


[image: image]







David Sitbon


Étienne Naël


Réussir son affiliation


Comment gagner de l’argent
avec Internet


[image: image]







Groupe Eyrolles


61, bd Saint-Germain


75240 Paris Cedex 05


www.editions-eyrolles.com


Remerciements


Les auteurs remercient Pierre Louis Rozynès, Sylvain Gimenez (directeur digital de Mediabrands), et André Lomuscio pour leur implication ainsi que leur soutien efficace et assidu tout au long de ce projet.


Ils remercient également Dynamic-Creative.com (Studio graphique spécialisé en performance marketing, affiliation et Webdesign) pour la conception du visuel de la couverture de cet ouvrage.


En application de la loi du 11 mars 1957, il est interdit de reproduire intégralement ou partiellement le présent ouvrage, sur quelque support que ce soit, sans autorisation de l’éditeur ou du Centre français d’exploitation du droit de copie, 20, rue des Grands-Augustins, 75006 Paris.


© Groupe Eyrolles, 2012


ISBN : 978-2-212-55350-5










Table des matières


Préface


Introduction


L’affiliation, qu’est-ce que c’est ?


Qu’est-ce qu’une plate-forme d’affiliation ?


Partie 1. Du marketing au Webmarketing


1. Comprendre que tout est marketing


N’ayez pas peur du mot marketing


La règle des 4P, avant et après Internet


P comme Produit


P comme Prix


P comme Placement (la distribution)


P comme Promotion


2. Passer du marketing au Webmarketing


Une e-évolution ? Non, une e-révolution !


On est toujours le partenaire de quelqu’un


Think different !


3. Apprendre à manier les outils du Webmarketing


Les bannières publicitaires


Les mots-clés


Pourquoi Google est-il un passage obligé ?


La géolocalisation


Le marketing 2.0


Les réseaux sociaux


Les catalogues produits en format dynamique


Les e-mails et les newsletters


La publicité sur mobile et le « m-commerce »





Partie 2. L’affiliation, qu’est-ce que c’est ?


4. Amazon, l’inventeur de l’affiliation moderne


5. L’affiliation : comment ça marche ?


Les quatre mots-clés de l’affiliation


Les grands principes de l’affiliation


Choisir sa stratégie d’affiliation


Pas de prestataires, que des partenaires !


Plusieurs modes de rémunération possibles : à l’audience ou à la performance


6. Intégrer la publicité dans l’affiliation


La publicité sert à se faire connaître, l’affiliation sert à vendre


Bienvenue dans le monde du ROI


Les meilleurs vendeurs de demain


Investissez et investissez-vous dans votre « création »


Pensez à votre client final


Faites vivre votre réseau d’affiliés


N’oubliez pas le tracking*


Parlez aux affiliés


7. Définir sa cible pour réussir son affiliation


Posséder ou utiliser le bon fichier


Louer un fichier


Les meilleurs fichiers ne sont pas les plus gros


Le meilleur fichier reste celui que vous constituerez vous-même


Les outils de ciblage


Une seule adresse : votre adresse IP


Le moyen le plus répandu : poser des cookies


Le géomarketing


Le ciblage comportemental et le retargeting*


Les réseaux sociaux


Il y a deux types de réseaux sociaux : Facebook


… et les autres


8. Comprendre les plates-formes et les modalités de l’affiliation


Qu’est-ce qu’une plate-forme d’affiliation ?


Fonctionnement d’une plate-forme d’affiliation


Les portefeuilles d’affiliés





Les modalités de l’affiliation


Le back-office de la plate-forme d’affiliation


Ce qu’une bonne plate-forme doit proposer


Exemple de back-office : celui d’affility


Conseils pour faire un bon affilié


Communiquer avec les affiliés via la plate-forme


Historique rapide des plates-formes d’affiliation


Partie 3. L’affiliation, combien ça coûte, combien ça rapporte ?


