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      Préface
    



Le dynamisme de la création d’entreprises en France et l’appétit de plus en plus précoce des Français à se lancer dans l’aventure font plaisir à voir : l’INSEE mesure ainsi que ce sont 622 000 entreprises qui ont été créées en France en 2010, un score qui enregistre une croissance soutenue de 7 %. Et la création rajeunit puisque les créateurs d’entreprises individuelles ont cette année en moyenne 6 mois de moins, à savoir 38,2 ans. Une dimension générationnelle qui facilite le réflexe internet, et la prise en compte de l’utilité omniprésente de l’outil internet pour se lancer. L’internet est en effet devenu l’outil le plus efficace et le moins cher pour exister professionnellement, à tel point que lorsque l’on veut « monter sa boite » on réfléchit simultanément à « ouvrir son site », que l’on soit un « pure player » ou pas. En effet le Net est devenu l’outil incontournable du créateur - et aussi le moins onéreux - pour penser son projet, faire son étude de marché, réaliser son business plan, entrer en contact avec tous les partenaires et tous les interlocuteurs de la société, mettre en œuvre son plan d’action, communiquer, recruter, et bien sûr vendre… Autant de cordes du même arc que dans leur ouvrage Alexandre Aymé, Antoine et Mathieu Gastal se plaisent à tendre pour aider l’entrepreneur à viser sa cible et mettre en plein dans le mille. 



Chez PriceMinister.com nous parlons au quotidien avec de très nombreux créateurs qui viennent de démarrer une activité et se posent la question de vendre sur notre place de marché, en comprenant rapidement qu’elle peut leur apporter instantanément une audience et un trafic, et donc in fine du chiffre d‘affaires. C’est d’ailleurs l’avenir de notre modèle né du « Consumer to Consumer » que d’évoluer vers un modèle de services aux vendeurs de plus en plus professionnels, pour les habiliter à tirer le meilleur parti du Net en y apprenant par eux-mêmes, mais avec notre accompagnement, à y vendre plus et mieux leurs produits. Être visible sur la toile, communiquer et faire sa publicité pour recruter prospects et clients, organiser ses promotions et ses relations commerciales avec ses différentes cibles, les fidéliser, autant de sujets majeurs pour les premières années de l’entreprise qui peuvent faire très vite la différence entre le succès et l’échec. 



Puisque plus un consommateur aujourd’hui n’envisage d’acheter sans utiliser le Net, plus un entrepreneur ne peut envisager de vendre sans en faire autant. Heureusement pour vous, vous avez ce livre en main, dans une seule puisque l’autre est prête à cliquer ! En vous souhaitant le meilleur succès pour votre entreprise, en ligne et sur toute la ligne.



Pierre Kosciusko-Morizet
PDG de PriceMinister.com







      Avant-propos
   



Rien de plus excitant et de plus épanouissant professionnellement et personnellement que d’être entrepreneur. Bien sûr les obstacles et les pièges sont nombreux. Mais le jeu en vaut vraiment la chandelle ! Alors si je devais ne donner que deux ou trois conseils, je dirais :




   	
→ N’écoutez pas les rabats joie qui vous disent : « C’est un pari risqué », « Tu pourrais tout perdre », « Personne ne va acheter ton produit », « Aucun banquier ne te prêtera l’argent », « C’est beaucoup de travail. ». La première règle, lorsque l’on est entrepreneur, c’est de croire à ce que l’on veut et de s’y tenir, quitte parfois à avoir raison contre les autres… Le début de la réussite c’est d’abord d’être convaincu qu’on va y arriver.

   	
→ Sachez vous entourer de personnes compétentes et fiables.

   	
→ Pas de place pour l’improvisation ! Toute action doit répondre à une logique et un objectif.





Et dans tout ça le « web » me direz-vous ? Eh bien ces trois conseils y gardent toute leur pertinence. Le web est un moyen, un média. Un média qui peut s’avérer extrêmement puissant à la condition de savoir s’en servir et d’avoir une vraie stratégie.



