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1. Présentation du contexte de mon entreprise

Mon compte-rendu va consister en un premier temps a décrire le contexte de mon entreprise.
Dans un deuxiéme temps, il s’agit d’aborder 1’analyse de notre communication d’entreprise.
En outre, dans une troisiéme partie, je vous apporterais des précisions sur le diagnostic. Enfin,

j’apporterais les préconisations qui en découlent.

1.1. Le cadre managérial

1.1.1. Son domaine d’activité

MGS Solutions est une start-up créée en 2017 par deux amis passionnés de data. L’entreprise
est éditrice de solution experte en exploitation de données CRM. Notre vocation est de proposer
des solutions simples d’utilisation pour permettre aux métiers marketings de : piloter leur
activité, améliorer leur connaissance client et de personnaliser les communications grace a la

Data Science/Intelligence Artificielle. Son produit phare est datacadabra.

1.1.2. Mon profil de poste

J’occupe la fonction de Business Developer et suis en charge du développement des ventes
BtoB sur des secteurs d’activité variés (retail, grande distribution, luxe etc...). Mes principales
missions sont les suivantes :

v’ Prospection : téléphone, emailing, réseaux sociaux

v Qualification, création de vivier et retranscription dans notre CRM

1.1.3. Structure organique!

Samuel

Elodie. R, Julien. J, Samuel. S, Alexia D. et “""‘JE‘;“'"‘

moi-méme sommes en charge du

développement du portefeuille client. La

.. . Loli POIRET
communication prend une part importante Business

Developer

dans la stratégie commerciale de

I’entreprise.

Julien JONVILLE
Directeur
Commercial

Structure organique’ : Présentation des flux d’informations et échanges collaboratifs
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otre environnement

1.2.1. Le macro-environnement (PESTEL)

datacadabra est positionnée sur le marché des solutions exploitant la data a des fins marketing,
appelé également Business Intelligence et Data driven marketing. C’est un marché en forte
croissance, qui tend a croitre de 12,8 % par an d’ici 2025 (d’apres IDC). Afin d’appréhender au
mieux le macro-environnement de mon entreprise et d’identifier les menaces et opportunités,
j’ai réalisé¢ un PESTEL.

1.2.2. Le parcours client type

2. Analyse de notre communication d’entreprise

2.1.Communication externe

Nous ciblons principalement des directeurs/directrices Marketing clients et/ou CRM
(positionnement BtoB). Les objectifs sont définis lors des comités de pilotage, de méme que

les budgets. Florence (webdesigner) est affectée a création de visuels pour la communication.

2.1.1. Communication externe média

Notre stratégie de publicité média a pour but le développement de notre image de marque et
notoriété, celle-ci est pensée sur le moyen/long terme. C’est notre service
Marketing/Commercial qui a la charge du plan de communication, cahier des charges et média
planning. Notre choix s’est tourné vers la presse écrite : Les Echos, La Voix du Nord etc... en

mettant en place du publirédactionnel.

2.1.2. Communication externe hors-média

Notre communication hors média a pour objectif de se faire connaitre, rencontrer des prospects
et générer des leads. Pour cela, au sein de datacadabra nous sommes présents sur des salons en
tant qu’exposants. Nous avons recours a divers appuis :

= Décoration du stand (visuels) et documentation (vidéos, flyers etc...)

= Présence des associés et commerciaux

datacadabra p-2




.1.3. Communication digitale

Nos“actions de communication digitale ont pour finalités :

v L’acquisition de trafic sur le site web datacadabra
v’ Laconversion des visites sur le site en prise de rendez-vous (formulaire)
v’ Lafidélisation de nos clients (prestation en Saas)

\

Nous réalisons de 1’inbound Marketing, en communiquant sur notre site web (via des blogs),
via des Newsletter mensuelles et enfin via des publications sur LinkedIn. Enfin, nous avons mis
en place des KPI’s pour piloter et mesurer 1’efficacité de nos actions (nombre de clics, taux

d’engagement, taux d’ouverture, etc...) en web analytics.

2.2.Communication interne

2.2.1. Marque employeur \\

Notre entreprise n’a pas de stratégie mise en place concernant les problématiques liées a notre | ;"

image de marque a I’égard des salariés actuels ou potentiels. Néanmoins, en observant l:|
I’écosystéme de celle-ci, nous remarquons inévitablement que datacadabra méne des actions ||
dans ce sens : communication des valeurs de 1’entreprise via les fiches de postes, histoire de

datacadabra sur le site internet (« Qui sommes-nous ? »). ,/

2.2.2. Communication RH

L’entreprise ne possede pas de systéme d’information de gestion des ressources humaines, ni

d’intranet, mais communique par mail et via I’outil collaboratif Slack. Etant dans une petite

missions : 1’étude et la construction d’une culture de travail, 1’amélioration des relations

internes et 1’organisation d’activités pour fédérer I’équipe.