9. Combien les affiliés gagnent-ils ?


Les petits : moins de 1 000 euros par mois


Profil n° 1 : le blogueur non assidu (moins de 100 euros/mois)


Profil n° 2 : le petit annuaire thématique (moins de 500 euros/mois)


Les affiliés moyens : de 1 000 à 5 000 euros par mois


Profil n° 3 : le blogueur de qualité (moins de 3 000 euros par mois)


Profil n° 4 : arrondir ses fins de mois et assouvir une passion


Les « pros » : au-delà de 3 000 euros par mois


Profil n° 5 : le « pro »


Profil n° 6 : l’entrepreneur


10. Les moyens techniques, financiers et humains nécessaires pour se lancer dans l’e-commerce


Laisser du temps au temps


Moyens techniques


Gros annonceur, gros besoins techniques


Annonceur moyen, petits besoins techniques


Petit annonceur, presque pas de besoins techniques


Moyens humains


Les petits : tout faire soi-même


Les moyens : nommer un responsable


Les gros : intégrer le noyau de décision de l’entreprise


Moyens logistiques


La logistique, encore une spécialité d’Amazon


Moyens financiers


Les moyens de paiement de base


Payer par PayPal


Payer par carte bancaire





Payer par chèque


Vos outils d’e-commerce de base


Partie 4. Des écueils et quelques succès


11. Les quatre points sensibles à surveiller


La cannibalisation


Le cas internity.fr


La fraude


La mauvaise rémunération des affiliés


La rémunération à l’audience ou rémunération au clic (CPC)


La rémunération à la vente ou au formulaire s’impose : « la lead generation* »


La bonne sélection des affiliés


12. Méditer quelques success stories de l’affiliation sur le marché français


Les petits annonceurs : ce sont souvent les marchands de niche


Le cas emblématique de maman-naturelle.com


Le succès des intermédiaires qui se sont rendus indispensables


Le cas allopneus.com


Le cas choisir-sa-voiture.com


toutgagner.com (groupe Plug N Press)


oogolo.fr


Les gros annonceurs : ce sont les gros du e-commerce


Annexes


Le test avant de se lancer


Les grandes dates de l’histoire de l’Internet


Les formats de l’IAB (Interactive Advertising Bureau)


Glossaire


Adresses utiles


Webographie


Bibliographie


Index







Préface


Marshall McLuhan avait tout prévu. Enfin presque.


Il avait entrevu dès 1960 le village planétaire relié par les médias électroniques, mais il n’avait pas imaginé la publicité rémunérée à l’audience bientôt supplantée par la publicité à la performance… Ce livre sur l’affiliation ne dit rien d’autre que cela : le siècle qui commence est non seulement le siècle de l’Internet, mais aussi celui du pragmatisme.


Internet, une fois passées les banalités d’usage, révèle chaque jour les effets de sa révolution. Il y a d’abord eu la révolution de l’information, la fin d’un certain journalisme, d’une certaine façon d’informer, avec d’un côté ceux qui produisent du contenu et de l’autre ceux qui le consomment.


Lorsque les blogueurs et les moteurs de recherche ont révélé par leur succès que le public n’était pas si attaché que cela aux médias qui tenaient le haut du pavé (avec une certaine condescendance, avouons-le), on pouvait s’attendre à ce que les choses ne s’arrêtent pas là.


L’information n’est pas seulement l’information politique, économique, culturelle. C’est aussi l’information commerciale. Le public s’informe désormais d’un clic, d’un même clic doit-on ajouter, sur le même clavier, le même écran, au même moment, pour savoir ce qui s’est passé dans le monde ou en bas de chez soi, mais aussi pour connaître un horaire, un tarif, commander un livre, réserver un voyage, acheter une paire de chaussures ou changer les pneus de sa voiture. Tout cela après avoir évidemment comparé les prix.


Quelle révolution ! Non, Marshall McLuhan n’avait pas imaginé cela. Il avait entrevu le « village global » que deviendrait le monde, mais il n’avait pas pu voir, au début des années 1960, lorsqu’il a formalisé son concept, tout visionnaire qu’il était, que ce n’est pas seulement l’information qui serait révolutionnée, mais aussi le commerce et, in fine, l’économie et le capitalisme.


L’affiliation, ce mot identique en anglais et en français, est méconnue, voire même inconnue, au-delà des cercles d’initiés d’Internet. Pas pour longtemps. Le principe qui permet à un blog ou à un site de rémunérer le travail de celui qui s’échine à le mettre à jour quotidiennement connaît un succès croissant et discret. Demain, des milliers de gens devraient pouvoir enfin vivre de leur activité sur Internet et en face, des e-commerçants devraient continuer à naître, à grandir et à vivre à l’ombre des grandes enseignes.


