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1. Le marketing 2.0
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PRIX
PROMOTION
PLACEMENT

IL PLACE LA MARQUE COMME INCONTOURNABLE




1. Le marketing 2.0

QUELQUES NOTIONS DE MARKE TING

LE MARKETING 2.0 EST LE MARKETING DES
CONSOMMATEURS :

e I[LEST LA COMBINAISON DU WEBMARKETING, DU
WEB 2.0 ET DU SOCIAL MEDIA.

e INTERNET EN EST LE PRINCIPAL OUTIL

e CEST LE WEB PARTICIPATIF (LE WEB 2.0)

e ON CHERCHE UNE PREMIERE PERSONNALISATION 202
DE L'OFFRE (BLOG, FORUM, RESEAUX SOCIAUX..) N

e |[L PLACE LA MARQUE COMME PROCHE DE NOUS




1. Le marketing 2.0

QUELQUES NOTIONS DE MARKE TING

LE MARKETING 3.0 EST LE MARKETING DES
CONSOMACTEURS :

e |L REPOND A DES THEMATIQUES COMME LE BIO.
LE CIRCUIT COURT, LE RECYCLAGE..
e C'EST UN MARKETING EN QUETE DE SENS

e |[L PLACE LA MARQUE COMME SYMPATHIQUE




1. Le marketing 2.0

QUELQUES NOTIONS DE MARKE TING

LE MARKETING 4.0 EST LE MODE SANS
ECHEC DU MARKETING

e |L SE BASE SUR DES ALGORITHMES, DES
CALCULS ET DES PROGRAMMES

e IL SE BASE SUR LES INFORMATIONS DONNEES
(OU NONJ) PAR LES CONSOMMATEURS

e CEST LE MARKETING DES PREDICTIONS DES
COMPORTEMENTS ET DES ATTENTES

e |IL OPTIMISE LES PERFORMANCES DU
MARKETING ET ANTICIPE LES BESOINS DES
CONSOMMATEURS

e IL PLACE LA MARQUE COMME UNE REPONSE




1. Le marketing 2.0

PARLER DE MARKETING 2.0 EST UN RACCOURCI.

CHAQUE TYPE DE MARKETING EST UNE
EVOLUTION QUI SSAJOUTE AUX AUTRES.

VOUS ETES DEJA DANS UN DE CES MARKETINGS.

A VOUS DE REJOINDRE « LA MEUTE »..

EN ATTENDANT SA PROCHAINE EVOLUTION |



2. Le commu - consom - acteur

Le
COMMU - CONSOM - ACTEUR

QW

est votre ¢

e)chient #



2. Le commu - consom - acteur

DES LORS QUE VOUS SOUHAITEZ
FAIRE DE LA VENTE/DU MARKETING
EN 2020, IL EST QUASI OBLIGATOIRE
DE PASSER PAR INTERNET POUR SE
FAIRE VOIR.

CELA SIGNIFIE QU'ON S’ADRESSE A
DES INTERNAUTES.

AVEC LES AVANTAGES ET LES
DEFAUTS QUE CELA INDUIT.




2. Le commu - consom - acteur

L'INTERNAUTE EST DISTRAIT, IL SURFE

e SUR PLUSIEURS PAGES EN MEME TEMPS

 EN FAISANT AUTRE CHOSE (TRAJET,
CUISINE, TV..)

e SANS AVOIR LE TEMPS

CE QUI SIGNIFIE QUE VOUS DEVEZ
e CAPTER SON ATTENTION

e ETRE DIRECT
e ETRE LISIBLE (SOUS TITRES, GRAS..)




2. Le commu - consom - acteur

PAR CONTRE, L'INTERNAUTE DU WEB 2.0
AIME PARTAGER, COMMENTER, JUGER,
NOTER..

IL PEUT ETRE VOTRE PLUS ARDENT
DEFENSEUR.. COMME UNE HORRIBLE
EPINE DANS VOTRE PIED.

COMMU - CONSOM - ACTEUR

f ’\ Dans laquelle il est

Il communique sur... .
Sa consommation... partie prenante.

EFOXAND



3. Vos outils en 2.0 2.0

VOS OUTILS EN

2.0 2.0



3. Vos outils en 2.0 2.0

LE
MODELE
PESO




3. Vos outils en 2.0 2.0

PHOTOGRAPHIES

GOOGLE MY
BUSINESS SITE WEB

COOPERATIVES

Communigquer en 2020

Comwmuniquer en 2.0 2.0

RESEAUX
SOCIAUX

FLYERS &
CARTES DE
VISITE

APPS
SMARTPHONE

PACKAGING VIDEOS



4. Avant le commencewent, il y a la photo




4. Avant le commencewent, il y a la photo

LA BASE DE TOUS VOS EFFORTS DE COMM™ => ESSENTIELLES I

UN DES RARES POINTS OU IL EST DIFFICILE DE SE PASSER D'UN PRO
(EN PARTIE)



4. Avant le commencewent, il y a la photo

LA BASE DE TOUS VOS EFFORTS DE COMM™ => ESSENTIELLES I

UN DES RARES POINTS OU IL EST DIFFICILE DE SE PASSER D'UN PRO
(EN PARTIE)

BIEN CADREES

DE BONNES QUALITES

PRISES DANS DE BONNES CONDITIONS
MISES EN SCENE



4. Avant le commencewent, il y a la photo

MAUVAIS EXEMPLES..
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MAUVAIS EXEMPLES..



4. Avant le commencewent, il y a la photo

MAUVAIS EXEMPLES..



4. Avant le commencewent, il y a la photo

MAUVAIS EXEMPLES..



