - Salesforce, 
Base CRM, CRM Jira Cloud

Salesforce, Microsoft 
Dynamics

Oracle CRM On Demand, 
Sales Cloud, Microsoft 
Dynamics, Salesforce

CRM : SalesForce, SugarCRM, 
Microsoft Dynamics, 

Netsuite

ConnectWise, Microsoft 
Dynamics, Pipedrive, 

Salesforce, VTigerHubSpot 
CRM, Inès CRM, Redtail CRM, 

Sugar CRM, Zoho CRM

Salesforce, Base, Zoho,  
HubSpot, Pipedrive, SAP, 

SugarCRM, InesCRM, 
EasyTiger

36 logiciels CRM 
5 logiciels (SalesForce, 

Netsuite, Microsoft 
dynamics, Sugar CRM, Infor)

 La synchronisation est-elle simple à mettre en place et 
fonctionne-t-elle bien ?

Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Intégrations Webinar Peut-on connecter une solution de webinar ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Intégrations Billetterie / 
Événements

Peut-on connecter une solution de billetterie / de gestion 
d'inscriptions à un événement ?

Oui Oui Oui Oui : Eventbrite Oui Oui Oui, 7 logiciels Oui

API / Zapier
La solution offre-t-elle la possibilité de connecter des 
programmes via API ?

API oui mais avec des limites API oui API oui API oui API oui API oui API oui API oui

Est-elle compatible Zapier ? Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Non compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier

Possibilité de tracker du 
multi-site 

Le logiciel permet-il de tracker plusieurs domaines ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Possibilité de shooter des SMS La solution (ou une solution tiers intégrée) permet-elle 
d'envoyer des campagnes SMS ?

Oui mais c'est très limité 
(1000 sms / portail/ mois)

Oui Oui Oui Oui Non Oui Oui

Prise en main

Langues de l'interface Dans quelles langues l'interface est-elle disponible ?

6 langues (Anglais, Brésilien, 
Portugais, Français, 

Allemand, Japonais et 
Espagnol)

6 langues (Anglais, Français, 
Allemand, Japonais, 

Portugais et Espagnol)

Fonction optionnelle : 18 
langues (Anglais, Allemand, 

Français, Espagnol, 
Portugais...)

Anglais

22 langues (Français, 
Anglais, Allemand, Chinois, 

Espagnol, Japonais, 
Portugais, Tchèque...)

2 langues : Anglais et 
Français

14 langues (Tchèque, 
Allemand, Anglais, Français, 
Hongrois, Russe, Espagnol, 

Italien, Polonais ...)

Anglais

Ergonomie de la plateforme
Le logiciel est-il simple à prendre en main ? Très facile à prendre en main Complexe Non Non Oui Oui Oui Oui

Son design est-il agréable à l'usage ? User friendly mais design 
non adapté aux petits écrans

Non - Mais ils sont en train 
de travailler à redesigner 

l'interface
Non Oui Oui Oui Oui Oui

Formations à disposition par 
l'éditeur

L'éditeur de la solution met-il a disposition des contenus 
permettant de se former ?

Oui, 16 formations Oui, 2 formations Oui, un resource center, 38 
webinars

Oui, 2 formations Oui, 3 formations Oui, un ressource center, 3 
webinars

Oui, un appel one-on-one de 
30 min, 5 webinars à 

disposition

Oui, new user bootcamp, 4 
private trainings, 4 

certifications, Pro Services 
team

Nécessité de se faire 
accompagner

La solution nécessite-t-elle obligatoirement un 
accompagnement par une agence pour sa prise en main 
et/ou son utilisation quotidienne ?

Oui juste le temps de se 
former

Oui Oui Oui Oui mais une fois formé vous 
pouvez gérer en interne

Non - Plezi propose 
néanmoins un onboarding 

sous forme de 4 sessions de 
wokrshops

Non Non

Réactivité du support

Est-ce facile d'avoir de l'aide lorsque nécessaire ? Oui, les call-back Oui : communauté clients Oui : support téléphoniques 
ou tutoriels vidéo

Oui : support technique via 
email 

Oui : communauté (FAQ, 
forum) et support 

téléphonique

Oui : intercom en Français 
(réponse en 3 minutes), FAQ 

en Français 

Oui : FAQ, entraînement 
individuel (jusqu'à 30 

minutes au téléphone), 
communauté d'utilisateurs, 

formulaire de contact 

Oui : portail Web, support 
téléphonique, application 

interne d'aide contextuelle, 
communauté...

En français ? Oui : email support  - 
Téléphone en Anglais 

Oui dans des groupes en 
particulier

-
Oui, groupes d'utilisateurs 
locaux dans plusieurs villes 

"uservoice"
Oui Oui : Happiness Factory (une 

équipe en direct) et FAQ 
Non Anglais seulement Non Anglais seulement

Avec quelle réactivité ?

 Forums (réactivité dans la 
semaine) - Chatbot 
(instantanément) - 

Téléphone (instantanément) 

24h à 3 jours - - Réactifs Temps moyen de réponse 
4min49

- -

Stabilité de la solution
La solution est-elle mature ? Assez mature Solution mature Solution mature Solution mature Solution qui a maturé mais 

encore améliorable

Solution a encore besoin de 
maturer - Infrastructures 

viennent d'être migrées pour 
être adaptées

Solution assez mature Solution mature

 Expérimente-t-on des bugs spécifiques ?
Bugs : version gratuite du 
CRM ou sur les nouvelles 

fonctionnalités

Progressive profiling ne 
marche que sur de la landing 

page Marketo

Solution un peu lente à 
l'usage

Oui : dans la soumission de 
formulaires

Bug dans l'édition des mails, 
les reportings laissent à 

désirer
-

Oui : Campagnes bloquées à 
l'étape "préparation de 

l'envoi"

Encore des améliorations 
possibles

Communauté d'experts / de 
développeurs

Est-ce facile de trouver des ressources expertes de la 
solution ?

Oui Oui : les groupes 
d'utilisateurs experts

Oui Oui 
Oui : service 

d'accompagnement ; 
délégation de service

Oui : la happiness factory Oui : consultants certifiés Oui : customized training

Données financières

Grille Tarifaire

PME avec 3000 contacts et des besoins "classiques" à partir de 46 €/mois - 
2 000 $/mois (Basic) 

4 000 $/mois (Standard)

1 000 €/mois (Standard) 
2000€/mois (Pro)

3 000 €/mois (Custom)

1000€/an pour 1k contacts
249 €/ mois (1000 contacts) 
499 €/mois (5000 contacts)

99$/mois (Plus)
129$/mois (Pro)

229$/mois (Entreprise)
à partir de 875 €/mois (Pro)

à partir de 1925 €/mois 
(Entreprise)

PME / ETI avec 10000 contacts et des besoins avancés de 
reporting et de contrôle 

740 €/mois 10 000 €/an à partir de 400 €/mois
199$/mois (Plus) 
279$/mois (Pro)

399$/mois (Entreprise)

ETI / Grand groupe avec 50000 contacts et des besoins 
avancés de reporting et de contrôle 

2 200 €/mois 15 400 €/an - - 1020 €/mois - à partir de 239$/mois

Divers

Présence d'équipes en France Non, mais des francophones 
sont à Dublin

Oui, pour les avant-ventes 
techniques, les 

commerciaux sont à Dublin
Non Oui Oui Oui Non Non

Situation géographique des 
serveurs

US
Londres (+ en cours de 

démanagement vers Europe 
continentale)  / US / Asie

US US FR / CH / US FR US US

Conformité RGPD Oui Oui Oui Oui (pour SalesForce) Oui Oui Oui Oui 

COMPARATIF
des solutions de Marketing Automation

Parlons-en !
Notre équipe d’experts est à votre écoute 
pour lancer vos réflexions Marketing 
Automation sur de bons rails.

PRENDRE RENDEZ-VOUS

http://invox.fr https://www.hubspot.fr/ Marketo Eloqua Pardot Webmecanik Plezi Active Campaign Act-On

Avis général Le sentiment d'Invox sur la solution

Facile à prendre en main - 
Ergonomique - Permet de 

centraliser les actions 
marktg avec CRM - Beaucoup 
de fonctionnalités pratiques 
pour rentrer en contact avec 

les leads - Vrai suivi côté 
HubSpot - Bon support 

Solution complète et 
efficace, qui a fait ses 

preuves mais pas évidente à 
maîtriser et à prendre en 

main - Mieux vaut s'en 
remettre à un prestataire 

pour gérer la partie 
intégration et avoir de 

l'accompagnement.
N.B. : Marketo vient d'être 

racheté par Adobe

Créé par Oracle - Plateforme 
très complète, très efficace 

et très puissante - Reporting 
se sont améliorés - Besoin 
d'avoir des ressources en 

interne ou faire appel à un 
prestataire pour 

accompagner sur la gestion 
de l'outil.

C'est l'outil de Marketing 
Automation de SalesForce 

CRM - Avantage : bonne 
synchronisation entre les 

deux - On peut automatiser 
pas mal de tâches côté sales 
- Très puissante et complète, 
mais pas évidente à gérer au 
premier abord - Il vaut mieux 

se faire accompagner ou 
avoir les ressources 

nécessaires en interne.

Solution française - Support 
en français - En constante 
amélioration - Permet de 

mettre en place une 
stratégie de Marketing 

Automation avec tous les 
éléments de base 

nécessaires - Mais moins 
complète que les autres, 

notamment sur les 
reportings. 