Dans une optique professionnelle, il est devenu compliqué de faire abstraction du web. Celui-ci est devenu une place publique où vos clients, vos partenaires, etc. se trouvent, échangent ou parlent de vous… Cela ne veut pas dire qu’il faut y être seulement parce que les autres y sont mais bien parce que l’internet est là pour vous faire gagner du temps et de l’argent.



Sur internet comme ailleurs il faut aussi avoir une stratégie claire et s’y tenir, savoir s’entourer ou s’adosser à des personnes/entreprises compétentes, à des services/outils pertinents.



Rien de compliqué. Reste juste à vous lancer si ce n’est déjà fait !



Dan Serfaty, Cofondateur et DG de Viadeo






Chapitre 1



Comment internet peut-il vous aider à développer votre entreprise ?



Celui qui n’a pas d’objectifs ne risque pas de les atteindre.

Sun Tzu, philosophe chinois




Objectifs

      
	Connaître les différents objectifs que peut viser un dispositif internet.

      	Pour chaque objectif, comprendre les principaux chantiers à mettre en œuvre.





Internet est aujourd’hui incontournable pour les chefs d’entreprise. Les TPE/PME ont l’habitude de se renseigner sur internet, trouver des fournisseurs, acheter. Or la grande majorité d’entre elles en France ne sont pas présentes sur internet. Pourquoi se passer d’un outil aussi puissant qu’internet ? Pourquoi mettre en place un site internet et plus généralement un dispositif internet ?

Internet : un outil sous-exploité par les TPE/PME

■ ■ ■ Plus des trois quarts des TPE/PME en France ne possèdent pas de site internet. Les plus petites structures sont nettement moins présentes sur internet que les entreprises de dix salariés ou plus. L’industrie est également en retard par rapport au commerce et aux services.
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Fig. 1  TPE/PME possédant un site internet en France





Les deux principales raisons de ce faible taux d’équipement semblent être le coût et la difficulté à percevoir l’intérêt d’un site internet. Les petites entreprises n’ont pas encore une image claire du rôle que pourrait jouer internet dans leur développement. Pour les responsables de PME, l’intérêt d’un site réside principalement dans le fait de transmettre des informations sur la société et ses produits. Or, cette vision est très réductrice et un site internet peut se révéler beaucoup plus utile que cela. Les grandes entreprises l’ont bien compris et profitent largement de leur site internet pour se faire connaître du grand public, obtenir de nouveaux clients, recruter, etc.
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Fig. 2  Rôle du site internet selon les PME françaises





Internet peut contribuer au développement des TPE/PME à de nombreux égards. Le web doit être considéré plus comme une boîte à outils que comme un outil unique. Afin d’utiliser au mieux cette mine d’or, il faut absolument définir au préalable votre besoin avec précision. Impossible d’atteindre son objectif si celui-ci n’est pas défini clairement. Avez-vous besoin de trouver de nouveaux clients grâce à internet ? De vous faire connaître du grand public ? De rassurer vos prospects ? De vendre vos produits sur internet ? De crédibiliser votre société avant d’envisager une cession de cette dernière ?

Les principaux objectifs que peut viser un dispositif internet sont :


	faire connaître une marque/une société/une gamme de produits (c’est-à-dire gagner en notoriété) ;

	trouver de nouveaux prospects qualifiés ;

	valoriser l’image de votre entreprise auprès de prospects ;

	vendre des biens ou services en ligne ;

	recruter de nouveaux collaborateurs.



Améliorer votre notoriété


Faites connaître une marque/une société/ une gamme de produits


Vous créez une nouvelle marque ou une nouvelle société ? Personne ne vous connaît actuellement (... à part votre entourage !) et vous devez vous faire connaître ? Dans ce cas vous n’avez pas nécessairement besoin de trouver de nouveaux clients en ligne mais vous souhaitez acquérir une notoriété. Mauvaise nouvelle : internet n’est pas le meilleur outil pour cela. Les médias traditionnels tels que la presse, la télévision, la radio voire l’affichage extérieur sont les supports privilégiés pour augmenter sa notoriété. Moins fragmentés qu’internet pour la majorité d’entre eux, ils permettent de toucher une cible plus rapidement.

