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			Préface

			Philippe BLOCH,
Fondateur de Columbus Café, auteur et animateur BFM Business

			 

			Lorsque Mickaël Vigreux m’a proposé d’écrire la préface de son livre, il m’est immédiatement revenu à l’esprit un souvenir vieux de plus de vingt ans. Je me suis en effet revu ajouter les trois lettres .com à la suite du logo Columbus Café au fronton de notre point de vente de la rue Soufflot à Paris, à l’occasion de son ouverture. 

			Nous sommes alors en 1998, notre site Internet vient d’ouvrir, et aucune des grandes chaînes de restauration rapide présentes en France n’en propose encore un à ses clients. Au point que le SNARR (syndicat national de l’alimentation et de la restauration rapide), dont j’étais à l’époque administrateur au milieu des plus puissants acteurs de ce secteur, me confie la conception de son premier site web.

			Ma façon à moi d’entrer un peu dans l’ère du numérique, moi qui avais choisi de réinventer un business on ne peut plus traditionnel (celui des cafés, qui disparaissaient alors à toute vitesse) à une époque où la plupart des jeunes entrepreneurs multipliaient les projets Internet et levaient des fonds considérables sur la base de business plans plus ou moins extravagants.

			Et une démonstration supplémentaire que ce ne sont plus désormais les gros qui mangent les petits, mais bien les rapides qui mangent les lents. Certes, la « bulle internet » des années 2000 a rapidement explosé ensuite, et nombre de ces startuppers sont allés au tapis, avant souvent de rebondir magnifiquement. 

			Mais ce que nous pressentions tous à l’époque a fini par arriver, puis à s’accélérer de façon impressionnante, et rapidement exponentielle. L’arrivée de l’iPhone en 2007, suivie de celle des applications qui ont fait de nos smartphones le couteau suisse de nos vies digitales, a encouragé d’innombrables jeunes entrepreneurs à réinventer les uns après les autres tous les secteurs d’activité qui avaient oublié de faire de l’expérience client leur priorité numéro un.

			Ajoutez-y l’arrivée du haut débit et la puissance des ordinateurs permettant de traiter désormais en un temps record des volumes gigantesques de données, et vous tenez l’explication du succès phénoménal rencontré par tous les acteurs ayant pris avant les autres l’avantage au premier attaquant sur leur marché. « The winner takes all » (le gagnant remporte la mise), comme aiment le rappeler les Américains, devenus en une décennie les leaders incontestés de l’intelligence artificielle.

			N’oublions pas non plus la crise sanitaire provoquée par la Covid-19 et ses graves conséquences économiques, qui ont contraint au printemps 2020 les entreprises à s’adapter à toute vitesse et à se réinventer tout aussi rapidement, en s’appuyant prioritairement sur les ressources du numérique. 

			Quelle que soit sa taille, il est désormais acquis qu’aucune entreprise ne fera plus le même métier dans cinq ans, de la même façon, dans le même environnement concurrentiel et avec les mêmes technologies.

			C’est dire si le livre de Mickaël Vigreux arrive à point nommé ! Aussi complet que didactique, son ouvrage a le grand mérite de nous prendre par la main pour aborder chaque étape d’une digitalisation réussie et accessible au plus grand nombre. Commerçant, artisan, travailleur indépendant, porteur de projet, fondateur de start-up, repreneur, chacun pourra repenser son modèle à la lumière des nombreux conseils dispensés au fil des pages.

			Plutôt que de craindre ce qu’il est désormais convenu d’appeler les géants du numérique, tous vont eux aussi pouvoir participer à cette révolution passionnante dont tout atteste qu’elle n’en est qu’à ses débuts. 

			Il ne tient qu’à vous de les rejoindre !

		

	
		
			Introduction

			« Si tu veux construire un bateau, fais naître dans le cœur 
de tes hommes et femmes le désir de la mer. »

			(Antoine de Saint-Exupéry)

			Quand j’ai rejoint l’industrie des noms de domaine et de la présence en ligne, j’avais encore ce regard sur le monde de l’Internet qu’ont beaucoup de patrons de petites boîtes que je rencontre aujourd’hui, habitués des solutions internet du grand public et gros consommateurs de réseaux sociaux. Comme eux, je ne voyais pas comment donner une image professionnelle sur le web. Les GAFAM (Google, Apple, Facebook, Amazon et Microsoft) ont imposé leurs produits sur le marché français, à tel point qu’il n’est pas rare de croiser la camionnette d’un artisan arborant fièrement son logo Facebook et son adresse email en gmail.com ou hotmail.fr, quand ce n’est pas wanadoo.fr. On voit ainsi beaucoup de professionnels communiquer avec une boîte en gmail.com parce que c’est gratuit et qu’ils ont l’habitude d’utiliser ce service en tant que particulier. Idem pour leur page Facebook, créée en 3 clics. C’est simple, c’est rapide… Très bien pour un particulier, mais absolument pas pour un pro !

			Je ne porte pas de jugement sur cette attitude, c’est un constat. Un manque de formation, la peur de mal faire, le manque de temps ou de budget, un désintérêt pour la chose… Il y a une foule de mauvaises raisons de ne pas se professionnaliser quand on se lance sur Internet. Et pourtant !