Solution française avec un 
support en français - Ils ont 

une vision différente par 
rapport aux autres car pour 

eux, la stratégie de 
Marketing Automation doit 
reposer avant tout sur une 

stratégie de contenus, ce qui 
en fait une solution 

intéressante.

Solution américaine, à la 
base éditeur et expéditeur 

de mails qui a développé sa 
solution de Marketing 

Automation (façon 
MailChimp) - Propose des 

reportings très précis et très 
clairs sur les emails et les 

campagnes pour avoir une 
vraie vue d'ensemble de ta 

performance - Il a un éditeur 
de mails qui est très facile 

d'utilisation. Mais on ne peut 
pas faire de Landing Page - 

Active Campain propose 
aussi une partie CRM avec 

une gestion des deals.

Solution américaine, assez 
complète mais qui nécessite 
un peu de formation ou des 
ressources en interne pour 
pouvoir tout maîtriser de 

manière optimale. 

Clients de la solution

Pour qui est faite la solution ?

Entreprises en croissance de 
toutes tailles - Solopreneurs 

- Marketeurs débutants - 
Marketeurs en solo - Petites 

équipes de marketing - 
Marketeurs expérimentés - 

Équipes marketing en 
croissance - Équipes 
marketing avancées

PME-ETI bien structurées - 
Grands comptes - 

Marketeurs expérimentés de 
toutes tailles

Grands comptes Grands comptes
Entreprise - Agences - 

Grands comptes & trafic 
important - Startup

ETI - TPE-PME - Agences TPE-PME TPE-PME

Quelques exemples de références. Stellar - Casio - BBC - Critizr Panasonic - KDS - 
MyFitnessPal - Auction.com

Clarks - Lacoste - Philips - JD 
Williams

Fundbox - Truly - Swiss 
Education Group - Amazon

Roche - Renault - Mondial 
Relay - Toshiba

Enovacom - Corporama - 
Groupe d'Aucy - Astek - 

Keycoopt - ConvictionsRH

Boutique Hotel Seven Days - 
Thrive Themes - ApproveMe - 

Codal

VmWare - SixFlags - NYU - 
Progressive

Fonctions de base

Gestion des scénarios et 
campagnes

Quel est le niveau de l'éditeur des campagnes ?

Simple à appréhender et 
assez complet, la vue 

d'ensemble est un modèle 
facile à comprendre.

Pas de workflow avec vue 
d'ensemble, seulement une 
arborescence qu'il faut bien 

maîtriser pour ne rien 
oublier.

Une orchestration de 
campagne en canvas. Des 
subtilités à bien maîtriser 

avant de se lancer tête 
baissée.

Comme Eloqua, l'éditeur de 
campagne paraît simple au 
premier abord, mais il y a 

des subtilités à bien 
comprendre.

Des workflows courts, 
simples. Il n'y a pas une 

multitude d'options pour 
rester dans des campagnes 

faciles à comprendre.

Des workflows simples 
encore en beta mais qui 

reprennent les 
fonctionnalités de base 

nécessaires - Des campagnes 
intelligentes pour adapter 

aisément le contenu envoyé 
selon un système de tags.

Des workflows complets, 
simples à maîtriser, 

suffisamment d'options pour 
pouvoir proposer des 

campagnes avec plusieurs 
étapes.

Pas vraiment de vue 
d'ensemble du workflow 

mais une vue tout de même 
plus facile à appréhender 

que celle de Marketo. Mais 
les mêmes options que pour 

les autres.

Scoring

Comment se fait le scoring ?

Modèle prédictif à construire 
(si certains critères sont 

vérifiés) ; sinon modèle par 
défaut

Liberté dans la création des 
règles de scoring - Plusieurs 

modèles possibles

Identité du prospect ; 
engagement

Prédéfini ; possibilité de 
changer les règles : points 

puis actions suite aux points 
(trigger)

Points puis actions suite aux 
points (trigger)

Scorings adaptés à chaque 
contenu + badges sur le site 

+ actions

Scoring personnalisé, à 
ajuster au fur et à mesure de 

leurs interactions (tags, 
tâches...)

Scoring personnalisé, 
différents niveaux de 

granularité (du plus basique 
au plus détaillé), système de 

priorisation des leads,  
feuilles de scoring 

multiples.

Est-il facile à gérer ? Facile à gérer dans les 
paramètres

Import facile d'un 
programme pré-existant

Facile à gérer : par grandes 
tranches, par pourcentages, 

la pondération se fait 
facilement, on peut faire soit 
des scorings génériques soit 

des scorings propres aux 
campagnes

Assez facile à gérer dans les 
paramètres

 Facile gérer, on le gère 
directement dans les 

campagnes ou on a un 
espace dédié aux points avec 

des règles génériques

Très facile à gérer Facile mais seulement pour 
des règles génériques

?

Tracking Quel est le niveau du tracking ? Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + des mails Tracking du site + mail

Segmentation Est-ce facile de créer des segments pour personnaliser les 
messages ensuite ?

Oui Oui Oui Oui

Oui mais attention à avoir 
des fichiers CSV répondant 

parfaitement aux critères de 
l'outil

Oui Oui Oui

Editeur HTML Email

L'éditeur HTML est-il simple à utiliser ?  Oui Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui 

Performant ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Permet-il de définir des templates facilement ? Emails & LP Oui Oui Oui Oui Non Oui Non Oui

Fonctions avancées

Edition de reporting
Peut-on faire un reporting utile et précis dans la solution ? Oui Oui Oui Oui Oui mais améliorable sur le 

niveau de précision
Oui Oui Non

Peut-on le faire facilement ? Oui
Non - Mais vient d'acquérir 
une nouvelle solution pour 

améliorer les reportings
Oui Oui Nécessite de bien maîtriser 

l'outil
Oui Oui Oui

Progressive profiling Le logiciel permet-il de procéder au Progressive Profiling ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui

Editeur Landing Pages Peut-on éditer facilement des LP ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui

Gestion de l'international
L'outil permet-il de gérer le multilingue ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

 De différentier les bases de données et les accès pour 
plusieurs pays ou équipes distincts ?

Oui Oui Oui Oui Oui Non Oui Non

Détection d'IP / ABM L'outil permet-il une logique de détection des entreprises 
qui ont navigué sur le site Web tracké ?

Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui 

Problématiques techniques

Intégrations CRM
Avec quel(s) CRM la solution s'intègre-t-elle de manière 
native ?

HubSpot CRM - Salesforce, 
Base CRM, CRM Jira Cloud

Salesforce, Microsoft 
Dynamics

Oracle CRM On Demand, 
Sales Cloud, Microsoft 
Dynamics, Salesforce

CRM : SalesForce, SugarCRM, 
Microsoft Dynamics, 

Netsuite

ConnectWise, Microsoft 
Dynamics, Pipedrive, 

Salesforce, VTigerHubSpot 
CRM, Inès CRM, Redtail CRM, 

Sugar CRM, Zoho CRM

Salesforce, Base, Zoho,  
HubSpot, Pipedrive, SAP, 

SugarCRM, InesCRM, 
EasyTiger

36 logiciels CRM 
5 logiciels (SalesForce, 

Netsuite, Microsoft 
dynamics, Sugar CRM, Infor)

 La synchronisation est-elle simple à mettre en place et 
fonctionne-t-elle bien ?

Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Intégrations Webinar Peut-on connecter une solution de webinar ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Intégrations Billetterie / 
Événements

Peut-on connecter une solution de billetterie / de gestion 
d'inscriptions à un événement ?

Oui Oui Oui Oui : Eventbrite Oui Oui Oui, 7 logiciels Oui

API / Zapier
La solution offre-t-elle la possibilité de connecter des 
programmes via API ?

API oui mais avec des limites API oui API oui API oui API oui API oui API oui API oui

Est-elle compatible Zapier ? Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Non compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier Compatible avec Zapier

Possibilité de tracker du 
multi-site 

Le logiciel permet-il de tracker plusieurs domaines ? Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui Oui

Possibilité de shooter des SMS La solution (ou une solution tiers intégrée) permet-elle 
d'envoyer des campagnes SMS ?

Oui mais c'est très limité 
(1000 sms / portail/ mois)

Oui Oui Oui Oui Non Oui Oui

Prise en main

Langues de l'interface Dans quelles langues l'interface est-elle disponible ?

6 langues (Anglais, Brésilien, 
Portugais, Français, 

Allemand, Japonais et 
Espagnol)

6 langues (Anglais, Français, 
Allemand, Japonais, 

Portugais et Espagnol)

Fonction optionnelle : 18 
langues (Anglais, Allemand, 

Français, Espagnol, 
Portugais...)

Anglais

22 langues (Français, 
Anglais, Allemand, Chinois, 

Espagnol, Japonais, 
Portugais, Tchèque...)

2 langues : Anglais et 
Français

14 langues (Tchèque, 
Allemand, Anglais, Français, 
Hongrois, Russe, Espagnol, 

Italien, Polonais ...)

Anglais

Ergonomie de la plateforme
Le logiciel est-il simple à prendre en main ? Très facile à prendre en main Complexe Non Non Oui Oui Oui Oui

Son design est-il agréable à l'usage ? User friendly mais design 
non adapté aux petits écrans

Non - Mais ils sont en train 
de travailler à redesigner 

l'interface
Non Oui Oui Oui Oui Oui

Formations à disposition par 
l'éditeur

L'éditeur de la solution met-il a disposition des contenus 
permettant de se former ?

