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Parole de Engie
Qu'ont-ils pensé de notre collaboration ?

La marque
Qui est Engie ?

La problématique Engie
Pourquoi Engie a fait appel a Tmin30 ?

La réponse 1min30
Comment avons-nous répondu ?

B Qo Les résultats
AR T i

Blad Les chiffres clés

T" rexisy -;—.'-'- |‘:

1min30 en quelques mots
Qui sommes-nous ?

Lévolution du modele de I'agence
Lhistoire d'1min30

Nos programmes, notre méthode et votre plateforme
Dans le vif du sujet @

CHALLENGE YOUR MARKETING!
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La
marque

“ENGIE est un groupe mondial de référence dans I'énergie bas
carbone et les services. Pour répondre a l'urgence climatique, leur
ambition est de devenir le leader mondial de la transition zéro
carbone « as a service» pour leurs clients, notamment les
entreprises et les collectivités territoriales. En s'appuyant sur leurs
métiers clés (énergies renouvelables, gaz, services) ils proposent
des solutions compétitives et sur-mesure.

Au sein du groupe ENGIE, la BU Entreprises & Collectivités (E&C) a
pour ambition de faciliter et concrétiser la transition zéro carbone
des entreprises, des collectivités et des copropriétés, aussi bien a
travers ses solutions d'énergies renouvelables, que par ses
services d’accompagnement pour consommer moins et mieux.”

CNGIC
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ILa °
probléematique

Comment développer une communauté autour des
nouvelles énergies et générer de nouveaux leads sur les
secteurs gaz et électricité ?

CHALLENGE YOUR MARKETING!



CHALLENGE YOUR MARKETING

La reponse

» 1. Mise au point d'une stratégie d'acquisition

360° avec création, diffusion et promotion de
contenus et d'une stratégie SEO pour faire
progresser le persona dans son parcours de
décision.

» 2. Développer la notoriété d'ENGIE E&C sur les
Energies Renouvelables.

» 3. Conquérir de nouveaux clients dans le

cadre de |a fin des TR Electricité (tarifs
réglementés pour I'électricité).
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Formation Inbound Marketing & Atelier
Acquisition 360 pour définir les personas
pour chaque axe stratégique sur lequel
ENGIE E&C propose ses services (Gaz,
Electricité et ENR). Mise au point d’un
plan d'action pour adresser ces personas
tout au long de leur parcours d'achat.

Les livrables

Nos experts sont a votre disposition

& (@)

Appelerun Envoyer un
message

Réalisation d'un glossaire autour de I
Energie Verte pour générer du trafic sur le
site.

Rédaction de 4 livres blancs pour couvrir
les différentes offres d’Engie E&C, mise
en page et diffusion de ces livres blancs
avec landing page et formulaire de

contact. @

CHALLENGE YOUR MARKETING!



Série de vidéos et podcasts décryptant
I'information du marché de I'énergie et les
problématiques du marché financier avec
“Quentin nous éclaire” :

>> Augmenter I'engagement sur les réseaux sociaux
>> Mettre en avant les solutions correspondantes
aux thématiques abordées en CTA.

Vidéos de prise de parole des collaborateurs
experts sur des sujets ENR :

>> Développer la notoriété en montrant 'engagement
d’ENGIE E&C sur le sujet.

Vidéos de témoignages clients et partenaires :
>> Réassurance sur les réseaux sociaux et le site
web.

Stratégie multicanal

Creathon pour le développement d'une identité visuelle
et d’'une campagne d'acquisition suite a I'évolution
réglementaire de fin des tarifs réglementés de I
électricité pour les entreprises :

>> Création d'une page dédiée sur le site avec
réalisation d'une vidéo explicative en motion design,
contenus SEO et formulaire de souscription.

>> Développement d’'un Chatbot intégré a la page pour
récolter des leads.

>> Optimisation SEA & SMA
Search Ads, Display Ads,
Linkedin Ads.

Faites

un choix
engagé
sans
engageme

Pour souscrire, rendez-vous sur ec.engle.fr/offre
ouau 0977420017,

Marketing relationnel dans le cadre de la
campagne de fin des tarifs réglementés sur la
vente d'électricité :

>> Campagne e-mailing de conquéte ciblée.

>> Campagne d'envoi de courriers postaux.

>> Relances téléphoniques + Webinaires.
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https://youtu.be/j-Cbc1jz76g

Les resultats

n campagne de 5 semaines

98 933 4,29% 0,92% /\

Impressions  Taux de conversion CTR (Click-Through Rate)

1,48€

CPC (Co0t par clic) Moyen

m campagne de 3 semaines

34077 3,17% 0,37%

Impressions  Taux de conversion CTR (Click-Through Rate)

3,53€
CPC (Codt par clic) Moyen @

CHALLENGE YOUR MARKETING!




En quelques mots, I'agence Tmin30 c'est...