			Ces mêmes professionnels achètent et réservent eux-mêmes sur Internet ; parfois plusieurs fois par jour. Ils ont même un niveau d’exigence élevé en tant que consommateurs. Ils veulent des sites clairs, simples et beaux. Ils recherchent l’efficacité et la confiance ; cette confiance qui les encouragera à délivrer leur précieux code de carte bleue sur un site marchand. Équipés de smartphones, ils sont également les premiers à chercher une nouvelle recette pour le gâteau d’anniversaire des enfants, à regarder un tutoriel de bricolage pour réparer leur voiture ou encore à partager un article sur les réseaux sociaux. Quand ils passent de la navigation privée à professionnelle, la plupart d’entre eux le font avec amateurisme, uniquement par manque de savoir-faire technique et marketing. Les Français sont très paradoxaux : numériquement parlant, ce sont des consommateurs avertis mais des vendeurs inexpérimentés.

			Trouver de nouveaux clients est le but de la présence sur Internet de tout entrepreneur. Du consultant indépendant au chef de PME, tous ceux que j’ai rencontrés au cours des 10 dernières années cherchaient avant tout à toucher plus de clients en répondant présent sur le Net. Pour certains d’entre eux, « être vus en premier sur Google » est presque un objectif absolu… sans comprendre véritablement ce que cela peut vraiment leur apporter et sans savoir comment s’y prendre. D’autres ont testé, passé plusieurs étapes avec succès et bloquent soudainement. Ils ne captent pas ou peu de clients. Ils ont investi du temps, de l’argent. Ils ont parfois tout construit eux-mêmes ou tout délégué à un ami. Rien n’y fait. Ce n’est pas rentable. L’expérience est amère.

			Face à eux, des entrepreneurs plus avertis réussissent chaque jour à capter de nouveaux clients et la part de leur activité en ligne croît sans cesse.

			« Faire de vous des apprentis du webmarketing » : c’est l’ambition de ce livre.

			Mon objectif n’est pas de vous donner une formule magique à appliquer mécaniquement, mais de vous aider à prendre les bonnes décisions pour attirer les clients avec l’aide d’Internet et ce, de façon rentable et durable. Ce livre vous dévoile ma méthode, éprouvée par un grand nombre d’entreprises : tout juste ce qu’il faut de technique et de compétences en marketing.

			J’ai énormément appris au contact de nombreux entrepreneurs du web et au cours d’ateliers d’accompagnement au marketing digital que j’ai animés ou auxquels j’ai simplement assisté. J’ai également eu la chance de collaborer avec des experts du web : création de site, e-commerce, SEO, réseaux sociaux… Merci à eux ! Ce livre ambitionne de vous faire profiter de leurs enseignements.

			J’ai eu la chance de suivre des études de marketing dans une grande école de commerce au début des années 2000, d’être formé au monde de la vente et du marketing terrain dans des grands groupes. Je travaille depuis 2014 dans les noms de domaine, ce qui m’a donné l’opportunité de côtoyer les meilleurs spécialistes français du web. Cette formation de base couplée à mon expérience au cœur de l’écosystème français de l’Internet et des noms de domaine me permettent de vous proposer aujourd’hui ma méthode alliant le marketing et la vente aux standards techniques actuels du web.

			En 15 ans, tous les secteurs d’activité ont été touchés par la digitalisation : nous sommes passés du 100 % papier au numérique avant tout (mais pas encore partout !). Notre quotidien a été totalement bouleversé :

			−La signature d’un acte notarial peut désormais se faire électroniquement.

			−La raréfaction du courrier papier due à la digitalisation des factures a incité La Poste à augmenter à plusieurs reprises le tarif des timbres. 

			−Uber a donné son nom à un phénomène qui touche toute l’économie : l’ubérisation. Qu’elles soient pour ou contre, les entreprises doivent s’y adapter ou périr.

			−Parallèlement à cette révolution digitale, les smartphones ont bouleversé nos usages et envahi notre quotidien. Nous sommes aujourd’hui plus souvent sur Internet, derrière l’écran de nos smartphones (certains en ont plusieurs !), à tout moment et en tous lieux.

			−Les GAFAM dominent largement Internet :

			•Google a été créé en 1998 et a généré 180 milliards de dollars en 2018. Son logiciel est embarqué sur tous les téléphones Androïd et invite son utilisateur à se créer un compte de messagerie sur Gmail.com. Il y a aujourd’hui plus de 1,5 milliard d’adresses email de ce type dans le monde.

			•Amazon a été créé en 1994 et a généré 238 milliards de dollars en 2018. On y achète tout et tout s’y vend. Outre des délais de livraison écourtés, les services premium donnent également accès à un service de vidéo à la demande et à une plateforme de diffusion de musique.

			•Créé en 2004, Facebook comptait plus de 2 milliards d’utilisateurs en 2017. Un compte Facebook permet une connexion simplifiée aux applications ou aux sites web.