Cela dit, internet peut être très précieux pour faire connaître sa structure. Internet possède des propriétés qui en font un moyen privilégié pour développer la notoriété d’une entreprise :


	
→ Aucun média ne permet de toucher une cible avec autant de précision. Gagner en notoriété auprès d’un public précis est possible avec un budget plus limité que sur les autres supports de communication.
   

	
→ Vous pourrez évaluer avec précision l’impact de vos efforts grâce à des outils de tracking (mesure) performants et bon marché.

   	
→ Il est beaucoup plus facile de toucher un grand nombre de personnes sur internet qu’avec un support papier par exemple.

   	
→ Communiquer sur internet est en général beaucoup moins cher que sur les autres supports. Les coûts d’une campagne sur internet sont en moyenne bien inférieurs aux coûts d’une campagne affichage extérieur, presse, radio ou télévision.



Il y a quelques années un grand nombre d’entreprises possédaient une plaquette de présentation en format papier. Aujourd’hui les inconvénients de ce type de support (coût d’impression, impossibilité de mettre à jour la présentation une fois les plaquettes imprimées, difficulté de diffusion, etc.) ont entraîné son déclin. De nombreuses sociétés ont remplacé leur plaquette de présentation papier par un site internet. Elles permettent éventuellement de télécharger une plaquette de présentation au format électronique sur leur site internet.

Les solutions les plus utilisées pour développer la notoriété d’une marque ou d’une société sur internet sont :


	le site internet ;

	la publicité sur Google et Facebook ;

	les campagnes d’affichage display (affichage de bannières publicitaires sur d’autres sites internet) ;

	le community management (gestion de communauté, comme les fans sur Facebook) ;

	le développement d’un blog sectoriel.



Selon la cible que vous visez, vous devrez adapter votre stratégie. 


Pour déterminer le moyen le plus efficace de toucher votre cible, prenez le temps d’interviewer vos clients et prospects et étudiez l’approche de vos concurrents.



Exemple : Si votre cible a plus de 50 ans, ne misez pas sur Facebook. En revanche, si votre cible a 20-25 ans, Facebook pourra se révéler être la clé de votre quête de notoriété.


Patrick Gavoty, fondateur des Emplaqués, association  de sensibilisation au don du sang au travers d’événements sportifs

« Les Emplaqués ont pour objectif de sensibiliser le grand public aux dons de plaquettes, plasma et sang « total » en utilisant le sport et les événements sportifs comme supports privilégiés de communication.

Internet est au cœur de notre stratégie puisqu’il nous permet de toucher facilement et rapidement un très grand nombre de donneurs potentiels et de faire le lien entre les différents partenaires de l’association, mais aussi de récolter des promesses de dons de visiteurs puisque notre site internet est la première plateforme française permettant de s’inscrire en ligne pour un don. Tout l’enjeu consiste donc pour nous à créer un trafic maximal vers notre site, ce que nous parvenons à faire en mettant par exemple régulièrement en ligne (sur notre page Facebook, sur notre compte Dailymotion ou sur les sites internet de nos partenaires) des vidéos de sensibilisation dans lesquelles interviennent des personnalités du monde sportif, qui renvoient toutes vers notre site et son formulaire d’inscription pour un don. Nos affiches et flyers sont eux aussi conçus pour permettre de créer du trafic vers le site.
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OEBPS/CPW.js


/*



function popup() {

  var new_y = this.offsetTop;

   this.style.webkitTransform = 'translateY(' + this.offsetTop + 'px) translateX(' + this.offsetLeft - 30 + 'px)';

}



var terms = document.getElementsByTagName('h3');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h4');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h5');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h6');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }





*/
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