Oui, 16 formations Oui, 2 formations Oui, un resource center, 38 
webinars

Oui, 2 formations Oui, 3 formations Oui, un ressource center, 3 
webinars

Oui, un appel one-on-one de 
30 min, 5 webinars à 

disposition

Oui, new user bootcamp, 4 
private trainings, 4 

certifications, Pro Services 
team

Nécessité de se faire 
accompagner

La solution nécessite-t-elle obligatoirement un 
accompagnement par une agence pour sa prise en main 
et/ou son utilisation quotidienne ?

Oui juste le temps de se 
former

Oui Oui Oui Oui mais une fois formé vous 
pouvez gérer en interne

Non - Plezi propose 
néanmoins un onboarding 

sous forme de 4 sessions de 
wokrshops

Non Non

Réactivité du support

Est-ce facile d'avoir de l'aide lorsque nécessaire ? Oui, les call-back Oui : communauté clients Oui : support téléphoniques 
ou tutoriels vidéo

Oui : support technique via 
email 

Oui : communauté (FAQ, 
forum) et support 

téléphonique

Oui : intercom en Français 
(réponse en 3 minutes), FAQ 

en Français 

Oui : FAQ, entraînement 
individuel (jusqu'à 30 

minutes au téléphone), 
communauté d'utilisateurs, 

formulaire de contact 

Oui : portail Web, support 
téléphonique, application 

interne d'aide contextuelle, 
communauté...

En français ? Oui : email support  - 
Téléphone en Anglais 

Oui dans des groupes en 
particulier

-
Oui, groupes d'utilisateurs 
locaux dans plusieurs villes 

"uservoice"
Oui Oui : Happiness Factory (une 

équipe en direct) et FAQ 
Non Anglais seulement Non Anglais seulement

Avec quelle réactivité ?

 Forums (réactivité dans la 
semaine) - Chatbot 
(instantanément) - 

Téléphone (instantanément) 

24h à 3 jours - - Réactifs Temps moyen de réponse 
4min49

- -

Stabilité de la solution
La solution est-elle mature ? Assez mature Solution mature Solution mature Solution mature Solution qui a maturé mais 

encore améliorable

Solution a encore besoin de 
maturer - Infrastructures 

viennent d'être migrées pour 
être adaptées

Solution assez mature Solution mature

 Expérimente-t-on des bugs spécifiques ?
Bugs : version gratuite du 
CRM ou sur les nouvelles 

fonctionnalités

Progressive profiling ne 
marche que sur de la landing 

page Marketo

Solution un peu lente à 
l'usage

Oui : dans la soumission de 
formulaires

Bug dans l'édition des mails, 
les reportings laissent à 

désirer
-

Oui : Campagnes bloquées à 
l'étape "préparation de 

l'envoi"

Encore des améliorations 
possibles

Communauté d'experts / de 
développeurs

Est-ce facile de trouver des ressources expertes de la 
solution ?

Oui Oui : les groupes 
d'utilisateurs experts

Oui Oui 
Oui : service 

d'accompagnement ; 
délégation de service

Oui : la happiness factory Oui : consultants certifiés Oui : customized training

Données financières

Grille Tarifaire

PME avec 3000 contacts et des besoins "classiques" à partir de 46 €/mois - 
2 000 $/mois (Basic) 

4 000 $/mois (Standard)

1 000 €/mois (Standard) 
2000€/mois (Pro)

3 000 €/mois (Custom)

1000€/an pour 1k contacts
249 €/ mois (1000 contacts) 
499 €/mois (5000 contacts)

99$/mois (Plus)
129$/mois (Pro)

229$/mois (Entreprise)
à partir de 875 €/mois (Pro)

à partir de 1925 €/mois 
(Entreprise)

PME / ETI avec 10000 contacts et des besoins avancés de 
reporting et de contrôle 

740 €/mois 10 000 €/an à partir de 400 €/mois
199$/mois (Plus) 
279$/mois (Pro)

399$/mois (Entreprise)

ETI / Grand groupe avec 50000 contacts et des besoins 
avancés de reporting et de contrôle 

2 200 €/mois 15 400 €/an - - 1020 €/mois - à partir de 239$/mois

Divers

Présence d'équipes en France Non, mais des francophones 
sont à Dublin

Oui, pour les avant-ventes 
techniques, les 

commerciaux sont à Dublin
Non Oui Oui Oui Non Non

Situation géographique des 
serveurs

US
Londres (+ en cours de 

démanagement vers Europe 
continentale)  / US / Asie

US US FR / CH / US FR US US

Conformité RGPD Oui Oui Oui Oui (pour SalesForce) Oui Oui Oui Oui 

COMPARATIF
des solutions de Marketing Automation

Parlons-en !
Notre équipe d’experts est à votre écoute 
pour lancer vos réflexions Marketing 
Automation sur de bons rails.

PRENDRE RENDEZ-VOUS

http://invox.fr/ressources/comparatif-marketing-automation/


Formats rédactionnels



À la base de toute démarche de content 
marketing, d’inbound marketing ou de 
demand generation, il y a les contenus 
rédigés. Articles, interviews, dossiers, 
glossaires, newsletters… quel que soit leur 
format, les contenus permettent notamment 
de partager votre expertise, de décupler 
votre visibilité, de jouer fortement sur le SEO, 
de générer du trafic, de renforcer de manière 
régulière votre thought leadership. Entre 
autres avantages.

Les contenus rédigés viennent enrichir 
divers supports, des blogs professionnels aux 
magazines web en passant par les resource 
centers, en prenant sans cesse de nouvelles 
formes. Bienvenue dans l’univers vaste et 
riche des formats rédactionnels !

Qu’est-ce qu’un format 
rédactionnel ?

Les types de formats 
rédactionnels

Les avantages du format 
rédactionnel

Ils sont « simples à produire », en 
termes de processus : un bon brief et 
une bonne plume suffisent à les faire 
sortir de terre

Ils constituent le contenu phare du 
référencement naturel

Ils peuvent être déclinés en formats 
premium et permettent de générer des 
leads

Ils sont « scalables » et se prêtent bien 
à une internationalisation

Ils laissent place à la créativité : un sujet 
peut être « bien » traité de multiples 
façons !

LES BRÈVES
Environ 300 mots

LES ARTICLES M, L & XL
Environ 500, 800 & 1 200 mots 

LES ARTICLES « VERY 
LONG FORMAT »
Environ 2 500 mots

LES INTERVIEWS
3, 6 ou 10 questions

LES FAQ

LES ARTICLES « RECYCLÉS »

LES GLOSSAIRES
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Formats rédactionnels :  
où les faire vivre ?

Le magazine web

Le blog

Le resource center

Il s’agit du support le plus courant. Les 
contenus y sont présentés de façon 
antéchronologique, à travers une 
catégorisation assez sommaire. Le 
design se veut simple, voire minimaliste : 
la priorité est donnée au contenu 
rédactionnel, avec des articles de 
type actualité ou « billet d’humeur ». 
Il ne s’agit pas forcément du meilleur 
endroit pour publier des articles de 
fond très pointus – même si cela reste 
évidemment possible : la preuve avec le 
blog Adecco France !

Aujourd’hui, il existe différentes 
catégories de « supports » permettant de 
diffuser vos contenus rédactionnels en 
tout genre.

C’est, en quelque sorte, le blog « évolué ». 
Un véritable média en ligne, qui a été 
marketé, avec une maquette plus riche, 
une catégorisation éditorialisée… Les 
contenus rédactionnels basiques peuvent 
être accompagnés d’infographies et de 
formats téléchargeables. Un magazine 
web peut être directement lié au site d’une 
entreprise, à l’image du maGAZine de 
Gazprom Energy, ou totalement détaché, 
comme le magazine Datanergy de Deepki.

Encore un niveau au-dessus, le « centre 
de ressources », dernier-né de la famille, 
a pour ambition de centraliser tous 
les contenus (news, dossiers, formats 
téléchargeables, vidéos, supports de 
webinars, etc.) d’une entreprise en 
offrant une navigation par filtres : sujets, 
secteurs d’activité, taille d’entreprise, 
pays, profil de visiteur, formats 
recherchés, niveau d’expertise… C’est, 
par exemple, l’option choisie par Adecco 
USA – pour ne pas citer notre propre 
resource center !
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https://www.adecco.fr/blog/
https://www.gazprom-energy.fr/gazmagazine/
https://www.datanergy.fr/
https://www.adeccousa.com/resources/
https://www.adeccousa.com/resources/
http://invox.fr/ressources


Les blogs et magazines animés par Invox

CoExpert 
COMAP

#ouipourlinfo
Adecco

Happy Business
Intuit

Le blog CrossKnowledge 
CrossKnowledge

Le maGAZine 
Gazprom Energy

Datanergy 
Deepki

Le magazine
GiSmartware

Le blog Generix
Generix Group

So Socialy 
Socialy

Le magazine ICS
Sentryo

Magazine web Blog

Blog

BlogMagazine web

Magazine web Magazine web Magazine web Blog

Magazine web

Le magazine des pros de la 
plomberie, du chauffage et 
de la climatisation.

Tendances, QVT, 
réglementations… tous les 
secrets du monde des RH 
décryptés.

Tout ce qu’il faut savoir 
pour entreprendre et faire 
décoller son business !

Les clés pour accroître la 
performance du programme 
de formation digitale en 
entreprise !

Tout ce qu’il faut savoir sur 
le marché de l’énergie, et 
notamment du gaz naturel !

Le magazine web pour booster 
l’efficacité énergétique de son 
patrimoine.

Le magazine destiné aux 
exploitants de réseaux (eau, 
assainissement, électricité, 
télécom…).

Un regard expert sur la 
transformation logistique 
et l’optimisation des flux de 
marchandises.