L'agence leader de I'Inbound Une méthodologie unique Un catalogue de produits
Marketing en France, qui génere pour améliorer le processus et service complet, et une

des résultats aupres de ses plus d'acquisition de nos clients : structure organisationnelle
de 450 clients. I'Acquisition Strategy Design éprouvée qui fonctionne et
rassure les clients

creothfn
.:w::q

e
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Depuis 2012, nous déployons des
programmes de croissance qui
génerent des résultats...

...POUR LAGENCE

Trafic : + 300 K visiteurs / mois

Leads : + 2 500 / mois

Demande de rendez-vous : 150 / mois

CAGR :30 %

...POUR NOS CLIENTS
ulule
AYNO : ULULE : FRANSBONHOMME :
+120 leads par mois +20% de sessions +4255 leads
en moyenne par mois depuis janvier 2019
Guy H nquu.'l mthdoor
EMOVA : GUY HOQUET : NEXTDOOR :
+100 candidats a la +50% de trafic par +15 000 visiteurs
franchise par mois trimestre uniques
02> eutelsat ORACLE" &Gz KNOWESIA
EUTELSAT : ORACLE : KNOWESIA :
+1 000 000 de +35 000 partages sur +300 % de trafic
téléchargements les réseaux sociaux

de I'application



Notre vision du marketing est systémique :
I'utilisation de I'ensemble des leviers
assure des meilleurs résultats

AUTORITE
CONTENU OPTIMISE
CONTENU PARTAGEABLE
CONTENU ENGAGEANT |_ ——
ZONE GRISE . A RELATIONS MEDIA
PUBLIREPORTAGE RELATIONS BLOGUEIR:
BLOGUEURS SPONSORISES
PAID RATINGS [+ INVESTISSEUR
------- EARNED RELATIONS
....... INFLUENCEUR
------- MEDIA
PUBLICITE % ENGAGEMENT DES INFLUENCEURS
PAGE DE PUBLICITE PRESSE REPONSESAUKDETRACTELRS
AFFICHAGE
RESEAUX SOCIAUX |+ LOYALISTS TURNED TO ADVOCATES
ADWORDS
RTB
MEDIA
INCITATION
AFFILIATION
DE MARQUE C :ﬂg&lﬁ RRRARIE
CONTENU SPONSORISE . THETER
NATIVE ADVERTISING LN
0 w N E D | ——— YOUTUBE
PINTEREST
~ CONTENUS d MEDIA INSTAGRAM
CREE PAR DES EXPERTS / SNB
TEMOIGNAGES DEMPLOYES BERISCaPE
TEMOIGNAGES DE CLIENTS
CONTENU GENERE PAR LES UTILISATEURS
CRITIQUES
JOURNALISME DE MARQUE
WEBINARS, VIDEOS & PODCASTS

LIVRE BLANC, ETUDE, SONDAGE

Découvrez notre modéle PESO animé. @

Nous mixons I'Inbound et I'Outbound
Marketing ; nous travaillons sur
plusieurs leviers : le positionnement,
le SEQ, le paid, les contenus, le
marketing automation, etc.

Vous travaillez ainsi avec un seul
interlocuteur qui vous connait,
connait vos problématiques et vos
enjeux et qui s'engage a vos cotés.


https://www.1min30.com/peso-model/index.html

L'évolution du modele de I'agence

- Mise en place d'une organisation de type entreprise libérée ;

- Consolidation d'une équipe de collaborateurs fiable et soudée ;

Création d’1min30 - Mise en place du Cercle de Consultants en croissance client Tmin30 :
Agence pionniére de e Un dispositif d'accompagnement innovant ;
I'lnbound Marketing en France . o " -
e Un focus expertise pour améliorer la qualité, au détriment des ventes ;
@ e Augmentation de la fidélité client (de 50% a 90%).
2012 2018
2016 2020

Lancement de I'Acquisition Strategy Design ;
(Gros succés lors de la semaine de webinaires pour le lancement)

Rééquilibrage de la relation commerciale avec les
clients ;

Lancement de l'atelier stratégie 360° ; Développement a I'international de I'agence ;

Mise en place d’un systeme de franchises ;
(pas un franc succés...)

Mise en place d'un nouveau modéle de rémunération pour les consultants
indépendants ;

Objectif de passer de 10 a 100 collaborateurs.

(pas une bonne idée...)

Ouverture des vannes de la vente, afin de ne pas tout garder centralisé a
I'agence (rééquilibrage).

- Découvrez toute l'histoire d'1min30 (en beaucoup plus d'Tmin30)



https://www.1min30.com/histoire-d1min30

La structure organisationnelle d'1min30

2 . q <\ Gabriel est le fondateur de I'agence et vous
; ‘30 G:g:g;&aul:l d’s1cr:‘i71e3lla)el accompagne lors des ateliers.