			•Apple avait une capitalisation boursière de 1 300 milliards de dollars en janvier 2020. Des produits, des services et la vente d’une expérience client hors du commun avec un marketing à la pointe ont propulsé l’entreprise à ce niveau.

			•Microsoft a généré un CA de 33,7 milliards de dollars en 2019. Exceptés les tenants du logiciel libre, Microsoft confirme sa présence sur la plupart des PC.

			•L’explosion des applications mobiles a débuté en 2007 avec l’arrivée de l’iPhone puis du Google Play Store.

			Les utilisateurs des GAFAM leur fournissent une somme hallucinante de données personnelles ! Ces entreprises nous connaissent mieux que nos propres parents !

			En 15 ans, notre façon de consommer a donc été bouleversée. Notre façon de vendre et d’aller chercher des clients doit s’adapter à ces changements. Et il s’avère que les entreprises françaises peinent encore à se faire une place sur le web. 

			Depuis 2014, je m’occupe de la relation commerciale de l’Afnic (Association française pour le nommage Internet en coopération), le registre français des noms de domaine en .fr. J’y ai rencontré des experts talentueux du web : entrepreneurs, institutionnels et responsables de grandes organisations françaises et européennes. Tous encouragent les entreprises françaises à se développer sur la toile. Cet ouvrage constitue ma contribution à cet effort commun.

			En achetant ou en offrant ce livre, vous optez pour le changement : la numérisation, c’est le sésame de LA proximité et de LA relation client !
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							Pour vous guider tout au long de votre parcours, j’ai réalisé, en parallèle de ce livre, le site : jesuisenligne.fr. Dans les pages qui suivent, nous verrons étape par étape comment j’ai imaginé et construit mon site, de la phase de réflexion au développement. 

							Vous pourrez vous référer au site pour voir concrètement ce que cela donne. Je n’ai pas l’ambition de créer le site parfait. Il aura, j’en suis certain, énormément de défauts aux yeux des puristes. Mon ambition est de donner plus de concret à tout le « yakafokon » qu’on entend à propos d’Internet sur Internet. Ce site vous est dédié, profitez-en. 

							Pour bâtir mon site et le faire vivre, je vais être amené à choisir moi-même quelques outils (des fournisseurs de services). Ne prenez pas cela pour une recommandation. J’ai opté pour ces outils dans un contexte qui n’est sans doute pas le vôtre. Je connais trop de bons fournisseurs pour n’en citer qu’un seul. J’aurai l’occasion de vous présenter plusieurs outils, dans les grandes lignes, pour vous aider à choisir.

							Au-delà des outils, j’ambitionne de partager ma tactique pour trouver des clients et vendre avec Internet. Cela repose sur du bon sens, du marketing (un peu de théorie), de la technique de vente et de la pratique. Pour vous faciliter la lecture, je limiterai le jargon à son strict minimum et j’éviterai au maximum les termes techniques franglais qui envahissent la Toile…
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Les idées reçues qui vous empêchent d’avancer

			« Il faut plus de courage pour changer 
son point de vue que pour lui rester fidèle. »

			(Friedrich Hebbel)

			Avant de vous entraîner dans l’exploration de ma méthode, je vous propose mon point de vue sur toutes les meilleures mauvaises raisons de ne pas lancer son activité en ligne. J’espère vous convaincre, si ce n’est pas déjà fait, qu’une présence efficace sur Internet est non seulement indispensable, mais aussi abordable, rentable et rapide et facile à mettre en place.

			« Créer un site web est réservé aux grandes entreprises » : FAUX

			Avoir un site web n’est pas l’apanage des grandes entreprises qui disposent d’armées de collaborateurs experts en marketing et communication, des bilingues franglais ou des ingénieurs informaticiens. De nos jours, créer un site est vraiment à la portée de tout le monde. D’un point de vue technique, aucune compétence particulière n’est requise pour se lancer, et ce en moins de 15 minutes (montre en main !). Grâce aux outils dédiés (les CMS, « content management system »), il est non seulement possible de créer un site partout dans le monde, mais également de l’actualiser via une foule d’appareils : ordinateur, portable, tablette ou smartphone, tout en sachant que la démarche est plus simple sur un ordinateur. Même si la maîtrise du codage peut être utile dans certains cas, ce n’est pas indispensable. Vous constaterez enfin que cet apprentissage se fait sur le tas. 

			La phase la moins aisée réside dans le choix des bons outils face à l’offre pléthorique et compte tenu du jargon propre à l’univers du web : sans les conseils avisés d’un connaisseur, c’est impossible. Méconnaître les mots du web peut également être un frein à un bon lancement.

			Affirmer que seule une grande entreprise peut s’équiper d’un site revient à dire que celui-ci n’est qu’une dépense engagée en vue de promouvoir une image de marque. Penser ainsi est une erreur, car un site est un investissement et non une dépense en publicité.

			Quand je rencontre des entrepreneurs sur des salons, il arrive que certains affirment « ne pas avoir besoin de site web pour leur activité ». Il s’avère que le réflexe de certains patrons d’entreprises à propos d’Internet consiste à transposer leurs propres usages d’Internet plutôt qu’à se mettre dans la peau de leurs prospects. Mon tout premier conseil est donc le suivant : cessez de croire que tout le monde agit et consomme comme vous et mettez-vous à la place de vos clients. Si vous n’y parvenez pas, interrogez-les sur leurs attentes.