Le pont entre ces deux familles, ce sont les plates-formes d’affiliation, simples à utiliser. Vous êtes blogueur ou blogueuse, vous vous inscrivez sur une ou plusieurs plates-formes, vous étudiez les programmes d’affiliation que proposent les annonceurs, vous choisissez ceux qui correspondent le mieux à votre cible et vous posez les bannières publicitaires sur votre site. Si vous avez de l’audience, et que cette audience est de qualité, vos visiteurs cliqueront, certains achèteront ce que proposent les annonceurs et vous serez rémunérés au pourcentage du chiffre d’affaires que vous aurez suscité. C’est tellement simple que l’on se demande pourquoi ce modèle ne s’est pas encore plus massivement imposé.


Amazon est devenu le succès planétaire que l’on connaît grâce à ce principe primaire. Le Web regorge de discrètes success stories qui ont emboîté le pas à Jeff Bezos. Que l’empereur de l’affiliation soit aussi le chouchou de Wall Street devrait ouvrir les yeux aux tenants de l’ancien monde : le commerce de papa est mort, la publicité de papa aussi, mais ils ne le savent pas encore.


Nous sommes en 2012, bienvenus en l’an 2000. Ce n’est pas trop tôt…


François KERMOAL


Directeur de la rédaction de L’Entreprise.










Introduction


Plus de vingt mille nouveaux sites d’e-commerce ont été créés au cours de ces douze derniers mois et en 2012, il y aura plus de cent mille sites marchands en France. Au troisième trimestre 2011, on a dépassé en France les 100 millions de transactions sur Internet, soit deux achats par adulte en moyenne. Fin 2011, l’Hexagone compte 30,4 millions d’acheteurs sur Internet contre 27 millions en 2010 et 23 millions en 2009.


Les quarante sites marchands leaders dans leur domaine (iCE40 répertoriés par la FEVAD – Fédération du e-commerce et de la vente à distance) ont vu leur chiffre d’affaires progresser de 10 % au troisième trimestre 2011 par rapport au même trimestre en 2010. Les Français ont dépensé en 2011 plus de 7 milliards d’euros en cadeaux de fin d’année achetés sur Internet contre 6,2 l’année précédente.


Nous pourrions continuer à égrener des chiffres impressionnants par leur ampleur, mais vous avez compris le message : le marché est désormais sur Internet. Comme les sources de profit !


« Dans un marché global à croissance nulle ou très faible, les taux de progression du e-commerce s’expliquent par un transfert des achats du offline sur le online.


Plus souple, moins cher, le e-commerce, permet de créer la différence, de raccourcir le temps de réaction, de créer de nouveaux modes d’interaction, d’ajouter de nouveaux services… c’est devenu un canal de vente majeur.


L’importance des canaux physiques reste primordiale mais les prochaines années verront Internet devenir le canal pivot de la relation client dans de nombreux secteurs, y compris les plus traditionnels, en B to C comme en B to B. Cela se fait mathématiquement au détriment des canaux offline. La crise économique est en train d’accélérer cette tendance. » (F. de Tissot, Bouygues Immobilier et JB GIRAULT HTS Consulting.)


Internet a créé un espace de liberté tout à fait exceptionnel dans l’histoire du commerce. Il conjugue à merveille la liberté de vendre ce que l’on a envie à la liberté de travailler chez soi, d’être son propre patron et surtout de pouvoir quantifier immédiatement « si ça marche ou pas ». Pourtant attention, Internet n’est pas idyllique. S’il se crée deux sites marchands à l’heure, tous ne prospèrent pas. Peut-être est-ce faute de méthode ou de connaissances précises sur les techniques de vente sur Internet ?


Si vous avez ce livre entre les mains, c’est que vous avez envie de vous lancer, de dépasser le stade de l’amateur et de professionnaliser votre activité sur Internet. Notre métier est l’affiliation et nous allons vous en donner les clés. Vous faire partager ce que nous avons appris et ce que nous proposons au quotidien à nos clients. Des clés pour comprendre ce dont il s’agit et des clés pour monétiser votre sueur et votre talent.