ﬁf Ml Directeur des programmes

. Jérémie, ¢
Le consultant est le sparring partner de Consultant(e) Raphaél ou Abdel Votre chef de projet dédié a la production et la
nos clients pour consolider 'ensemble Acquisition Strategy Design Chef de projet coordination de livrables : qualité et délais.
de la stratégie et piloter leurs résultats
par la performance.

Hanna Azaiz

Directrice de projet

~N

1
1
. . e N | Supervision process
Pour compléter les compétences de I'équipe interne a 0 | et qualité projets
1min30, nous faisons appel a de nombreux talents \ |
hautements qualifiés. \ |

_____________________________________

Relations presses et Gestion de campagnes et
community management d'outils

Production de contenu Création et exécution

Vidéos, Tutos, Livre, etc Presse institutionnelle, influenceurs, Développement de site, SEQ, SEA, Infographie, Motion design, etc
ambassadeurs, fans, etc Automation, Intégration d'API, etc.

Articles, Livres blancs, Newsletters, I Concept créatif, lllustration,

1330
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... et un pilotage par les résultats

A l'issue des ateliers Acquisition Strategy Design, nous
définirons ensemble les objectifs atteignables en adéquation
avec le programme de croissance que vous aurez choisi.

Afin de suivre l'atteinte de ces objectifs, de maniére
transparente, nous avons créé un outil méthodologique
appelé Scorecard Plus d'1Tmin30.

Cette Scorecard Plus d'Tmin30 permet de pondérer plusieurs
indicateurs pour obtenir un indicateur unique, et ainsi avoir
une vision structurée des objectifs a atteindre tout en
facilitant la lecture des résultats intermédiaires.

Le Score Index permet a ce titre d'objectiver le systeme de
bonus/malus d'engagement de résultat.



Des le lancement des projets avec nos clients,
mise en place d’'une ScoreCard pour faire
un véritable pilotage par les résultats

@ ScoreCard Plus d'1min30 - @

ENJOY MARKETING | ENJOY MARKETING |

Pondération de Indicateur Poids de lindicateur Objectif Taux d'atteinte

Objectifs l'objectif Retenu pour l'objectif 3 atteindre Reahsation de l'objectif en %

10% Nb de pages vues sur site ENGIE E&C 30% 0

Faire Connaitre Sessions naturelles sur site ENGIE E&C 35% 0
0

0

Trafic SEA / SMA 35%
Score Index : Visibilité - Notoriété Controler =100 % 100% Score Index Visibilité - Notoriété =>

Taux d'ouverture emailing (MA) 20%
Taux d'ouverture newsletter 20%
Faire Aimer Nb de vue sur les vidéos 20%
Temps moyen passeé sur site 20%
Taux de désabonnement newsletter 20%
Score Index : Engagement Controler =100 % 100% Score Index Engagement =>

Nb de téléchargements livre blancs 40%

Nb d'appels recus 10%

Nb de formulaire de contact 10%

Nb de formulaires WebSubscription 40%
Score Index : Conversion Controler =100 % 100% Score Index Conversion =>

Faire Acheter

Score Index : Global <= Controler =100 % Score Index Global =>

Adaptation de la ScoreCard de Christophe Dané - Membre de I'équipe d'Experts Tmin30




Nos programmes de croissance
Co-créatifs et Agiles...

Nos programmes de croissance a 360°, agiles et itératifs s'inscrivent
dans le temps afin d'aider nos clients a concrétiser leurs ambitions
de croissance.

Lors de réunions stratégiques, animées par les consultants, les
clients peuvent revoir et finaliser les livrables en cours, ajuster la
stratégie suivant les résultats obtenus afin de planifier de
nouveaux livrables.

Chaque mois, et selon leurs investissements, les clients
bénéficieront d’'un nombre de points qu'ils pourront convertir en
lots.

Ce systeme de point leur permet d'adapter en permanence leur
stratégie en restant dans I'enveloppe définie au départ.

D

Validation
des lots

Réalisation
des lots

Suivi
des KPIs

Brief des
nouveaux lots



... S'appuient sur une gestion de
projet méthodique.

La gestion de projet est centralisée sur la Plateforme Plus d"1min30.
Tous les acteurs d'un projet l'utilisent : le client, le consultant,
les talents, les commerciaux et les chefs de projets.

Cette plateformisation vous permet de suivre I'avancée du projet, de
fluidifier la gestion de campagne, de controler la production de
contenus et de faciliter I'utilisation de notre systeme de points.

Cette gestion méthodique, suivie par un chef de projet en interne,
vous offre une visibilité et une transparence totale sur les projets en
cours.

Validation
des lots

Réalisation

Brief des

nouveaux lots des KPlIs



“Vous avez un projet ? Discutons-en ! ”

Gabriel Dabi-Schwebel
Fondateur d'1min30

gds@1min30.com
06 735517 36

#AcquisitionStrategy #Croissance

cecsY  paseryez un créneau dans mon calendrier

- et continuons la discussion.

[1:30


https://www.1min30.com/gds