Toutes les nouvelles 
tendances digitales 
décryptées par l’agence de 
marketing Socialy.

La protection des réseaux 
M2M et des systèmes 
industriels critiques passée 
en revue.
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https://coexpert.comap.fr/
https://quickbooks.intuit.com/fr/blog/
https://www.gazprom-energy.fr/gazmagazine/
https://www.datanergy.fr/
http://www.gismartware.com/blog/
http://www.gismartware.com/blog/
http://www.socialy.fr/blog/
https://www.sentryo.net/fr/blog/
https://www.adecco.fr/blog/
http://www.socialy.fr/blog/
https://www.sentryo.net/fr/blog/
https://blog.crossknowledge.com/fr/
https://www.gismartware.com/blog/
https://www.gazprom-energy.fr/gazmagazine/
https://www.datanergy.fr/
https://coexpert.comap.fr/
https://www.generixgroup.com/fr/blog


De courts articles – environ 300 
mots – qui ont pour vocation de 
relayer une information précise : 
actualité de l’entreprise ou de son 
secteur, annonce d’un événement, 
sortie d’un livre blanc… Une brève 
peut aussi être purement SEO, 
simplement destinée à « occuper 
le terrain » sur les moteurs de 
recherche.

À noter : chez Invox, les brèves 
peuvent être accompagnées 
d’une image dédiée créée à partir 
d’éléments existants.

Des articles d’environ 500 mots 
(format M), 800 mots (L) ou 1 200 
mots (XL, aussi appelés chez 
nous « dossiers »), offrant une 
réflexion plus ou moins détaillée 
et argumentée. Plus riches que 
des brèves, ils permettent d’aller 
plus loin et de réaliser une mise 
en page plus travaillée. Ils peuvent 
contenir des call-to-action vers 
des ressources premium, d’autres 
articles ou des offres. Les articles 
peuvent aussi être mis à jour 
pour ne pas devenir obsolètes ou, 
tout simplement, pour booster 
l’efficacité SEO ou la conversion 
(avec un ebook à télécharger à la 
suite d’un article, par exemple !).

Des articles XXL d’environ 2 500 
mots qui représentent l’opportunité 
de traiter un sujet en profondeur et 
sont particulièrement intéressants 
en termes de SEO. Leur grande 
taille permet de fournir aux lecteurs 
un contenu de qualité et une 
réflexion poussée. Ils sont ainsi 
particulièrement bénéfiques en 
matière de thought leadership. 
C’est une évolution récente du 
content marketing, et on note de 
très belles performances sur ces 
formats-là.

LES BRÈVES LES ARTICLES  
M, L & XL

NEW   LES ARTICLES 
« VERY LONG 
FORMAT »

Parce qu’il en faut pour tous 
les goûts – et surtout pour 
tous les objectifs marketing, 
toutes les cibles, tous les 
personas et tous les niveaux 
d’expertise, Invox vous 
recommande différents 
formats d’articles.

Les formats rédactionnels
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Un article recyclé reprend un 
contenu existant, quel qu’il 
soit. Il peut être, par exemple, la 
déclinaison d’une infographie, 
d’une invitation à un événement, 
d’un format d’une autre langue, 
ou d’une partie d’un ebook. Mais 
un article recyclé peut aussi être 
la simple mise à jour d’un ancien 
article, qui ne serait plus pertinent 
ou plus efficace en termes de SEO. 
Un tel contenu peut être réalisable 
dans un délai assez court.

Composées de 3 questions 
(format M), 6 questions (L) ou 
10 questions (XL), les interviews 
sont un échange sous forme 
de questions / réponses. Elles 
permettent de donner la parole à 
un expert, à un influenceur, à un 
acteur important de votre secteur. 
Les interviews vous permettent de 
mettre en avant d’autres avis que 
le vôtre, de mailler votre réseau, et 
d’accéder à celui des personnes 
interviewées – la stratégie du 
« pied-dans-la-porte » marche  
ici à plein régime ! 

Les FAQ, ou foires aux questions, 
correspondent à une liste 
de questions courantes que 
peuvent se poser vos clients. 
Elles répondent à des enjeux de 
référencement naturel et sont 
facilement déclinables en formats 
téléchargeables. Elles se veulent 
pédagogiques et renforcent votre 
thought leadership. Elles offrent 
également de belles possibilités 
en termes de tracking « marketing 
automation », notamment sur 
l’aspect « maturité du prospect », 
que l’on peut déduire en fonction 
des questions qu’il va consulter.

Un glossaire est une liste de 
termes et / ou de notions à définir, 
permettant de faire de la pédagogie 
auprès de vos cibles – surtout si, 
comme nous, vous avez un jargon 
important. Il a – entre autres – 
l’avantage de permettre du maillage 
interne pour renforcer votre SEO. 
Il peut se présenter sous forme 
d’une page unique composée 
de définitions courtes, ou d’une 
page « mère » redirigeant vers 
différentes définitions étayées. Un 
glossaire devient rapidement l’une 
des sections les plus visitées d’un 
site, et celle qui marche le mieux en 
termes de trafic naturel...

LES ARTICLES 
« RECYCLÉS »

LES INTERVIEWS LES FAQ LES GLOSSAIRES
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Le process de création

*Process susceptible de varier en fonction du projet

1 mois*

Prise de brief pour cadrer le sujet, ses objectifs

Recherche ou création d’illustration(s)

Rédaction de l’article, première relecture et optimisation SEO

Publication... et diffusion !  

Intégration du contenu sur le blog, le magazine 
web ou le resource center 

Validation des textes par les différentes personnes concernées 

Définition de l’angle / de la structure de l’article, recherche de  
sources (ou échange avec l’interlocuteur pour une interview)

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer
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LES RETAILERS FRANÇAIS À 
LA CONQUÊTE DU MARCHÉ 
RUSSE

TOUR D’HORIZON DE L’ACTU 
CYBERSÉCURITÉ  
EN 10 TWEETS

VIS MA VIE DE DSI EN GIFS ATTEINDRE LA MATURITÉ 
DIGITALE EN 6 ÉTAPES

Actualité

Édition de logiciels / IT

Directeurs supply chain, DSI, 
directions des transports,  
directions logistique

À la suite de sa participation au Forum 
économique international de Saint-
Pétersbourg, Generix fait le point sur 
le marché russe en donnant sa vision 
d’expert.

En revenant sur l’actualité de son 
secteur en tweets, Sentryo offre à 
ses lecteurs un contenu ludique… et 
pratique pour la veille !

Pour engager l’une de ses cibles, les DSI, 
Akuiteo revient sur leur quotidien en 
GIFs. Une brève aussi fun qu’efficace !

En vue de publier une infographie en 
pensant SEO, rien de tel qu’une brève 
pour l’accompagner. Ce n’est pas 
Merlin/Leonard qui dira le contraire !

Revue de tweets

Industrie

Automaticiens industriels / RSSI

Article en GIF

Édition de logiciels / IT

DAF / contrôleurs de gestion, PDG /
DG, consultants AMOA, ADV, DSI

Article d’accompagnement  
d’infographie

Services

Directeurs du digital, directeurs 
marketing-communication, CRO, 
responsables marketing, DG

Les brèves

Awareness

Awareness

Awareness

Consideration
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https://www.generixgroup.com/fr/blog/marche-russe-retailers
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https://www.sentryo.net/fr/actu-cybersecurite-10-tweets/
https://www.sentryo.net/fr/actu-cybersecurite-10-tweets/
https://www.sentryo.net/fr/actu-cybersecurite-10-tweets/
https://www.akuiteo.com/blog/quotidien-dsi-gifs
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TOP 10 DES ERREURS À 
ÉVITER DANS UNE CAMPAGNE 
EMAILING

QU’EST-CE QUE LA 
CERTIFICATION QUALI’EAU ?

RESTAURATION COLLECTIVE : 
8 ASTUCES POUR LUTTER 
CONTRE LE GASPILLAGE 
ALIMENTAIRE

VOICI POURQUOI VOUS 
N’UTILISEZ PAS TOUTES LES 
FONCTIONNALITÉS D’UN ERP

Conseils pratiques

Édition de logiciels / IT

Experts-comptables

Afin d’apporter une aide précieuse à 
ses lecteurs tout en se montrant expert, 
Intuit leur livre ses conseils pratiques !

Un article court, technique, qui informe 
en faisant preuve d’expertise. Bonus ? 
Un lien vers un ebook en conclusion !

Brake guide l’une de ces cibles avec 
simplicité pour l’aider à être plus 
responsable tout en faisant des 
économies.

Vous faites face à une question que se 
pose régulièrement votre audience ? 
Akuiteo y répond avec pédagogie  
par écrit !Décryptage

Industrie

Installateurs plombiers-
chauffagistes Astuces

Services

Professionnels de la  
restauration collective

Décryptage

Édition de logiciels / IT

DAF / contrôleurs de gestion, PDG /
DG, consultants AMOA, ADV, DSI

Les articles M

Awareness Awareness

Awareness
Consideration
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https://www.akuiteo.com/blog/vous-nutilisez-pas-toutes-les-fonctionnalites-dun-erp
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LE BLOCKCHAIN, COMMENT 
ÇA FONCTIONNE ?

LES 5 AXES STRATÉGIQUES 
DES DISTRIBUTEURS EN 2018

APPRENTISSAGE 
COLLABORATIF ET SOCIAL 
LEARNING : LA COMBINAISON 
QUI FONCTIONNE ?