			Sachez que 9 Français sur 10 consultent les moteurs de recherche avant d’acheter en magasin ou sur le web. Avant de réserver mes vacances, je recherche des informations en ligne sur les lieux que je souhaite visiter, qui me permettent de tracer mon itinéraire et mon planning. Avant de faire l’acquisition d’une nouvelle tondeuse à gazon, je consulte des vidéos, des fiches produits et des avis. Avant d’acheter, je compare les prix en ligne. Avant d’aller au restaurant à l’improviste, je recherche les restaurants les plus proches de mon domicile, je lis les commentaires des clients et je parcours la carte. Je suis certain que vous procédez exactement comme moi. Sans doute avez-vous même déjà fait certains achats suite à la recommandation d’un proche postée sur un réseau social. Depuis que nous sommes presque tous équipés de smartphones, s’informer est désormais possible partout et à tout moment, comme un réflexe propre au nouveau consommateur, voire une addiction pour certains.

			Vos clients et prospects vous trouvent-ils facilement quand ils recherchent vos produits sur le web ?

			« Ça coûte trop cher de faire un site web » : FAUX

			À moins d’avoir l’ambition de lancer un site d’envergure internationale, multilingue, véritable plateforme, avec une présentation hors du commun, il est possible de créer un site pour moins de 200 € par an ! Plusieurs CMS sont dotés d’une version « freemium », c’est-à-dire qu’une partie de leurs services est accessible gratuitement, avant une éventuelle migration sur une offre « premium » intégrant très souvent des services, un support et une qualité de niveau professionnel. Je vous invite d’ailleurs à tester vous-même ces outils avant de choisir celui qui vous accompagnera définitivement durant toute la vie de votre site.

			Une bonne pratique pour ceux qui veulent plus de liberté et ne pas dépendre d’un CMS est de prendre directement ses services auprès d’un hébergeur : hébergement, nom de domaine, emails… Cette solution a sensiblement le même coût annuel pour ceux qui veulent un premier site évolutif (avec un tarif qui évolue avec votre besoin).

			Ce budget est tout à fait abordable pour une petite entreprise ou un jeune entrepreneur et permet de se lancer dignement.

			« Je n’ai pas besoin de site web, j’ai une page Facebook et un compte LinkedIn ! » : FAUX

			Il est tout à fait possible de faire du bon business avec Facebook ou LinkedIn. Certains entrepreneurs tirent d’ailleurs très bien leur épingle du jeu grâce à ces deux outils, mais tout miser sur les réseaux sociaux n’est pas la meilleure stratégie à moyen et long terme.

			La raison principale est que, lorsque vous publiez sur les réseaux sociaux, vous ne publiez pas chez vous.

			Même si vous publiez sur « votre page », vous restez chez Facebook, Twitter, Instagram… et votre page est en réalité un espace hébergé par le réseau social en question. Quand bien même vous postez vos contenus : textes, photos et vidéos, ces derniers restent la propriété du réseau. Enfin, publier sur les réseaux sociaux revient à éditer une annonce dans un journal : sa durée de vie est très courte, de quelques minutes à plusieurs jours dans le meilleur des cas. Bien entendu, si vous ne payez pas, l’annonce ne sera presque pas visible ! Quand vous êtes sur les réseaux sociaux, vous avez accès à leurs bases d’utilisateurs tout en restant tributaires de leurs règles et codes.

			Sur votre site, vous êtes votre propre patron. Les contenus vous appartiennent, libre à vous de les supprimer ou de les modifier comme bon vous semble. Tant que vous les laissez en ligne, ils sont visibles, et si le référencement a été effectué dans les règles de l’art, ils sont définitivement répertoriés par les moteurs de recherche.

			Attention ! Je ne dis pas qu’il ne faut pas être sur les réseaux sociaux (bien au contraire !), je veux juste vous interpeller sur votre dépendance aux réseaux sociaux quand ils sont utilisés seuls. Le site internet et les réseaux sociaux sont deux leviers différents mais bien complémentaires. À vous de jouer avec la méthode qui vous est transmise ici afin d’utiliser chaque outil de manière optimale !

			Un dernier détail à ne pas négliger : la quasi-totalité de vos sessions sur Internet débute par une requête sur un moteur de recherche. Ce qui est posté sur les réseaux sociaux n’est pas toujours référencé et, quand il l’est, c’est parfois trop tard, l’information étant périmée. Pour figurer sur un réseau social, il convient avant tout de s’y connecter et d’y faire une recherche… Et pour y être trouvé, c’est rarement gratuit !

			« Il faut absolument passer par une agence ou savoir coder pour faire son site » : FAUX

			Ne nous leurrons pas : les agences sérieuses font un travail de pro. C’est leur métier de réaliser des sites web pour les professionnels. Ils font de beaux sites de qualité, pour le budget qui va avec. Cela dit, si vous décidez de garder la main et de tout faire vous-même, il est possible de réaliser un site de qualité, ergonomique et esthétique. Les CMS sont conçus pour cela et donnent un excellent résultat, même si le créateur du site est novice en la matière. 