2.2.3. Communication managériale

Le style de management chez datacadabra est intégrateur (selon la Grille de Blake et Mouton),
de ce fait, la communication est orientée sur I’humain et la production. De plus, étant dans une
équipe courte, la communication est facilitée. Des réunions participatives hebdomadaires sont

mises en place et permette de réelles prises de décision stratégique et opérationnelle.

datacadabra p-3
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3. D)a/gnostic communication et problématique identifiée

3.1.Diagnostic communication (SWOT)
Afin de réaliser 1’évaluation de notre communication externe et interne, 1’utilisation du SWOT

apparait comme idéal pour définir différentes problématiques.

En vue de réaliser une matrice idéale pour analyser 1I’environnement externe, le SWOT est
segmenté en diverses catégories : Média, Hors-Média et Digital. De plus, la réalisation du
SWOT interne a permis de mettre en évidence notre faiblesse stratégique concernant la marque

employeur.

3.2.Problematiques identifiees

A lasuite de I’analyse et au diagnostic de notre communication, ressortent deux problématiques

_considérables : notre retard face a la communication digitale et I’absence de stratégie marque

erﬁbl_c_)-y_/édr. En effet, grace a la réalisation du premier SWOT, nous constatons de nombreuses
faiblesses liées a notre communication digitale : peu engageante, en marge, faible fréquence de
publication, site internet pas a jour, etc... Or, une communication digitale est fondamentale pour
se différencier de nos concurrents et créer de la valeur ajoutée. De plus, le manque de stratégies
liées a la communication interne peut impacter le maintien des liens avec les salariés et baisser
leur implication, ce qui pourrait avoir un impact sur la satisfaction client (20 % de salariés
désengages a pour conséquence 10 % de taux de satisfaction en moins selon 1’étude Gallup de
2018).

3.3.0ptions etudiées
Différentes possibilités s’offrent a nous afin de répondre aux problématiques énoncées. Dans
un premier temps, afin d’améliorer notre communication digitale, nous pourrions :
v’ Site internet : Optimiser notre SEO ; Investir sur du SEA ; Développer le SMO et
mettre a jour le site internet.

v/ Réseaux Sociaux : Diversifier les publications via différents réseaux sociaux (Twitter,

YouTube, LinkedIn) et les rendre fréquente (via un planning éditorial) ; Tendre vers
des publications en phase vis-a-vis de nos concurrents (Webinar, témoignages clients

en format video, Verba Time, etc...) : réaliser de la veille.

p. 4




n place et requérir le point de vue des salariés via un sondage anonyme.

4. Préconisations en matiére de communication

\

4.1. Général

Afin d’établir les recommandations qui correspondent au mieux a mon entreprise, j’ai réalisé
un budget prévisionnel simplifi¢ de 35 750 € HT des différentes options réalisables et convié
le directeur commercial a une réunion. Certaines des options ont été priorisées et validées :
refonte du site internet, investissement en référencement et mise en place du SIRH. D’autre
part, I’amélioration de notre positionnement sur les réseaux sociaux n’est pas priorisée.

Néanmoins, nous pourrions mener de nombreuses actions a forte valeur ajoutée et a court terme.

4.2. Réseaux sociaux
La croissance de notre positionnement sur les réseaux sociaux engendrera de la visibilité qui
découlera possiblement sur des leads. Selon moi, afin de développer notre notoriété nous
devons créer de 1’engagement et une communauté sur LinkedIn. Pour cela, nous devons :
- Augmenter les taux de j ‘aime, de commentaire et partage gréace :
o A une sollicitation auprés des salariés
o A des solutions tels que Podawaa
- Communiquer sur I’ADN de I’entreprise :
o Réaliser des publications évoquant nos valeurs, symboles et/ou histoire (start-
up, familiale, présentation des salariés/associés etc...)
- Publier des communications en phase avec le marché et nos concurrents :
o Proposer des verba times de nos clients sur les bénéfices de notre solution
o Realiser des Lives sur les actualités de la data/marketing/CRM
o Témoignages clients en format vidéo (type bref.)