L’AFFILIATION, QU’EST-CE QUE C’EST ?


Cette question nous est posée et reposée sans cesse, parce qu’elle n’est pas encore enseignée dans les écoles de commerce. Affiliation, quel mot étrange ! Il est porteur d’ondes positives, c’est l’avenir du commerce, sa révolution, c’est le mot qui introduit la démocratisation du capitalisme.


Avant, on pouvait définir l’affiliation comme cette chaîne contractuelle entre le détenteur d’un produit ou d’un service à vendre et un revendeur, un marchand, un intermédiaire chez qui se rendait le client final. Ce principe de base du commerce a prévalu dans le monde physique et prévaut aussi dans le monde virtuel.





Aujourd’hui, les boutiques ont été remplacées (ou dédoublées) par des sites marchands et les intermédiaires (grossistes, enseignes, revendeurs, succursales) par Internet lui-même, à travers des dizaines de milliers de sites ou blogs qui envoient de la clientèle vers les marchands.


Vous l’avez compris, « affiliation » est certes un mot nouveau mais il renvoie à une technique ancestrale, simple et redoutablement efficace.


Si vous avez un site Internet, l’affiliation est le moyen le plus simple de toucher un pourcentage sur les ventes que font des annonceurs aux visiteurs de votre site.


Si vous avez quelque chose à vendre, c’est le moyen de toucher des clients en vous faisant connaître sur des sites Internet sans dépenser d’argent. Votre seul investissement sera la commission que vous laisserez aux sites qui vous auront envoyé des clients.


Dans les deux cas, que vous soyez affilié (si vous avez un site) ou annonceur (le commerçant affilieur), la rémunération se fait à la performance. Entre les deux familles de l’affiliation, les sites affiliés et les annonceurs e-commerçants, il y a un seul intermédiaire : la plate-forme d’affiliation.


QU’EST-CE QU’UNE PLATE-FORME D’AFFILIATION ?


C’est l’autre question qui nous est fréquemment posée. Il s’agit du lien entre les sites et les annonceurs. Il se présente sous la forme d’un « back-office », une interface simple d’usage qui permet aux annonceurs de proposer leurs publicités et aux sites de choisir parmi ces annonceurs ceux qui proposent les programmes les plus attractifs et les plus adaptés à l’audience de chaque site.


Ce livre n’a pas d’autre but que de vous guider, que vous soyez annonceur ou affilié, vers le succès sur Internet. L’affiliation est simple à comprendre et à manier, nous avons donc décidé d’écrire un livre simple à comprendre et à manier, pas un pensum technique qui passe à côté du principal : êtes-vous fait pour l’affiliation, pour le e-commerce ? et plus largement : êtes-vous un entrepreneur du Web ?


Ce livre existe pour vous guider dans toutes les étapes de cet outil méconnu qu’est l’affiliation. Il va vous éclairer sur toutes les étapes de l’affiliation et répondre aux questions les plus importantes :


• Qu’est-ce qu’un affilié*1 ?


• Qu’est-ce qu’un annonceur* ?


• Qu’est-ce qu’une plate-forme d’affiliation* ?


• Qu’est-ce qu’une bonne affiliation et par voie de conséquence qu’est-ce qu’une mauvaise affiliation ?


• Quels gains pouvez-vous escompter de l’affiliation ?


Bref, tout ce dont vous avez réellement besoin pour monétiser votre audience et faire du e-commerce.


Un dernier mot. Il sera beaucoup question d’Amazon et de Google. Deux entreprises qui ont été les éclaireurs en la matière. Sans Amazon, l’affiliation n’existerait pas, sans Google – la porte d’entrée quotidienne sur Internet – l’e-commerce non plus !


PART DES OFFRES À LA PERFORMANCE DANS LE MARCHÉ DES BANNIÈRES PUBLICITAIRES (DISPLAY)
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Source : Capgemini Consulting 2011.





1. Les mots suivis d’un astérisque (*) renvoient au glossaire.







Partie 1
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Du marketing au Webmarketing










1


Comprendre que tout est marketing


Avant de rentrer dans le détail, il nous a semblé utile de rappeler quelques règles de base et de bon sens.