			Une autre façon tout à fait acceptable et beaucoup plus répandue qu’on pourrait le croire est de faire appel à un ami, parent, collègue… Faites-vous aider ! Si vous ne souhaitez pas perdre du temps à la conception de votre site, rien ne vous empêche de déléguer cette partie plus technique. Attention ! Déléguer ne signifie pas tout laisser à celui qu’on missionne (un proche ou une agence). Si vous délaissez la partie technique, il est capital de vous investir personnellement dans la réflexion en amont :

			−À quoi va servir mon site ?

			−Que vais-je en faire ?

			−Comment sera-t-il organisé ?

			−Que vais-je vendre sur le site et comment ?

			−Comment vais-je accueillir mes visiteurs ?

			−Comment vais-je les faire revenir ?

			−Sur quels réseaux sociaux serai-je actif ?

			−Comment vais-je travailler mon référencement naturel ?

			−Comment vais-je communiquer ?

			−Comment reprendre le contrôle à n’importe quel moment ?

			Ce sont précisément tous ces points que nous allons travailler dans les chapitres suivants. C’est votre boulot de répondre à toutes ces questions. Le boulot de l’agence ou de votre ami est de donner vie à votre stratégie avec le site web. Votre part du travail en tant que responsable d’entreprise est bien d’affûter votre stratégie avant de vous lancer. Bien entendu, avec la stratégie, vous devrez fixer des indicateurs-clés de succès qui vont vous permettre d’évaluer la réussite de votre projet.

			« Ça prend trop de temps de faire un site web » : FAUX

			Générer un site avec un CMS prend quelques minutes. Adapter un modèle de site au site de vos rêves les plus fous prendra forcément un peu plus de temps. Il est évident pour quelqu’un dont ce n’est pas le métier, créer et gérer son site web peut paraître, à priori, long et laborieux. C’est pourtant, avec les outils actuels, très simple de se lancer quand on n’y connaît rien. Plusieurs outils proposent même de générer des sites d’une page en fonction de critères que vous remplissez : votre activité, vos coordonnées, les liens vers vos réseaux sociaux… Ce type de site-vitrine clé en main vous permet de communiquer dès le début avec une adresse à votre nom prête à accueillir vos premiers visiteurs de manière professionnelle.

			Une fois que l’architecture de votre site est réalisée, la gestion du site au quotidien consiste surtout à suivre ses ventes ou ses prises de rendez-vous, de vérifier le trafic, répondre aux avis des clients et poster un article par mois au minimum sur son blog. Il n’est pas nécessaire de modifier régulièrement le site : seul le contenu doit être régulièrement amendé. 

			Encore une fois, cette partie peut être déléguée à des professionnels ou des proches si la tâche vous semble trop laborieuse.

			Entretenir un site mal pensé et mal fait peut-être tout à fait chronophage et démotivant. C’est pourquoi la phase de réflexion et de préparation en amont est un gage de réussite.

			
				
					
				
				
					
							
							« Être présent sur les réseaux sociaux, c’est une perte de temps » : FAUX

						
					

					
							
							Par Stéphane Ndour, Directeur Général Adjoint Sales&Opérations, lesBigBoss

							Ce titre de paragraphe fera sans aucun doute rire (ou pleurer) toute une génération de lecteurs qui sont tombés dedans quand ils étaient petits… et révoltera une autre partie des lecteurs qui pensent que les réseaux sociaux sont un gadget et une perte de temps. Comment mettre tout le monde d’accord ?

							Prenons quelques chiffres :

							−3,2 milliards d’utilisateurs sont présents sur les réseaux sociaux, soit 42 % de la population mondiale (Emarsys, 2019).

							−60 % des Français sont des utilisateurs réguliers des réseaux sociaux (Hootsuite, 2019).

							−Facebook attire 46,6 millions de visiteurs uniques par mois et 28,1 millions par jour (Médiamétrie, 2020).

							−On compte : 45,3 millions de visites uniques par mois et 17 millions par jour sur YouTube. 16,7 millions de visites uniques par mois, et 2,7 millions par jour sur Twitter.

							−71 % des consommateurs ayant eu une bonne expérience des réseaux sociaux auront tendance à recommander la marque à leurs amis et à leur famille (Forbes, 2019).

							Dès lors, la question de votre présence sur les réseaux sociaux ne se pose plus, dans la mesure où vos clients, eux, les utilisent. Ils y parlent de vos produits et services, donnent leurs avis, recommandent et critiquent. Aussi, faire l’impasse d’une présence sur les réseaux sociaux, c’est se priver d’une relation privilégiée avec tous vos clients. Vous devez donc rester proche d’eux en étant également actif sur les réseaux sociaux les plus utilisés.

							Sans stratégie, vous risquez de vous engager de façon bancale, d’atterrir sur les mauvais réseaux sociaux, de perdre du temps, de l’argent et de la motivation. La phase de préparation de votre projet de présence en ligne doit donc impérativement intégrer la gestion des réseaux sociaux :

							−Quels réseaux sociaux suivre ?