COMMENT SOCIALY A 
ACCOMPAGNÉ ARROW DANS  
LA CRÉATION DE « WE ARE IOT »

Décryptage  

Services

CTO, entrepreneurs, chargés 
de communication, chargés 
d’innovation

Tous les secteurs d’activité sont riches 
de termes qui peuvent être flous pour 
des prospects… Pourquoi ne pas en 
parler ?

En synthétisant les principaux axes 
stratégiques des distributeurs, Generix 
allie actualité et expertise, atteignant 
ainsi son audience dans sa totalité.

Dans cet article mi-actuel, mi-
prospectif, CrossKnowledge revient sur 
les bonnes pratiques du social learning 
appliquées à la formation en entreprise.

Un article long peut également être 
l’opportunité de montrer son savoir-
faire et de donner la parole à un client 
pour mieux convaincre !

Décryptage / Tendances  

Édition de logiciels / IT

Directeurs supply chain, DSI, 
directions des transports, directions 
logistiques

Décryptage  

Services

DRH, directeurs des achats, 
directeurs des formations / 
responsables d’académie

Décryptage

Services

Actionnaires / dirigeants d’ETI 
en B2B, directions marketing, 
commerciales, communication  
en B2B

Les articles L et XL

Awareness Awareness

Awareness Closing

Article L Article XL

Article L

Article XL
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https://www.soluti.fr/blockchain-interet-business.html
https://www.soluti.fr/blockchain-interet-business.html
https://www.generixgroup.com/fr/blog/distributeurs-strategie-2018
https://www.generixgroup.com/fr/blog/distributeurs-strategie-2018
https://learningwire.crossknowledge.com/fr/comment-mettre-le-social-learning-u-service-de-lapprentissage-collaboratif/
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http://www.socialy.fr/blog/we-are-iot-arrow-socialy/
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http://www.socialy.fr/blog/we-are-iot-arrow-socialy/


STANDARDS DANS LE RAIL : 
L’INTERVIEW DE FABRICE 
SIMONIN

[INTERVIEW EXCLUSIVE] LE 
PRÉCURSEUR DU SOCIAL 
SELLING SE CONFIE À BYPATH

LE QUESTIONNAIRE DE 
PROUST DU BUSINESS ANGEL

[INTERVIEW] « LES 
ENTREPRISES DOIVENT SE 
SAISIR DE LA QUESTION DU 
SOLAIRE »

Édition de logiciels

Directeurs du SIG, directeurs et 
responsables d’exploitation, AMO, 
exploitants, syndicats clients

Édition de logiciels / IT

Directions commerciales, 
directions marketing et  
directions générales

Banque / assurances

Porteurs de projets, créateurs 
d’entreprises, entrepreneurs 
innovants, responsables innovation

Services

Acheteurs d’énergie,  
responsables achats

Fabrice Simonin, directeur du pôle rail 
de GiSmartware, revient sur les enjeux 
et opportunités d’un sujet stratégique 
pour les éditeurs de logiciels.

Pour ByPath, Loïc Simon, expert du 
social selling – dont il est l’un des 
précurseurs en France –, a accepté de 
partager son expérience le temps d’une 
rencontre.

Pour ses lecteurs en quête de 
financements, CIC Place de l’innovation 
a interrogé le business angel Gilles 
Assollant, président de Lyon Metropole 
Angels.

Gazprom Energy a donné la parole à 
Pascal Pénicaud, Directeur général 
de Tenergie, 6e producteur d’énergie 
renouvelable sur le marché français.

Les interviews

Interview S Interview M

Interview L

Interview M
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Les glossaires

Merlin/Leonard met le marketing 
digital au service de l’expérience client 
avec différents leviers : transformation 
digitale, marketing automation, lead 
generation… Des notions que tout le 
monde ne maîtrise pas.

Pour éclairer ses clients tout en 
renforçant sa position experte, 
l’entreprise leur propose alors 
« L’encyclopédie du petit Leonard », 
une série d’articles « définition » 
publiés sur le magazine en ligne. 

Une bonne manière de nourrir 
régulièrement son lectorat tout en 
faisant du maillage interne !

Living Actor accompagne les 
entreprises souhaitant s’équiper de 
chatbots, ces agents conversationnels 
en plein essor. Sa cible s’intéresse 
donc beaucoup à l’intelligence 
artificielle, qui contient de nombreux 
termes obscurs.

Pour gagner en trafic, booster son 
référencement naturel tout en se 
positionnant en expert, Living Actor 
et son CEO Emmanuel Amouretti 
ont décrypté 12 termes relatifs à 
l’intelligence artificielle. Toutes les 
définitions se retrouvent dans un seul 
article de blog, avec un sommaire pour 
faciliter les recherches !

L’ENCYCLOPÉDIE 
DU PETIT LEONARD 
#1 : LE MARKETING 
AUTOMATION 

GLOSSAIRE DE 
L’INTELLIGENCE 
ARTIFICIELLE

Services

Directeurs du digital / directeurs 
marketing et communication / 
chief revenue officers / 
responsables marketing 
opérationnel / DG PME ou start-up

Services

Directeurs / managers CRM, 
responsables relation client, 
CSM, directeurs innovation ou 
marketing, CDO, DRH, DSI

Awareness

Awareness
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Formats interactifs



Comme leur nom l’indique, les contenus 
interactifs sont des contenus offrant une 
interaction à votre audience. Si cette 
interaction se fait par l’intermédiaire d’un 
support numérique, elle permet de proposer 
une expérience personnalisée, qui apporte 
bien souvent un bénéfice immédiat. Un 
quiz permet d’estimer son expertise, quand 
un calculateur permet de savoir combien 
coûtera un produit. Et ce ne sont là que des 
exemples. 

Les formats interactifs peuvent prendre 
des formes diverses : infographie animée, 
test de personnalité, test de connaissances, 
estimateur, assessment… Tous permettent 
de mettre votre expertise, de façon ludique, 
au service de votre audience. Vous l’aurez 
compris : c’est un format à suivre !

C’est quoi, un « format  
interactif » ?

Les types de formats 
interactifs chez Invox

Les avantages du format 
interactif

Les contenus interactifs participent à 
votre thought leadership

Ils permettent d’aborder tout type de 
sujet, du plus simple au plus technique, 
de manière ludique

En provoquant une interaction, ils 
génèrent de l’engagement chez votre 
audience

Ils sont propices aux snackable content 
et peuvent vite s’avérer viraux sur les 
réseaux sociaux

Ils peuvent contribuer à la génération 
de leads et / ou au progressive profiling

Pensés pour une phase de closing, 
ils peuvent pousser un lead à l’acte 
d’achat

QUIZ DE CONNAISSANCES  
OU DE PERSONNALITÉ

Au moins 10 questions

CALCULATEUR
Environ 300 mots

ASSESSMENT
Une vingtaine de questions

Liste non-exhaustive :  
la seule limite est notre 
créativité… et la vôtre !
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Le quiz de connaissances révèle un niveau 
de connaissances : oui, il porte bien son nom. 
En fonction de ses réponses justes et de ses 
réponses fausses, la personne effectuant le 
quiz se verra attribuer un score correspondant 
à son niveau d’expertise lors des résultats. Ces 
résultats permettent de mettre en avant un 
contenu ou une offre correspondants !

Le quiz de personnalité révèle un type de 
personnalité : oui, il porte bien son nom. Les 
questions, qui n’ont ni bonne réponse ni mauvaise 
réponse, amènent la personne à différents 
profils (par exemple, pour un entrepreneur : le 
commercial, le technique, le passionné). Ces profils 
ne sont pas hiérarchisés, il n’y a ni bon ni mauvais 
profil. Les résultats peuvent être l’occasion, 
en fonction du profil attribué, de pousser des 
contenus particuliers, ou des offres dédiées ! 

À noter :  
Un quiz de personnalité peut également servir à évaluer un 
niveau de connaissances. Les profils correspondent alors à 
différents niveaux de maturité – débutant, amateur, expert, 
par exemple.

Par exemple...

Êtes-vous un expert en content 
marketing ?

Vous avez obtenu 5/10. Vous avez des 
bases, mais il vous reste des progrès 
à faire. Pas de panique, nous venons 
d’écrire un article complet sur le sujet : 
allez y jeter un œil avant de repasser 
ce quiz !

Par exemple...

Quel est votre profil  
d’entrepreneur ?

Votre truc, c’est la technique. Vous n’avez 
pas forcément la fibre commerciale, 
mais cela est loin d’être un défaut. Et ça 
se travaille ! Notre nouvelle formation, 
animée par des experts, vous permettra 
d’apprendre à mieux vendre votre projet 
et votre produit. Découvrez-la dès 
maintenant !

LE QUIZ DE 
CONNAISSANCES

LE QUIZ DE 
PERSONNALITÉ

Un contenu pratique pour évaluer un 
niveau – de maturité, de connaissances, 
de personnalité, etc. – sur un sujet et 
proposer un résultat personnalisé

Chaque question peut laisser place à des 
choix uniques ou multiples

Un format visuel et ludique, très simple 
d’utilisation, puisqu’il n’y a qu’à lire et 
cliquer

Votre lecteur est guidé jusqu’au résultat, 
qui l’incitera à une action : lien vers une 
offre, un article permettant d’approfondir 
ses connaissances…

Le sujet et la forme n’ont pas de  
limites – sinon celles des outils utilisés

Le quiz
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Un contenu qui permet de déterminer un résultat 
en fonction de données personnalisées (dates, 
prix…) et répond à un besoin existant chez votre 
audience

Il permet ainsi d’apporter une réponse claire et 
précise à un besoin d’évaluation, ou d’estimation

Il vous permet de pousser un lead vers vos sales. 
Imaginez un simulateur de devis : si le prix est 
intéressant, la personne pourrait bien passer à 
l’action !

