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Le référencement naturel 
& le marketing de contenu

MAXIME GUER PMBCOM

Le référencement Payant
& Google AdWords

HADRIEN ROUSSEAU GOOGLE

SOMMAIRE

Bienvenue !
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3 observations préliminaires

Depuis l’avènement des réseaux sociaux, 
la consommation de contenus explose.

Les gouvernements interviennent pour en limiter les excès.

Les solutions de Adblocking perturbent les campagnes de 
communication web.

On constate un nouveau processus psychologique face au 
multiplication des publicités : 
le Banner blindness



Perspectives
Historiques

LE MARKETING DE CONTENU
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Depuis le milieu du xixe, 3 types d’offres structurent la création  
et la diffusion de contenus.

TYPOLOGIE

PRESSE PAPIER 
Textes, illustrations, 

caricatures, 
citations, photos 

RADIO
Emissions 

thématiques, 
musiques

AUDIOVISUEL
Cinéma & 
télévision
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3 facteurs font le succès et la pérennité de toutes les démarches 
éditoriales.

LES FACTEURS DE SUCCÈS

Qualité et 
pertinence 

DES CONTENUS

Accessibilité des 
contenus
DIFFUSION

Régularité
DE LA PUBLICATION
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1988
Création du http : protocole numérique d’échange de contenus 

et possibilité de créer liens hypertextes.

1994
Création du premier annuaire Web grand public qui recense 
les meilleurs sites : Yahoo ; il va devenir le premier moteur de 

recherche.

1995/1997
Création des Blogs (Web logs) et des Forums dont les contenus 

seront relayés par Yahoo & Google.
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PRESSE PAPIER 
(textes, illustrations, 
caricatures, citations, 

photos) 

SITE 
D’INFORMATION

PODCAST STREAMING/ 
VOD

RADIO
émissions 

thématiques et 
musiques

AUDIOVISUEL
(cinéma 6 
télévision) 

CONTENU MULTIMEDIA
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Optimisation
Respect de 

caractéristiques 
physiques :

Balisage html
Présence de
mots-clefs

Minimum 300 mots.
etc...

Notoriété
Mise en avant de vos 
contenus par d’autres 

sites : 
NETLINKING

Soit le nombre de liens 
et clics qui pointent 

vers votre page.

Régularité
Google privilégie les 

sites qui renouvellent 
leurs contenus et leur 

page d’accueil.

LES BONNES PRATIQUES DU RÉFÉRENCEMENT



L’inbound marketing
LE RÉFÉRENCEMENT NATUREL
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UN PEU D’ÉCONOMIE

Les principaux acteurs du marché

Apple

Milliard de US$

Google Facebook Twitter

274

6
5
4
3
2
1
0

66

5,4
0.3
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LE MARKETING DE CONTENU

Internet étant un média, il convient de l’aborder avec une 
approche éditoriale.

Votre marque doit se comporter comme un média.

Votre site web est le canal principal de diffusion de 
vos contenus éditoriaux.

Les moteurs de recherches, les réseaux sociaux et vos 
newsletters sont vos canaux de distributions.
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ECOSYSTÈME DIGITAL

NETLINKING

NEWSLETTER

CONTENU
ÉDITORIALISÉ

& 
CONTENU

LIBRE

SOCIAL MEDIA
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Les sites web 1.0
 

Les sites web classiques ont une structure souvent identique.
On trouve une page d’accueil, avec des liens vers :

Page Présentation / Pages Produits / Page Contact / News
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Les sites web éditoriaux
Les sites web éditoriaux possèdent une page d’accueil qui fonctionne 

sur les mêmes fondamentaux que la Une et que la page sommaire 
d’un magazine. Le blog devient le moteur de votre site.
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Les fondamentaux 
du marketing

éditorial & social

LE RÉFÉRENCEMENT NATUREL
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LES FONDEMENTS DU MARKETING EDITORIAL

On est sur les réseaux sociaux 
comme on est dans la vie.

On échange plus volontiers avec des gens sincères qui 
entretiennent une relation positive avec vous et qui font 
preuve d’empathie, qu’avec des profils plus narcissiques.

EMPATHIE / POSITIF / SINCÈRE
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LES FONDEMENTS DU MARKETING EDITORIAL

Il faut accomplir sa 
révolution copernicienne
Pour réussir sur les réseaux sociaux, il faut 

penser le monde comme Copernic.

moi

moi
autrui

autrui



22

LES FONDEMENTS DU MARKETING EDITORIAL

La base de l’économie de la 
connaissance

L’échange économique classique

L’échange économique de connaissance
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L’ACTE D’ACHAT

Dimension rationnelle
Constat de la qualité/ fiabilité d’un produit 

Dimension émotionnelle
Beauté, attraction, séduction, rire,  émotion 

Expérience
Le temps que l’on a passé avec un produit et une marque et 

les différentes étapes de cette relation (achat, utilisation, 
SAV, rencontre lors d’un salon,invitation, CRM, …) 
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ÉTAPE 3 

Diffuser vos contenus
Blogs, Pages sociales, Groupes 

sociaux, Newsletters.

ÉTAPE 4 

Fidéliser son audience
Multiplier les interactions 

sociales.

ÉTAPE 1 
Construire votre Média

Votre site sera le cœur  
de votre écosystème de 

communication.
ÉTAPE 2 

Concevoir vos contenus
Articles de blog, images  

vidéos, infographies, etc..

ÉTAPE 5 
Conversion

Transformation d’une partie de votre audience en clients

PRINCIPE



25

Utilisation simple de Facebook
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Principe de partage social éditorial
Création d’un contenu 

éditorialisé
Partage de l’article

Mise en avant

Nouvelles Chorégraphies LesMills

rempore, sunto quo dolore sa consectem nos volorro 
explatur as reprepu dandam faccuptur

Nouvelles chorégraphies 
Les Mills

Je m’inscris dès maintenant

Les autres cours

Nos Clubs / abonnez-vous
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Newsletter éditoriale
TITRE

Les Mills

Emyun, running Couture !

Takinoa : la santé alimentaire

Offre commerciale

Vous pouvez déposez directement vos images ici. Pensez à leur 
donner un titre afin que nous puissioons vous répondre le plus 

précisement possible

Vous pouvez déposez directement vos images ici. Pensez à leur 
donner un titre afin que nous puissioons vous répondre le plus 

précisement possible

Vous pouvez déposez directement vos images ici. Pensez à leur 
donner un titre afin que nous puissioons vous répondre le plus 

précisement possible

Vous pouvez déposez directement vos images ici. Pensez à leur 
donner un titre afin que nous puissioons vous répondre le plus 

précisement possible

Reprise des 
contenus
les plus populaires
de vorte site

Contenu 
Commercial
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Le marketing éditorial repose sur des fondamentaux solides et historiques
On ne s’improvise pas responsable éditorial :

entourez-vous de professionnels.
L’activité éditoriale & sociale est très chronophage, 

il faut veiller à avoir une ressource interne ou externe dédiée.
L’inbound marketing (et sa conséquence directe le référencement  

naturel) est un exercice qui donne des résultats sur le moyen et long 
terme.

POUR CONCLURE



ThankYou