							−Sur quels réseaux sociaux faire de la publicité ?

							−À quel moment poster ?

							−Que poster ?

							En définitive, les réseaux sociaux sont partout et vos clients les utilisent tous les jours. À vous d’en tirer parti afin de développer votre présence et d’interagir !

						
					

				
			

			« Le site web est ringard, tout le monde passe par Amazon » : FAUX

			Les plateformes de vente telles qu’Amazon, Rakuten ou Leboncoin sont vraiment formidables pour acquérir rapidement des prospects et développer ses ventes en ligne. De même, Booking ou Airbnb sont des leviers puissants de remplissage des chambres pour les hôtels et les gîtes. 

			En tant que consommateur, je regarde toujours si la société qui vend ses produits via une plateforme de ce type possède un site internet. Ce que je recherche en allant sur ces sites, c’est, avant toute chose, à être rassuré avant de passer ma commande : provenance des produits, fabrication, prix, avis clients, vidéos de démonstrations, tutoriels… L’existence d’un site web de qualité me conforte aussi dans mon achat. J’avoue d’ailleurs toujours rechercher si je ne peux pas faire une bonne affaire en passant en direct (désolé pour les plateformes !) : si je ne trouve pas de site internet pour l’hôtel que je recherche, je contacte l’établissement pour obtenir un meilleur prix ou un surclassement si je réserve en direct. Par expérience, compte tenu du fait qu’il n’y a pas d’intermédiaire, les hôtels font une plus grosse marge quand les clients réservent directement depuis leur site. Pourquoi ne pas accroître vos marges ou vos ventes avec des ventes directes sur votre site ?

			Petit quizz : à qui appartient le client qui achète votre produit sur une plateforme ? Est-il votre client ou celui de la plateforme ? À qui s’adresse le client en cas de problème quand le fournisseur n’a pas de site web ? 

			Un indice pour trouver les réponses si vous séchez : qui encaisse le paiement du client et qui rembourse en cas de litige ou d’annulation ?

			
				
					
				
				
					
							
							« Un site n’est pas nécessaire dans mon industrie » : ARCHI FAUX

						
					

					
							
							Par Geoffray Escoffier, responsable business development dans un grand cabinet international de conseil

							De toutes les fausses barbes, je crois que c’est celle que j’ai le plus entendue ! Il n’y a pas un seul métier, je crois, qui ne soit présent sur la toile. Certains diront qu’ils n’ont pas besoin du web, que le bouche-à-oreille et le réseau font l’affaire, que leur entreprise fonctionne ainsi depuis 20 ou 30 ans. C’est bien et tant mieux pour eux ! (Demandez quand même aux taxis ce qu’ils pensent de l’impact d’Internet sur leur métier #Uber). Cela dit, pourquoi ne pas utiliser la puissance d’Internet pour attirer les clients à soi ?

							Le site internet doit être considéré comme un commercial en mission permanente sur le terrain sans relâche toute l’année, le jour, la nuit et les jours fériés (il travaille même plus en cas de confinement !). Son travail est d’aller chercher des prospects et de fidéliser vos clients. Avez-vous vraiment les moyens de vous priver d’une équipe de commerciaux ? Je ne connais pas une seule industrie qui puisse se targuer de ne pas avoir besoin de commercial… Cela est d’autant plus vrai lorsque vous vous lancez.

							Au contraire, recrutez un excellent commercial (site internet) chasseur et éleveur, donnez-lui des cartes de visite qui sortent du lot (nom de domaine et formulaire de contact en ligne), un catalogue de produits, des argumentaires de vente, des cibles à aller chasser, des objectifs de vente. Couplez l’action de votre commercial virtuel avec des campagnes de publicité (réseaux sociaux et publicité sur les moteurs de recherche) pour garnir son carnet de rendez-vous.

							Quant à ceux qui pensent que le site internet est mort, je les renvoie à la croyance précédente (voir plus haut) « Je n’ai pas besoin de site web, j’ai une page Facebook et un compte LinkedIn ! » FAUX. Si aujourd’hui, votre business est florissant, fonctionne bien avec le bouche-à-oreille ou avec l’investissement que vous mettez dans les réseaux sociaux, pourquoi se priver d’un site internet qui crédibilisera et installera votre présence sur Internet sur le long terme ? Le nom de domaine (l’adresse de votre site web) qui portera votre site deviendra votre marque et construira votre notoriété en ligne.

							Le site internet est un investissement. C’est un actif immatériel. La publicité sur les réseaux sociaux est une dépense. La vente sur les plateformes est de la vente one shot. Investissez d’abord dans votre business et dépensez dans la publicité quand vous en avez les moyens.

						
					

				
			

			
Pourquoi se lancer sur Internet en 2021 ?