Parce qu’il apporte une réponse concrète 
et précise, il justifie la présence de champs 
d’informations à remplir

Il peut être facilement intégrable sur différentes 
pages de votre site

Il permet d’exploiter des données pour orienter la 
création de nouveaux contenus

Exemple : « Découvrez combien vous coûterait 
la création d’un ebook ! »

Une évaluation qui peut prendre des formes diverses 
et variées

Il peut s’agir d’un questionnaire extrêmement poussé, 
regroupant de nombreuses questions, réparties par 
catégories

Il apporte une réponse précise et argumentée à un 
besoin d’évaluation

Il renforce particulièrement votre expertise métier

Par sa richesse et la réponse qu’il apporte à l’audience, 
il justifie amplement la présence d’un formulaire à 
remplir au préalable

Il s’inscrit parfaitement dans une campagne de 
marketing automation

Cela peut généralement permettre de se situer par 
rapport à d’autres entreprises du même secteur, 
de la même taille, ayant des projets ou des besoins 
similaires. Un bon moyen de faire le point !

Exemple : « 46 questions pour évaluer votre (vrai) 
niveau en demand generation ! »

Le calculateur L’assessment
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Le process de 
création

Prise de brief pour définir le 
cadre du quiz, son angle et 
son objectif

Prise du brief afin de définir les 
objectifs du calculateur et les 
éléments nécessaires à sa réalisation

Prise de brief pour définir le 
cadre de l’assessment, travailler 
sur les axes d’évaluation

QUIZ CALCULATEUR ASSESSMENT 

Validation des textes par le 
référent

Brief du développeur et 
développement du contenu Tests et étalonnage

Réalisation des visuels et 
intégration !

Rédaction du contenu associé Design et création des contenus 
qui serviront à le pousser (article, 
snackable content…)

Relecture de tous les contenus 
créés, designés et développés

Relecture finale, 
développement et 
intégration !

Validation par le référent… 
et intégration !

Création des questions et 
des résultats

Brief design et réalisation des 
pistes grapiques

Rédaction des différentes 
questions et validation par le 
référent

4 à 10
semaines*

*Process susceptible de varier en fonction du projet

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer
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LES EXPRESSIONS 
DU GAZ 

MAÎTRISEZ-VOUS 
LES BASES DU 
TRAITEMENT DE 
L’EAU DE BOISSON ?

Si notre client Gazprom Energy 
est expert de l’univers du gaz, il 
sait aussi parler de sujets moins 
techniques afin de s’adresser 
à une audience qui peut être 
(comme tout le monde !) à la 
recherche de distraction. 

Résultat : un quiz ludique sur 
les nombreuses expressions de 
l’univers du gaz, idéal pour attirer 
et engager des visiteurs sans les 
agazer !

Spécialiste de la plomberie, du 
chauffage et de la climatisation, 
COMAP plonge dans la question 
de l’eau de boisson, l’un des 
sujets sur lesquels son audience 
doit se montrer experte.

Les lecteurs peuvent ainsi 
tester leurs connaissances en la 
matière afin de savoir s’ils sont 
prêts à conseiller leurs clients 
avec un maximum d’efficacité !

10 questions

Services

Acheteurs d’énergie,  
responsables achats

Awareness

11 questions

Industrie

Installateurs  
plombiers-chauffagistes

Awareness

Les quiz de connaissances
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LES BIZARRERIES  
FERROVIAIRES

ARE YOUR 
MANAGERS READY 
FOR A MODERN 
WORKPLACE?

Avec son expertise SIG, 
GiSmartware développe des 
logiciels cartographiques métiers 
au service des entreprises et 
des collectivités, en s’adressant 
aux exploitants de réseaux (eau, 
assainissement, électricité, 
télécom…) et aux collectivités 
notamment.

GiSmartware propose à son 
audience un quiz original pour 
l’aider à évaluer son niveau de 
connaissances sur le secteur 
ferroviaire. Pour qu’un lead arrive 
sur de bons rails !

CrossKnowledge propose 
des solutions de formation 
digitale aux entreprises en 
leur garantissant des résultats 
mesurables.

Avec le quiz « Vos managers 
sont-ils prêts pour un 
environnement de travail 
digital ? » traduit en anglais, 
l’entreprise invite sa cible à se 
poser les bonnes questions 
sur les besoins auxquels ses 
formations pourraient répondre !

10 questions

Édition de logiciels

Directeurs du SIG, 
directeurs et responsables 
d’exploitation, AMO, 
exploitants, syndicats clients

Awareness

10 questions

Services B2B

Responsables RH, 
responsables formation

Awareness
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http://www.gismartware.com/blog/quiz-secteur-ferroviaire/
https://quiz.tryinteract.com/#/5b601bf767c87c0014c324c8
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QUELLE ÉQUIPE 
VOUS CORRESPOND 
LE MIEUX ? 

ÉVALUEZ LE NIVEAU 
DE MATURITÉ 
DIGITALE DE VOTRE 
CABINET

ByPath est un éditeur de logiciels 
dédiés aux commerciaux, 
favorisant l’intelligence 
commerciale en se basant sur le 
big data.

L’entreprise a surfé sur 
l’actualité en associant des 
équipes de football participant 
à la Coupe du monde à des 
caractéristiques présentes chez 
de nombreux commerciaux… 
Une belle occasion de créer de 
l’engagement !

Exact propose des logiciels de 
gestion aux PME et TPE dans 
le secteur du commerce et de 
l’industrie (entre autres).

Sachant que ces cibles ne 
sont pas toutes à la pointe du 
digital – loin de là ! –, ce quiz 
est l’occasion de rappeler à ces 
dernières qu’il est important d’en 
être conscient… Et de se mettre à 
jour avant qu’il ne soit trop tard.

10 questions

Édition de logiciels / IT

Directions commerciales, 
directions marketing et 
directions générales

Awareness

12 questions

Édition de logiciels / IT

Entreprises, 
experts-comptables,  
chargés de gestion

Awareness

Les quiz de personnalité
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ÊTES-VOUS PRÊT 
POUR LE TUTORAT 
D’APPRENTI ?

DÉCOUVREZ 
VOTRE PROFIL 
D’ENTREPRENEUR !

Dans le but de favoriser l’insertion 
professionnelle, Proactive 
Academy développe des 
solutions aidant les entreprises à 
accompagner des apprentis.

Les entreprises ont tendance 
à embaucher des jeunes en 
apprentissage sans savoir 
comment les former. Ce quiz 
permet au futur tuteur de se 
préparer et de s’auto-évaluer 
facilement, avant de passer à 
l’action !

QuickBooks développe 
des solutions aidant les 
entrepreneurs à créer et 
développer leur jeune entreprise.

Avec un quiz permettant à ses 
lecteurs de découvrir leur profil 
d’entrepreneur, la société montre 
à quel point elle les connaît 
bien… ce qui témoigne d’une 
certaine expertise et crée de 
la proximité autant que de la 
confiance !

12 questions

Édition de logiciels / IT

Entreprises

Awareness

10 questions

Édition de logiciels

Entrepreneurs

Awareness

PROACTIVE ACADEMY
et si on changeait de méthode ?

®

BOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - FORMATS INTERACTIFS81

https://www.proactiveacademy.fr/blog/insertion-en-entreprise/quiz-tutorat-apprenti/
https://www.proactiveacademy.fr/blog/insertion-en-entreprise/quiz-tutorat-apprenti/
https://www.proactiveacademy.fr/blog/insertion-en-entreprise/quiz-tutorat-apprenti/
https://quickbooks.intuit.com/fr/blog/se-lancer/test-profil-entrepreneur/
https://quickbooks.intuit.com/fr/blog/se-lancer/test-profil-entrepreneur/
https://quickbooks.intuit.com/fr/blog/se-lancer/test-profil-entrepreneur/


LE SIMULATEUR DE 
DEVIS E-SOLUTIONS LE SIMULATEUR 

DE DÉPLOIEMENT 
DES COMPTEURS 
INTELLIGENTS GAZPAR

La plateforme E-solutions 
développée par Proactive 
Academy propose des outils 
numériques personnalisés 
pour épauler les structures de 
formation dans le placement des 
jeunes, de l’accompagnement à 
la recherche d’emploi au suivi de 
l’apprentissage.

Ce calculateur permet aux 
leads « chauds » de savoir, 
concrètement, combien leur 
coûterait une offre. Il justifie bien 
quelques champs à remplir, et 
permet aux commerciaux de 
passer, ensuite, à l’action !

Le compteur communicant 
appelé Gazpar a la capacité 
de transmettre directement le 
relevé des consommations de 
gaz naturel aux fournisseurs. 
Alors que son déploiement était 
progressif, Gazprom Energy se 
tenait d’en parler à ses lecteurs…

Finalement, ce simulateur 
permet aux consommateurs de 
savoir quand ils pourront voir 
Gazpar passer le seuil de leur 
porte. Gazprom renforce ainsi 
son expertise tout en rendant 
service !

Services

Centres de formation, 
missions locales

Closing
Services

Acheteurs d’énergie, 
responsables achats

Awareness

PROACTIVE ACADEMY
et si on changeait de méthode ?

®

Les calculateurs
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Formats social media



De Facebook à LinkedIn en passant par 
Instagram, les réseaux sociaux font partie 
des supports incontournables dans le cadre 
d’une stratégie de demand generation. 
Diffusion de contenus, community 
management, employee advocacy et 
social selling deviennent des leviers 
particulièrement puissants – à condition de 
produire le contenu adéquat !