N’ayez pas peur du mot marketing


« Marketing » est juste un mot, un mot qui reprend toutes les recettes des succès commerciaux depuis la nuit des temps. Jusqu’à l’invention du mot en pleine crise de 1929 aux États-Unis, on faisait du marketing sans le savoir, comme de la prose chez Molière.


Le marketing tient en quatre lettres : les 4P. Vous les retiendrez aisément :


• product (le produit) ;


• price (son prix) ;


• placement (sa distribution) ;


• promotion (sa promotion, sa médiatisation, sa publicité).


Le marketing n’est qu’une question de bon sens : quel produit vais-je mettre sur le marché ? À quel prix vais-je le proposer ? Où et comment sera-t-il distribué et disponible ? Comment dois-je le faire connaître et quel message dois-je émettre ?





LA RÈGLE DES 4 P
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Source : affility.


Tout est marketing, vous l’avez compris : lorsqu’une personne se présente devant un client, un employeur, lorsqu’elle doit séduire et se vendre. Pourtant, une fois posée cette simple question de bon sens stratégique sous ses quatre dimensions, vient le temps de la technique, ce que l’on appelle tout naturellement les « outils marketing ».


Et aussi le temps des professionnels. Il va falloir trier entre vos besoins d’abord, et entre les « spécialistes » qui s’offriront à vous. Il en est de nos professions comme des garagistes. Il faut savoir trouver celui à qui vous confierez votre voiture en confiance et qui vous présentera une facture transparente.


Le marketing en ligne s’est construit avec le Web, en marchant, jusqu’à l’apparition naturelle d’une pratique désormais installée : l’affiliation. Mais avant, revenons au marketing. C’est en comprenant l’avant et l’après que vous trouverez peut-être la voie du business sur le Net.


La règle des 4P, avant et après Internet


Le Webmarketing n’a pas trente ans. Il n’est pas encore majeur et pourtant, il est aux avant-postes. Il est partout où quelqu’un veut vendre quelque chose. À tel point que la fameuse règle des 4P, sur laquelle s’appuie le marketing traditionnel, a elle-même changé.





Les 4 P
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P COMME PRODUIT



Avant


Un produit était lancé sur le marché, sur la base de l’intuition, de l’observation, d’études, de découvertes… Ce produit, pour rencontrer son marché, devait répondre à un besoin, à une attente, à une envie.


Après


Le produit a changé avec le Web puisque le public dicte en direct ses choix et ses préférences. Plus question de concevoir et de fabriquer en masse un produit avant de sauter dans l’inconnue de sa mise sur le marché. Désormais, l’entreprise conçoit le concept du produit, sa matrice, et l’adapte à la demande.


P COMME PRIX



Avant


Le succès du produit, c’est-à-dire sa rentabilité, passait par ce qu’il était (voir « p comme produit ») mais aussi par son prix. Car c’est le prix de vente du produit (ou du service) qui dictait sa rentabilité. Trop cher, vous n’en vendiez pas, trop peu cher, vous deviez en vendre et en produire toujours plus pour atteindre le point mort. Entre les deux, le juste prix était affaire de jugement, d’observation de la concurrence, d’études, de maîtrise des coûts de revient. Le prix, c’est vous qui le déterminiez, et le marché tranchait. De plus, vous ne pouviez pas adapter le prix à la demande, ou alors après coup, c’est-à-dire souvent trop tard.


Après


Avec le Web, le prix n’est plus un facteur figé, gravé dans le marbre. Il est évolutif, il s’adapte à la demande. Avant, lorsque l’on parlait du concept d’élasticité au prix* (lorsque le prix est trop élevé et qu’il décroche du marché), on évoquait un élastique qui cassait ou revenait vers l’entreprise ; maintenant, ce concept est devenu non violent, l’élastique ne casse plus, il se tend ou se détend en direct. Le prix des produits change, les promotions ou le sentiment de promotion sont constants, les soldes ont lieu toute l’année, réelles ou apparentes, et le public a en permanence l’impression de faire une bonne affaire. On touche là l’une des révolutions du Web : le public fait le prix, le public cherche le meilleur prix, la meilleure offre et vous n’avez d’autre choix que de vous plier à cette révolution, sauf à détenir un monopole, auquel cas vous aurez encore la main sur le « facteur prix ».
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