			Une personne de mon entourage tient un salon de coiffure à Notre-Dame-de-Bondeville, dans l’agglomération de Rouen en Normandie. Quand j’y ai emménagé en 2018, j’ai cherché un salon de coiffure pour aller me faire couper les cheveux. Sans penser du tout à cette amie, j’ai allumé mon smartphone et j’ai dû taper « coiffeur Rouen » dans la barre de recherche. Le moteur m’a proposé une liste de salons à proximité de chez moi. Il se trouve justement que dans les tout premiers liens, il y avait cuthair.fr (vous aurez noté le jeu de mots très courant dans les noms de salons de coiffure). C’était le seul salon de coiffure présent à Notre-Dame-de-Bondeville (ville de 7 000 habitants avec centre commercial, un centre-ville, le tramway de l’agglo de Rouen…) dans les résultats du moteur de recherche. C’était justement le site internet du salon de mon amie (ça tombait bien). J’ai appelé et j’ai pris rendez-vous.

			
				
					
				
				
					
							
							[image: ]

						
					

				
			

			En arrivant au salon, j’ai posé naïvement la question à mon amie : « Pourquoi as-tu créé un site pour ton salon ? » 

			Sa réponse était sans équivoque : 

			« Parce qu’une nouvelle cliente sur deux vient du site internet ».

			Elle remplit une partie de son carnet de rendez-vous grâce à son site et cela contribue évidemment à rentabiliser son affaire.

			« Il y a deux autres salons dans la rue, mais je suis la seule à avoir un site internet. Mes nouvelles clientes qui viennent par Internet habitent rarement à Notre-Dame-de Bondeville, elles viennent de l’agglomération proche parce qu’elles recherchent certaines prestations que je propose et que je décris sur mon site ».

			Je crois que sa réponse résume tout. Son site s’occupe de lui trouver des rendez-vous à valeur ajoutée (lissages, mariée…) pendant qu’elle tient son petit salon et s’occupe de ses clients. N’hésitez pas à aller sur son site, c’est un bel exemple de site « fait maison ». Vous y trouverez l’adresse du salon et tout ce qu’il faut pour prendre rendez-vous. Profitez-en pour regarder sur Street View, vous verrez sa concurrence dans la rue.

			Dites-vous que 100 % des leads venant des moteurs de recherche en local sont, à l’heure où j’écris, pour elle !

			D’après une étude Mappy, 91 % des consommateurs s’informent sur Internet avant d’acheter. 30 % des recherches sur Internet sont des recherches locales. Comment se comportent vos clients ?

			Avoir un site internet personnel, pour quoi faire ?

			Si j’avais su tout ce que j’ai appris au cours de ma carrière dans le numérique, je m’y serais sans aucun doute pris différemment depuis le lycée. J’ai effectué des stages, eu des responsabilités dans des associations, pratiqué des loisirs variés et enchaîné plusieurs emplois et expériences personnelles. J’ai rencontré des personnes extraordinaires, j’ai vécu des expériences enrichissantes et j’ai rendu de nombreux devoirs ou rapports. J’ai également suivi un bon nombre de formations : ressources humaines, management, techniques de communication, techniques de vente et de négociation, prise de parole en public…

			Que me reste-t-il de tout cela ? Ma mémoire, des supports de formation, des documents archivés sur mon disque dur. Bien. Mais comment le valoriser ?

			LinkedIn est une solution pour débuter son « marketing de soi » (« personal branding ») ou son « autopromotion ». Vous y réalisez un profil sous la forme de CV amélioré (pour ceux qui ont optimisé leur profil) qui sera intégré dans une gigantesque base de données. Votre profil ressortira, par chance, si votre réseau est constitué d’utilisateurs influents et actifs et surtout si vous savez attirer les bonnes personnes à vous. Vous resterez néanmoins toujours dépendant de la forme du réseau et tout ce que nous pouvons publier passera vite aux oubliettes. Bien sûr, il existe aussi un nombre important d’adeptes du « social selling », qui vendent et se vendent (surtout) grâce aux réseaux sociaux… Mais ce n’est pas le cas de l’écrasante majorité.

			Le site internet pour soi-même est un outil sous-exploité. Lorsque j’interviens en école de commerce ou à l’université, j’invite toujours les étudiants à se créer leur propre espace numérique. Cela a de nombreuses vertus :

			−Les étudiants apprennent à créer un site et à se familiariser avec tous les outils à leur disposition. C’est un excellent moyen pour eux de s’apercevoir que c’est un projet à leur portée et c’est la meilleure façon d’acquérir une compétence fort utile !

			−Les étudiants qui se lancent et ont un site web se démarquent de tous les autres qui sont de simples consommateurs des solutions pour le grand public. C’est un bel atout à valoriser sur son CV et sur sa page LinkedIn.

			−Les étudiants enregistrent leur nom de domaine et l’utilisent pour construire leur marque personnelle en ligne : la preuve qu’ils maîtrisent leur image sur le web jusqu’au bout du clavier !

			−Avoir un site à son nom est un excellent moyen de remonter naturellement sur les requêtes sur son propre nom dans les moteurs de recherche. Effet Whaou auprès des recruteurs (selon le métier recherché) garanti !

			−Commencer un site personnel quand on est étudiant, c’est commencer au meilleur moment. On accumule les expériences et les rencontres. Commencer à rédiger et maîtriser son image en ligne est un bon investissement pour toute une carrière.