Les formats social media sont généralement 
courts, simples et rapides à consommer. 
Ils doivent respecter votre charte (ou 
celle du contenu associé – un ebook ?) et 
être adaptés à la plateforme de diffusion. 
Statiques, ludiques ou immersifs, les bons 
formats social media sont avant tout ceux 
qui plaisent à la communauté et l’engagent à 
travers différentes actions.

Qu’est-ce qu’un format  
social media ?

Les types de formats 
social media

Les avantages des formats 
social media

Ils permettent de coller aux codes 
de chacune des plateformes et de 
maximiser leur diffusion

Ils permettent de booster la visibilité 
d’autres contenus, articles de blog ou 
formats téléchargeables

Ils valorisent votre expertise et vous 
permettent de vous démarquer de vos 
concurrents

Ils accélèrent la génération de trafic et 
de leads en tirant profit des différentes 
plateformes et de leurs possibilités en 
matière de ciblage fin et précis

Ils s’inscrivent bien dans une démarche 
d’employee advocacy

Ils peuvent décupler la puissance d’une 
stratégie de social selling

Avec eux, les campagnes de paid 
(Facebook Ads, LinkedIn Ads ou 
Twitter Ads) gagnent en efficacité  
et en pertinence

SNACKABLE CONTENT

CARROUSEL

GIF

MINI-VIDÉO

STORIES INSTAGRAM

INSTANT EXPERIENCE

VIDÉO IGTV

ARTICLE LINKEDIN
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Le process de création

Le processus de création 
est très variable : il dépend 
du format, du nombre 
de contenus à créer, des 
informations disponibles, 
de l’existence d’une charte 
graphique... Chaque format 
social media peut être décliné 
d’un contenu premium 
(infographie, ebook, use case, 
etc.) ou inventé entièrement. 

Prise de brief pour définir les informations à traiter, l’angle et 
l’objectif, le nombre de contenus à créer si nécessaire

Intégration en design

Conception d’un brief design

Rédaction des textes ou choix des textes à décliner

Dernière validation… et publication sur les réseaux 
sociaux !

Validation des contenus

Community Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer
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Le format carrousel est interactif 
et accrocheur

Il permet de mettre en avant 
plusieurs visuels (vidéos ou 
illustrations) dans une seule et 
unique publication

Chaque visuel (10 maximum) 
peut être agrémenté d’un 
lien – sauf sur Instagram !

Il permet de promouvoir des 
produits, des services, des offres, 
un contenu…

Parce qu’il s’oppose aux 
traditionnelles publications 
statiques, il permet de se 
différencier

Un format impactant 
visuellement, qui se lit très 
rapidement et va à l’essentiel

Il permet de mettre en avant 
un chiffre, une définition, une 
citation, un contenu existant, 
etc.

Il convient parfaitement pour 
pousser un article ou un 
contenu téléchargeable de 
façon originale sur les réseaux 
et optimiser sa diffusion

Un snack peut être décliné pour 
s’adapter à différents formats

Un format court et animé qui 
permet de faire passer un 
message très rapidement

Il permet de décliner, en 
allant à l’essentiel et de façon 
impactante, différents contenus : 
un article, une infographie, une 
checklist, etc.

C’est un format qui incite au clic 
et à l’interaction

La plupart des algorithmes 
privilégiant les formats vidéo, 
le GIF est efficace en termes de 
visibilité

Le format qui a le vent en poupe 
actuellement, favorisé par les 
plateformes sociales, notamment 
via les expériences mobiles

Il génère de bons taux 
d’engagement 

Il permet de raconter une 
histoire, de mettre en avant un 
produit, un service, ou de faire 
le teasing d’un contenu existant 
sous un autre format

C’est un format court qui retient 
l’attention des internautes

LE CARROUSELLE SNACKABLE 
CONTENT

LE GIF LA MINI-VIDÉO

Environ 30 mots maximum 
par snack (à adapter selon 
l’objectif)

Disponible pour des 
campagnes payantes sur 

LinkedIn et Facebook.

Disponible pour des 
campagnes payantes sur 
LinkedIn, Facebook et 
Instagram.

Disponible pour des 
campagnes payantes sur 
LinkedIn, Facebook et 
Instagram.

Environ 10 mots maximum  
par écran

Disponible pour des 
campagnes payantes sur 
Facebook et Instagram. 
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L’Instant Experience est un 
format social media premium 
adapté au mobile, qui permet 
à l’utilisateur d’être en totale 
immersion dans un contenu

Il permet de créer une proximité 
sans pareille entre le message 
et la cible

Il peut répondre à différents 
objectifs : trafic, mise en avant 
de produits, acquisition de leads, 
storytelling…

Il permet d’associer différents 
types de contenus adaptés aux 
réseaux sociaux : photos, vidéos, 
carrousels, etc.

Avec un affichage panoramique, 
l’Instant Experience offre une 
expérience utilisateur qui peut 
faire la différence

Son interactivité renforce 
l’intérêt des internautes, leur 
engagement, et peut inciter au 
partage et au clic

Une story permet de plonger 
l’internaute au cœur d’un 
contenu, avec une immersion 
plein écran

Elle peut prendre différentes 
formes : boomerang, photo, 
vidéo, rewind, focus, texte, etc.

Elle a de nombreuses 
fonctionnalités permettant de 
générer des interactions, du live 
au sondage.

C’est un format éphémère qui 
dure 24h

Elle vous rapproche de votre 
cible et peut valoriser votre 
contenu

La vidéo IGTV permet à une 
marque de posséder sa propre 
chaîne sur Instagram

C’est un format vertical qui est 
pensé native mobile – et ne 
rend pas possible la rotation du 
téléphone

La vidéo est de meilleure 
qualité que sur le fil d’actualité 
Instagram et peut avoir une 
durée de 10 minutes – 1h pour 
les comptes « vérifiés »

Ce format s’intègre parfaitement 
à une stratégie de contenu et 
permet de décupler la visibilité 
de votre compte

Anciennement nommé LinkedIn 
Pulse, l’article LinkedIn est un 
élément de base du social 
selling et permet de consolider 
son thought leadership

C’est un véritable vecteur 
de trafic sur un site web, qui 
s’intègre parfaitement dans le 
lead nurturing

La prise de parole étant 
individualisée, l’article LinkedIn 
génère de l’intérêt et de 
l’engagement… pour mieux 
convertir !

Enfin, il permet de recycler du 
contenu très simplement : un 
article de blog existant peut par 
exemple permettre à un groupe 
de commerciaux de mettre en 
avant un sujet spécifique

L’INSTANT 
EXPERIENCE

LA STORY 
INSTAGRAM

LA VIDÉO IGTV L’ARTICLE LINKEDIN

Les stories Instagram 
sont disponibles comme 
emplacement publicitaire 
pour des publications du fil 
d’actualité.

Ce format n’est disponible que 
sur Facebook (en organique et 
en payant).

À date, les vidéos IGTV 
ne peuvent être l’objet de 
campagnes payantes.

Minimum 300 mots

L’article LinkedIn étant lié à un 
profil personnel, il ne peut être 
l’objet de campagnes payantes.

BOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - FORMATS SOCIAL MEDIA87



À l’occasion de la sortie de son catalogue « Menu 
de fêtes », la team social media d’Invox a proposé au 
grossiste alimentaire Brake la réalisation d’un Instant 
Experience, dans le cadre d’une campagne Facebook, 
avec des objectifs de trafic et de notoriété.

Celui-ci présente les grandes thématiques du 
catalogue et ses produits phares, en proposant à 
l’internaute une immersion personnalisée : en cliquant 
sur le plat principal qui l’intéresse (viande, volaille ou 
poisson), il trouve la liste des produits recommandés 
par Brake, ainsi qu’une inspiration recette. Chaque 
produit est cliquable et renvoie vers la page du site 
dédiée.

  Contient : vidéos, photos, carrousels

Services

Acteurs de la restauration 
commerciale et collective

Instant Experience

Diffusion
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Grossiste alimentaire

Commerciale et collectivité

Carrousel

Services

Orthophonistes, 
kinésithérapeutes, 
ergothérapeutes et 
diététiciennes

Diffusion

Diffusion
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1.  Mise en avant de produits et recettes - Brake -     |  2.  Mise en avant de contenus - Living Actor -     |  3.  Mise en avant de contenus - GiSmartware -     |   

4.  Déclinaison de contenus existants - Schneider Electric -    |  5.  Mise en avant de contenus - Adecco -   |  6.  Mise en avant d’un ebook - Parker -       

Snackable content
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Grossiste alimentaire

Commerciale et collectivité

Grossiste alimentaire

Commerciale et collectivité

Stories

IGTV

Diffusion

Diffusion
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GIF

Grossiste alimentaire

Commerciale et collectivité

Services

Orthophonistes, 
kinésithérapeutes, 
ergothérapeutes et 
diététiciennes

Énergie

Électriciens

Diffusion

Diffusion

Diffusion
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Édition de logiciels / IT

DAF / contrôleurs de gestion, 
PDG / DG, consultants AMOA, 
ADV, DSI

Services

Orthophonistes, 
kinésithérapeutes, 
ergothérapeutes et 
diététiciennes

Mini-vidéos

Diffusion

Diffusion
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Articles LinkedIn

Services

DAF, PDG / DG, commerciaux

Diffusion
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Vidéos



La vidéo, c’est LE format qui a le vent en 
poupe. Si elle a très vite envahi médias et 
réseaux sociaux grand public, les acteurs 
B2B ont mis un peu plus de temps à l’intégrer 
dans leurs stratégies de content marketing 
et de marketing automation. 