J’ai présenté les préconisations ci-dessus lors de notre réunion hebdomadaire et la majorité de

mes recommandations ezt été validéesjet seront mises en place.

d
/
fi

'
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5. nexes

nnexe 1 : Fiche d’identité entreprise

Dénomination MGS Solutions

Numeéro de Siret 82802229300017

Numeéro de TVA intracommunautaire FR02828022293

RCS Lille Métropole B 828 022 293
Adresse 65 rue de la Cimaise

Code Postal 59650

Ville Villeneuve D’ Ascq

Pays France

Téléphone 0320218541

Nature de I’établissement Siege

Forme juridique Société par actions simplifiée (SAS)
Activité Ingénierie, études techniques
Effectif salariés 20 salariés

Date de création 03/02/2017

Annexe 2 : Présentation datacadabra

datacadabra est une solution analytique innovante en mode Saas (Software as a Service) qui
intervient sur toute la chaine de I’exploitation de la data, de la préparation des données jusqu’a
la création de cibles, en passant par la connaissance clients (segmentations, profilings,
scorings...). datacadabra vous accompagne jusqu’a la construction de votre plan d’animation
clients. Notre solution permet de produire des livrables précis et commentés en langage
marketing autour de 6 axes :

- Préparer

- Segmenter

- Décrire

- Prédire

- Suivre

- Cartographier

Annexe 3 : Organigramme

Matthieu )
Druart W

Luc
Louvet

Samuel
Stratmains

Conseil Métier

Conseil & Commerce Conseil Technique

Nicolas NACCARATO
Prod - Dir. Comptes

Alexis RIZET

Maeva RUELLE Julien JONVILLE Techniques & Sécurité

ADV & Financier Commerce Axel SOMERLINCK
Prod - Data scientist

Logan CHEVANNIER

Alexia DELEPINE Développement ___ Aurélien POTTIER

Com. & Marketing Prod - Data scientist

Florence PETILLON

Elodie RINGARD Développement | Abdessamad DAOUD

Commerce Prod - Data scientist

| Olivier DUFOUR
DBA L Valentin SIMAO
Commerce Prod - Data scientist

datacadabra
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- PESTEL

Economique :
- Croissance du marché
- Stabilité économique
- Internationalisation

- Forte intensité
capitalistique des
acteurs cloud et bigdata

Légal :
- RGPD
- Droit du travail

- Obligation de sécurité
des données

Annexe 5 : Parcours client

Social :
- Crise sanitaire

- Changement des
modes de
consommations

- Pénurie de
datascientiste

- Made in France

Technologique :
- Activité de R&D
- Innovation

- Expansion du
numérique

- Explosion des
volumes de données

Marché de la data
Marketing

datacadabra

Politique :
- Stabilité politique
- Politique européenne

Ecologie :
- Energie propre
- Sutconsgr_nmation
énergétique -
- Normes datacenter

- Rdle du Big data dans
la transition écologique

" romsdecomacs | Clew | Poges | lea |

Digital

- Logiciel en mode Saas

- Réseaux sociaux (LinkedIn & YouTube)
- Newsletters

- Emailing

Matériel

- Presse écrite

- Carte de visite & documentation
commerciale

Humain

- BAO

- Discours clients
- Commerciaux

- Associés

Annexe 6 : Article Les Echos

datacadabra
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weaux abonnés

| / Sigma Data Corp veut compter dans la data science en France

Le groupe nordiste Sigma Data Corp édite notamment
lelogiciel datacadabra, qui exploite intelligemment les
données pour mieux cibler les campagnes marketing
par e-mail. Un nouveau financement de 1 million
d'euros doit lui permettre de se déployer en France,
puis a l'international.

En cinq clics, datacadabra permet aux enseignes
d'envoyer une campagne d'e-mailing a bon escient.
(Sigma)

Deux spécialistes de la data, Samuel Stratmains et
Matthieu Druart, ont lancé en 2015 Know Your People,
une agence qui conseille les entreprises dans
1'exploitation de leurs données pour mettre en place
des actions marketing pertinentes. Dans cette optique,
ils ont rapidement créé MGS Solutions, éditant un
premier logiciel : datacadabra, en mode SaaS, qui
automatise 1'analyse de la donnée client via des
algorithmes. En cinq clics, il permet aux enseignes
d'envoyer une campagne d'e-mailing a bon escient.

Reconnu dans le Nord, Sigma Data Corp veut devenir
un des leaders en France de la data science. Dans ce
but, il vient de finaliser un financement de 1 million
d'euros aupres des fonds régionaux IRD et Finorpa,
entrés au capital en apportant chacun 420.000 euros,
complétés par un prét de 160.000 euros de bpifrance .
Les deux fondateurs restent majoritaires.