			Apprentissage, sortie du lot, maîtrise de son image en ligne et investissement : voilà les mots et expressions-clés que je choisirais pour vous convaincre de créer votre site personnel. Le coût financier pour un simple site personnel est encore plus faible ; il ne doit pas vous freiner. Il ne reste « plus qu’à investir son temps personnel ».

			Pourquoi créer un site internet pour son entreprise ?

			Pour les mêmes raisons, ou presque ! Créer un site internet pour sa boîte, c’est ouvrir une boutique virtuelle. Ni plus ni moins. Chaque visiteur doit être considéré comme un client qui rentre dans votre boutique physique (d’autant plus si vous n’en avez pas !). 

			Quand un client rentre dans votre boutique, vous lui dites bonjour, les promotions sont affichées. La tête de gondole est attrayante. La PLV est à jour et en place. Les rayons sont bien garnis, les prix sont à jour, la lumière valorise vos produits et la boutique est propre. Au premier coup d’œil, n’importe quel client comprend qui vous êtes, ce que vous vendez, quelle est la promotion du moment et pourquoi il a intérêt à acheter chez vous plutôt qu’ailleurs.

			Le site de votre entreprise joue ce rôle sur le web. Un visiteur qui voit un lien lui permettant d’arriver chez vous (sur un site, une page de résultats d’un moteur de recherche ou un article dans un réseau social) est un client qui passe devant la vitrine de votre boutique. Il s’arrête devant et rentre ou repart. Si vous n’avez pas de site, c’est comme si votre boutique n’existait pas dans la rue. Si votre produit est en vente uniquement chez Rakuten ou Amazon, c’est comme si vous n’étiez qu’un fournisseur d’un hypermarché. Si votre site est superbe mais mal référencé, c’est comme si votre magasin était au fond d’une impasse pas éclairée d’un petit village du fin fond de la France. Un site utile, chic et bien référencé a les mêmes atouts qu’une belle boutique sur les Champs-Élysées.

			Quand un visiteur décide de cliquer sur un lien qui arrive chez vous, il ouvre la porte de votre magasin et rentre. C’est une opportunité à convertir ! Votre boutique virtuelle doit être propre, et permettre de comprendre en moins de 5 secondes qui vous êtes et ce que vous proposez.

			« La meilleure des improvisations, c’est la préparation » : formez-vous !

			J’interviens dans les salons dédiés à l’entrepreneuriat depuis des années. Je rencontre beaucoup d’entrepreneurs, chefs d’entreprises ou responsables d’associations. Nombreux sont ceux qui sont déçus de leur expérience en ligne. En cause, plusieurs facteurs récurrents :

			−« Personne ne va sur mon site ou presque. »

			−« Ça coûte trop cher. »

			−« L’agence qui gère mon site me demande XXX € pour changer un bouton. »

			−« Ça ne me rapporte pas assez. »

			−« J’ai un site vitrine, mais cela sert à rien. »

			Leur objectif à tous : trouver des clients sur Internet. Ils ont tous fait un site. Certains ont juste fait un « petit site vitrine », d’autres ont lancé une e-boutique. Tous expriment leurs déceptions face aux faibles ventes ou contacts clients provenant de leur site.

			La cause commune de tous ces échecs (réversibles, rassurez-vous !), c’est le manque de préparation. Quand on se plonge dans un projet de création d’entreprise, l’erreur classique est de foncer tête baissée dans la création d’un site.

			Sans cap, le bateau dérive et finit dans les récifs. Avant d’embarquer, préparez-vous. Posez-vous un maximum de questions pour piloter la présence en ligne de votre entreprise :

			−À quoi va me servir mon site ? Si votre site est juste une vitrine pour crédibiliser votre activité, les moyens que vous investirez ne seront pas les mêmes que si vous cherchez à vendre vos produits dans le monde entier (et pourquoi pas ?)

			−Que devra-il m’apporter ? Des ventes ? Des clients réguliers ? Des rendez-vous ? De la notoriété ? Si vous ne savez pas ce que vous voulez obtenir, comment savoir quels moyens mettre en place ?

			−Qui le pilotera ? Vous ? Une connaissance ? Une agence ? Combien de temps êtes-vous prêt à consacrer à votre présence en ligne par jour, semaine, mois, an ? Il va de soi que la mise en place d’un site vitrine efficace avec un blog prend moins de temps sur le long terme que la création et l’entretien d’un site e-commerce. Néanmoins, un investissement minimal en temps sera nécessaire pour se lancer dans tous les cas. Sinon, vous plafonnerez au stade du projet ou de l’esquisse et le résultat sera décevant.

			−Comment reprendrai-je les commandes si besoin ? (Si je les ai déléguées)

			−Quel public chercherai-je à toucher avec mon site ? Quels sont ses besoins ? Ses problèmes ? Ses motivations ?

			−Est-ce que je chercherai à toucher un public local, régional, national ou international ?

			−Pourquoi mon entreprise est-elle créée ? Quel est son sens ? (Pour les clients)
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