Format historiquement assez coûteux et 
chronophage, il n’est souvent utilisé qu’avec 
parcimonie, à raison d’une ou deux vidéos 
par an généralement, quand il aurait besoin 
d’être produit de manière plus volumique 
pour atteindre un objectif de visibilité et de 
prise de parole très experte.

Mais ça, c’était avant ! Le Lab Invox a travaillé 
dur pour proposer deux formats originaux – 
et industrialisables ! – permettant de réaliser 
des vidéos « par dizaines », avec un contenu 
de qualité, une charte graphique « content » 
cohérente, et une réalisation premium. 
Deux formats innovants aux côtés des 
traditionnels reportages et vidéos motion 
design.

C’est quoi la vidéo ? Les types de vidéos 
chez Invox

Les avantages de la 
vidéo

Elle peut prendre des formes très variées : 
vidéo explicative, tutoriel, témoignage, 
démo, présentation d’entreprise, teasing 
d’un autre contenu, coulisses…

Tous les sujets peuvent être traités au 
format vidéo, du plus « débutant » au 
plus technique

En fonction de sa nature, la vidéo peut 
être produite en masse, pour un coût par 
contenu très compétitif

C’est un format propice au recyclage 
d’autres contenus

Il est particulièrement adapté à une 
diffusion sur les réseaux sociaux, qui 
lui donnent une très forte priorité 
aujourd’hui

C’est un format extrêmement viral, qui 
« attire du like »

Une vidéo peut être assortie d’un 
formulaire (final, pour voir la vidéo, 
au bout de quelques secondes) pour 
s’inscrire dans une démarche de lead 
generation

On peut tracker finement l’engagement 
en termes de durée de visionnage

TXT+IMG « À LA Brut. »

DESIGN ANIMÉ « SIMPLE »

VIDEOBOX

MOTION DESIGN

REPORTAGE
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Très en vogue et prisés par les internautes, 
ces premiers formats sont les plus simples 
à produire dans notre arsenal vidéo. Punchy, 
mettant en avant du contenu « texte » (sans 
voix-off la plupart du temps) et des images 
fixes ou des vidéos d’illustration, ces petits clips 
permettent d’être présent régulièrement à un 
coût maîtrisé.

Les vidéos TXT+IMG – très inspirées des formats 
rendus populaires par Brut. – sont excellentes 
pour faire vivre des contenus déjà existants en 
les recyclant. Les vidéos « design animé » sont 
quand à elles constituées d’une succession 
d’écrans titres, d’animation des polices de 
texte, d’apparitions et d’effets sur des éléments 
graphiques… C’est une « réduction » de la 
complexité des vidéo « motion design », 
pour lesquelles une création forte est 
nécessaire – avec un impact fort également  
sur le coût. 

Ces deux formats sont très propices à une 
internationalisation, du fait d’une couche 
graphique limitée, de l’absence de texte parlé, et 
de formats relativement courts – entre 15 et 90 
secondes pour la majorité d’entre eux.

Ce format de vidéo sévit depuis plusieurs 
années maintenant sur le web. C’est le format 
le plus proche d’un « dessin animé », riche en 
termes d’illustrations, de séquences animées, 
de narration « story telling »... Chaque élément 
de la vidéo est imaginé, designé et animé pour 
un rendu extrêmement qualitatif. 

Le temps de réalisation est plus long que la 
vidéo design animé, puisqu’il nécessite de 
vraiment créer un storyboard spécifique à ce 
format, de penser aussi bien le fond que le 
texte et le rendu graphique avant de procéder 
à sa réalisation. Ce format de vidéo convient 
donc plutôt à des réalisations ponctuelles, à 
forte valeur ajoutée, telles que l’explication 
d’un concept compliqué, l’illustration d’un 
service, une démo améliorée, etc.

Une équipe de tournage se déplace dans 
vos locaux, sur un lieu de production ou 
sur un événement. Elle réalise différentes 
prises de vue (locaux, paysages, 
personnel…), qu’elle monte, pour un rendu 
« reportage ».

VIDÉO TXT+IMG & VIDÉO 
« DESIGN ANIMÉ »

VIDÉO 
MOTION DESIGN

VIDÉO 
REPORTAGE
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C’est notre seconde arme pour préempter le sujet vidéo content 
marketing de manière volumique. Après les vidéos de contenus 
« non incarnés », nous avons travaillé sur les formats mettant en 
scène l’humain. D’où notre concept du photomaton adapté à la 
vidéo. 

Notre travail a porté sur l’identification de tout ce qui rend une 
vidéo longue à produire et coûteuse, avec la volonté d’apporter 
un modèle d’organisation et de travail qui nous permette –  dans 
le pire des cas – d’avoir au moins entre 12 et 15 vidéos par demi-
journée de tournage.

Que ce soit avec vos publics internes (chefs de produits, 
consultants, experts, dirigeants, commerciaux, formateurs, 
RH…) ou des intervenants externes (clients, partenaires, experts 
sectoriels, prospects…), l’idée est de travailler en amont à la 
préparation des speechs, de les découper en chapitres, puis de 
guider le jour J les prises de vue en environnement « contrôlé » 
côté lumière et son. L’intervenant a son prompteur et le 
dérushage s’effectue en live.

Les vidéos sont alors montées, habillées, sous-titrées 
éventuellement, puis prêtes à diffusion en général sous 48h 
pour le pilote, et sous 4 jours pour l’ensemble du tournage. Il est 
également possible, dans le cadre d’un événement par exemple, 
de travailler en quasi temps réel avec publication à h+2. Idéal 
pour amplifier son événement pendant qu’il se déroule !

La VideoBox existe en version studio fixe (Lyon & Paris) mais 
également en VideoBox Mobile (2m40 de côté). La box peut être 
habillée à vos couleurs.

VIDEOBOX
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Le process de 
création

Prise de brief pour définir les contours de 
la vidéo design, son angle et son objectif 
(idéalement, on pense déjà en mode série)

Prise de brief pour préparer la journée de tournage : 
nombre de vidéos, intervenants, sujets des vidéos...

TXT+IMG ou 

design animé - 3 à 4 semaines

VideoBox - 4 à 6 semaines

Validation par le référent

Validation du conducteur par les référents

Rédaction du scénario et relecture

Validation par le référent

Mise en design, animation et relecture

Dernière validation… et publication !

Rédaction du script, relecture

Création du conducteur de chacune des vidéos 
(grandes parties, timing, bullet points « antisèche »...)

Création des éléments graphiques d’habillage  
(titres, jingles, animations…)

Montage de la vidéo pilote et finalisation d’un premier 
format « sec » en 48h

Validation par le client

Montage de l’ensemble des vidéos, rédaction des 
méta-descriptions, sous-titrage éventuel et proofread 
final – objectif 48h max pour l’ensemble des vidéos !

Dernière validation… et publication !

Validation par le client

Répétition des vidéos par les référents

Tournage

Content Manager

Client Invox

Content Editor

Content Designer

3 à 6 semaines
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COMPRENDRE 
LE PROGRESSIVE 
PROFILING

ACADÉMIE DIGITAL
MARKETING S3

Services

Directions commerciales, 
directions marketing et 
directions générales

Édition de logiciels / IT

Directions commerciales, 
directions marketing et 
directions générales

Vidéo design animé

VideoBox

BOOK DE RÉALISATIONS INVOX - PRINTEMPS-ÉTÉ 2019 - VIDÉOS100



QU’EST-CE QUE LA 
THERMOSTATISATION ?

MATURITÉ DU 
MARKETING DIGITAL 
B2B

Industrie

Installateurs plombiers-
chauffagistes

Services

Directions commerciales, 
directions marketing et 
directions générales

Vidéo motion design

VideoBox
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LA CHAINE YOUTUBE INVOX

Invox réalise des vidéos pour ses clients… mais aussi 
pour elle-même – pour une fois, les cordonniers 
ne sont pas trop mal chaussés ! Rendez-vous sur 
notre chaîne YouTube pour découvrir plusieurs 
dizaines de vidéos pédagogiques sur nos métiers, 
des définitions, des exemples de mécaniques, des 
conseils pratiques… et découvrir les mines enjouées 
de l’équipe !

  Invox Content Marketing   

https://www.youtube.com/channel/UCYWQsIaaUWLkBX2G9cqPdDg


Chaque mois, notre newsletter  
« Hors-Série » approfondit un sujet 
précis de la demand generation

Abonnez-vous vite :) !

DÉCOUVREZ LE RESOURCE 
CENTER INVOX !

Envie de creuser certains des sujets de la 
demand generation ? Nos ebooks et autres 
contenus sont faits pour vous. N’hésitez 
pas à découvrir nos dernières productions 
directement sur notre site. Enjoy, et faites 
passer autour de vous !

1

Réussir la mise en
route de son projet

MARKETING
AUTOMATION

Choisir son logiciel, appliquer les bonnes méthodes  
et créer ses premières campagnes

LES 8  
CHANTIERS  
DE LA LEAD  
GENERATION

Personas 
Smart goals 
Lead cycle 
Stratégie de contenus 
Acquisition 
Lead nurturing 
Data quality 
Lead SLA
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Découvrez notre Resource Center !  

http://invox.fr/ressources/


37 rue Michel Berthet 69009 Lyon
04 28 29 02 10

contact@invox.fr

invox.fr

@invoxfr

  

https://twitter.com/invoxfr
https://www.instagram.com/invoxfr/?hl=fr
https://www.linkedin.com/company/invox-content-marketing/