Cette enveloppe va financer l'embauche de
8 personnes cette année, des profils de commerciaux
et d'informaticiens, mais aussi de data scientists
pour poursuivre la R&D sur de nouvelles
fonctionnalités, tout en utilisant 1'intelligence
artificielle pour créer des modéles autoapprenants.
D'ici a trois ans, le groupe vise 3 millions d'euros de
chiffre d'affaires en se déployant al'international, en
Europe et en Amérique du Nord.

Nicole Buyse
Février 2021

Annexe 7 : Page LinkedIn datacadabra & Newsletter

{_ voir en tant que membre )

Statistiques *  Activité Outils d'administration =

datacadabra

Data Scientist as a service

2 Modifierla page MO D!

solution de Data Science qui booste vos perfarmances commerciales !
maticpues euve-d Ascr Ha France 1335 abonnés

< x
stiques = Commencer un post Inviter des relations & suivre
Vidéo Sendage Rédiger un article

. 70 erédits disponibles sur 100 @

va RUELLE

a 150 Nouvelles

Célia Edet

H0) iessagerie
.

1. https://fr.linkedin.com/company/datacadabra

Annexe 8 : Grille de Blake et Mouton

1L)

Style
5.5

Management orienté Humain

]

" intermédiaire "

Optimiser votre stratégie avec la matrice de passage

datacadabra

La matrice de passage : outil majeur de la
stratégie marketing

2. https://data-cadabra.fr/fr/articles/matrice-passage-outil-majeur-de-la-strategie-marketing,

99

Management orienté Production

datacadabra
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: SWOT externe

*  Article de presse (Les
Diversité et accessibilité des
= Echos, La Voix du Nord moyens de communication p_m =D .
MEDIA etc..) e * Risque de saturation
*  Longue durée de vie + Crédibilité + Délai de réservation
*  Publicité informative
+ Atteinte 2 I'image de
* Peu colteux
) :a’f::t # de nombreux - Possibilité dintemaliserla T
HORS-MEDIA | e connaissance de. Nt importants
notre cible concurrence P « Résultats aléatoires et non
contrélables
R Genentet e n S Ie s e D pasam ,
« Mise en application sur la * Réseaux sociaux porteurs Déformation
durée * Optimisation de la . i ;
DIGITAL * Constante amélioration performance :::if;l,:ige REleloaes
* Communication interactive * Rapide et informel ;
+ Présen r le Web + Probléme technique
ce sy € + Déperdition de I'information

Annexe 10 : SWOT interne

Forces

Communication RH

Esprit d"équipe

Entraide

Réunion hebdomadaire
Beaucoup de communication

Opportunités

* Promotion de 'entreprise et de ses valeurs
* Déploiement vision RSE
* Accroitre la productivité
* Mise en place simplifiée

Faiblesses

* Aucune stratégie de margue employeur établie
* PasdeSIRH

© Mangue de compréhension
© Conflit
© Perte de temps

Annexe 11 : Budget

Budget Prévisionnel (HT) de communication complémentaire - datacadabra 2022

Communication externe

Refonte site internet (prestation interne) 1000€
Investissement SEA, SEO et SMO 27000 €
Réseaux sociaux 5000 €

Communication interne

Mise en place SIRH

Sondage

2500€
250 €

Annexe 12 : Plan d’actions prévisionnels 2022 — Réseaux Sociaux

datacadabra



Plan d'actions prévisionnel 2022 - Réseaux sociaux datacadabra

Qui 7 Quand ?
Personnes changies des actions Date dedébut| Date de fin

01/01/2022 |31/12/2022

Moyenne

Adeia Dedespiine et Julien Jonville | Consulté M

Aldexia Dedepine Pieealis artrice 01402/2022 |31/12/2022
Loki Poiret et Julien Jonville Cansulté
Adeia Diedespiin e Piéealis wtriice
Julien Jonville et Loki Pairet Infarmd
Ajout eliuie dans conditions ghndrales de vantes Julien lanville M acimale
Aecord éorit des parties Julien Jonville

Mayenne

Mayenne

(i 010032022 |31/12/2022 Meyenne
L Pairet

Adencia Disleine
Julien lanville et Lok Pairet
Adentia Disdegine, lubien Jonville et
Loki Pairet

‘Mlexia Delegin

Lali Pairet

Aexia Deteing et Laki Pairet Joutube
M Rzt 01/03/2022 |31/12/2022|
Ales Rizet Final Cup Pro
Lokl Pairet, Mexia Dedepine et
Juen lanville

Adeia Disbegine Résls atrica
Julen lanvills e Lok Pairet

Trredlo

Consultés et informés

datacadabra p-10



