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« "Gérer la crise" est d'un certain point 

de vue une contradiction dans les 

termes : on ne gère pas le tourment, le 

trouble ; on s'efforce d'éviter qu'il se 

produise, ou d'en minimiser les effets.»
Simone Eiken & Olivier Velin



Service Client
CSM++
Promouvoir sortie 
nouveautés & impacts

Up or Add-Selling
Usage et gamme
Plus d’utilisation, une 
option

Cross-Selling
Vente croisée
Un produit non encore 
acheté

Recycler les contenus prospects qui intéressent aussi les clients 

(conseil métier, actualités, tendances)

Cartographier ces contenus : up-sell, cross-sell

Créer les modèles d’emails pour chacun des contenus



Audit de la base existante peu 
exploitée et hautement à risque.

Nettoyage de la base pour ne 
conserver que les @ actives 
(parfois jusqu’à 90% de la base 
historique exclue) 

Optimisation de tous les parcours 
existants.



Objectif

20%
Augmentation de

en 2 ans 

● Focus Base Clients

● Notoriété

● Cross & Up-Selling

● Campagnes Marketing 

Automation

Moyens



Lancement produit

Définir les objectifs 
de la campagne

Campagne 
emailing

Notoriété, 
newsletter

Campagne SMS

Clients existants

Partenaires

Co-selling

Marketing de 
contenu

Article blog, 
podcast, livre 

blanc…

Teasing de l’offre

Réseaux Sociaux, 
Espace client

Business as 
usual



20%
de la base convertie dont 8% 
dès le welcome process

+43%
de conversions vs les campagnes 
d’email acquisition

-80%
de volume d’envois vs 
l’emailing d’acquisition

-84%
de CAC vs l’email acquisition

Résultats
observés entre 2023 et 2024



1. Segmentation Avancée des 
Contacts 

Action : Segmenter la base de 
données selon les data à votre 
disposition.

Récupération des données via les 
différentes sources interne

Création du fichier de ciblage  

Filtrage des données 
pour ciblage final 



2. Personnalisation des 
Campagnes  

Action : micro-personnalisation afin 
d’augmenter l’engagement.



3. Automatisation des Campagnes

Action : Création de scénario pour 
augmenter la notoriété de la 
marque, et les ventes des produits 
complémentaires.



4. Analyse et Optimisation des 
Campagnes   

Action : Suivre les performances et 
amélioration.



5. Nurturing et Lead Scoring 

Action : Éduquer les prospects et 
identifier les plus engagés, cibler 
avec des offres spéciales.



Définissez vos

personas et les cibles

à adresser pour 

segmenter votre base 

de données

Fixez les étapes de 

votre parcours entre 

votre objectif et votre 

segment adressé

Créez les contenus 

appropriés

1

2

3

4

4

Déterminez 

votre objectif final
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CIBLAGE

Réalisation du ciblage avec les 

équipes Data à partir du portefeuille 

clients CAL&F France ENVOI EMAILING

Le client reçoit un mail l’invitant 

à télécharger notre nouveau 

livre blanc

CENTRALISATION DU LEAD

Un collaborateur centralise les leads 

pour les dispatcher aux ingénieurs 

concernés

Traitement du lead

48h pour rappeler le client

CRM

Intégration du fichier client dans 

Webmecanik 

Création de la campagne

Notoriété 

J+3 Demande de prise de 

contact

J+10 : Relance télécharger 

Livre blanc

Si Oui prise 

de contact 

avec un 

ingénieur 

commercial

Dispositifs

Actions

Si toujours 

pas 

d’interaction 

fin du 

process



Cross-selling 

Le client rentre dans le parcours de conversion.

Le partenaire prend la main sur la gestion du 
lead.

CRM

Intégration du fichier client dans 

Webmecanik 

Création de la campagne

CIBLAGE

Réalisation du ciblage avec les 

équipes Data à partir du portefeuille 

clients CAL&F France 

Landing page :

Formulaire prise de RDV 

notification envoyée

CTA : Être rappelé

ENVOI EMAILING

Cross-selling : Promotion 

services complémentaires

Sort du process 

de relance

J+7 Relance détails 

prestations

Email v2 présentation des 

services

J+2: Relance pour proposer 

un RDV 

CTA : Landing page  

Formulaire rdv

Dispositifs

Actions



L’IA, élément clé des campagnes

Création de nouveaux ciblages
Anticiper les futurs besoins de nos clients grâce aux ciblages 
proposés par nos datas scientists

Optimisation des scénarios automation
Challenger nos parcours clients existant afin de les 
rendrent plus “user-friendly” 

Amélioration des emailing
Rédiger des contenus d’emailing personnalisés et 
dédiés aux segments ciblés



Génération 
d’objets

Optimisation 
Campagnes

Envoi 
optimisé

Générer des objets 
performants et les tester 

avec de l’A/B testing

Envoyer ses e-mails au 
meilleur moment pour 
chacun de ses contacts

Optimiser ses workflows 
pour atteindre ses 

contacts

Timing Envoie
Tempo Scénario

A/B Testing



Aide à la génération de contenu 

Traductions automatique, aide à la génération 

de contenu marketing

Assistant commercial/marketing

Véritable assistant pour accompagner les 

équipes sur les actions à mettre en place 

Prédiction et reporting amélioré

Prédictions sur les risques de pertes clients et 

reporting data amélioré

D’autres 
intégrations à 
venir

Perspectives IA



Éditeur de logiciels français dédié aux 
équipes marketing et commerciales

Webmecanik Automation

Marketing Automation

● Acquisition
● Nurturing
● Fidélisation

Webmecanik Pipeline

CRM & pipe d’opportunités

● Suivi des leads
● Conversion
● Gestion des 

contacts



Support - Comment Créer un Email

Justin Grigou SA

Jo
Larden
Justin
Grigou

Scoring Support Novice +1 pt Ajout Points Scoring

Email OuvertEnvoie Vidéo + Offre Formation Academy 
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Création de 
contacts

Création opportunités

Création 
d’actions

1



Les 5 choses à retenir du talk : 
L’Up-Selling Pour Fleurir En 
Temps de Crise.

Pour ne rien oublier ...

votre anti-sèche 
! 1. Focus sur vos clients actuels en 

temps de crise.

2. Qu’est ce qui a de la valeur 
pour chacun d’eux que vous 
avez déjà ?

3. Requalifez vos données tous les jours 
automatiquement

4. L’IA pour optimiser vos performances.

5. Sync. CRM & Marketing Automation



La méthode pour créer -
facilement - vos campagnes
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