4. Avant le commencewent, il y a la photo

D'OU L'IMPORTANCE D' UN PHOTOGRAPHE PROFESSIONNEL.

SON COUT IMPORTANT S’EXPLIQUE PAR LE TRAVAIL SUR ET HORS DU
TERRAIN, LE MATERIEL, L' EXPERIENCE, LES LOGICIELS..

COUT MOYEN EN IMMOBILIER : ENTRE 20 ET 60 EUROS PAR PHOTO.

COUT MOYEN SEANCE PHOTOS COMMERCIALES :

» PHOTOGRAPHIE D'UN OU PLUSIEURS PRODUITS : 180 € TTC/HEURE
* PHOTOGRAPHIE PUBLICITAIRE : 380 € TTC/HEURE

» PHOTOGRAPHIE EN STUDIO EQUIPE : 175 € TTC/HEURE

« PHOTOGRAPHIE D'UN MANNEQUIN : DE 1 000 € A 1200 €

AVOIR UNE BASE « PRO>» PERMET D'UTILISER VOS PHOTOS QUAND
\S/LCJ)FL)JPSOI_RETgOUHAITEZ, COMME VOUS LE SOUHAITEZ, SUR TOUS VOS



4. Avant le commencewent, il y a la photo

QUEL BEURRE
ACHETERIEZ-
VOUS ?



5. Un (super) site Internet

AoV PAGE
1‘" |Lo&s) /

MAGE RANNER J




5. Un (super) site Internet

EN MARKETING, ON CONSIDERE QUE LES 20 PREMIERES SECONDES

VONT DECIDER D'UN ENGAGEMENT OU NON.



5. Un (super) site Internet

EN MARKETING, ON CONSIDERE QUE LES 20 PREMIERES SECONDES
VONT DECIDER D' UN ENGAGEMENT OU NON.

SUR INTERNET, ON CONSIDERE QUE L'ON A
15 SECONDES POUR CONVAINCRE UN INTERNAUTE

DE RESTER SUR SA PAGE.



___ 15, Un (super) site Internet

HTTP://WWW.VILLARDIERES.COM/

N'OUBLIEZ PAS DE CLIQUER SUR « PLAY » POUR AVOIR LE SON QUI VA ACCOMPAGNE L IMAGE ©


http://www.villardieres.com/

5. Un (super) site Internet

LE DEUXIEME ETAGE DE LA PYRAMIDE DE LA COMMUNICATION MODERNE



5. Un (super) site Internet

LE PREMIER PILIER DE LA COMMUNICATION WEB

Site welg




5. Un (super) site Internet

POINTS DATTENTION D UN BON SITE

e LA LISIBILITE, L'ERGONOMIE, L'UX



5. Un (super) site Internet

POINTS DATTENTION D UN BON SITE

e LA LISIBILITE, LERGONOMIE, L'UX
e LA RESPONSIVITE

SITE NON RESPONSIVE

SITE
RESPONSIVE



5. Un (super) site Internet

POINTS DATTENTION D UN BON SITE

e LA LISIBILITE, L'ERGONOMIE, L'UX

e LA RESPONSIVITE
e |E REFERENCEMENT (SEQ, SEA)



5. Un (super) site Internet

POINTS DATTENTION D UN BON SITE

e LA LISIBILITE, LERGONOMIE, L'UX

e LA RESPONSIVITE

e LE REFERENCEMENT (SEO, SEA)

« NOM DE DOMAINE ET TEMPS DE CHARGEMENT




5. Un (super) site Internet

- LA BASE DE VOS AUTRES OUTILS DE COMMUNICATION
- COMPREND TOUTES VOS INFORMATIONS
=> VOUS PERMET D'ALLEGER VOS AUTRES CANAUX

- COMPREND TOUTES LES INFORMATIONS.. MEME LES MOINS
< IMPORTANTES >

- VOUS PRESENTE COMME PROFESSIONNEL
- 24H/24H, 7J/7. MEME EN VENTE



5. Un (super) site Internet

TRIPLE BUTS :
- INFORMER (QUI SUIS-JE, QUE FAIS-JE, OU, QUAND..)

- CONVAINCRE (MON PRODUIT EST BON, IL EST BEAU, JE SUIS UN
PROFESSIONNEL..)

- RAPPELER (POUR ALLER AU-DELA DU ONE SHOT)



5. Un (super) site Internet

Accueil
Photos

Tarifs HIVER
2011/2012

Hiver 2012 Hors
vacances et WE

Tarifs ETE 2012

La table d'hétes
Loisirs et activités
Actualités

Contact, réservation

Situation

LA MAISON | "est
située dans la Vallee de I'UBAYE,au ceeur de
la station de ski de PRA-LOUP 1600,
dans le département des
ALPES DE HAUTE PROVENCE.

A proximité de la route des grandes Alpes.
(Abri vélos et parking couvert pour les motos.
FParking privé pour les voitures).

A 50 metres des pistes, de la télécabine de

COSTEBELLE, de I'office du tourisme, des

écoles de ski, a proximité immédiate de la
galerie commerciale.

Les animaux ne sont pas admis.
(nous recevons des clients allergigues).

Chambres et salon non fumeur.
(décret n®2006-1386 du 15 Novembre 2006)

Ouverture HIVER: Du 10 Décembre 2011 au 9 Avnl 2012,
Ouverture ETE: du 1er Juilet au 31 Aout 2012,




5. Un (super) site Internet




5. Un (super) site Internet

SITE VITRINE « HOME MADE » : 0 => 100 <

SITE VITRINE SEM| = PRO : 400 - 800 € (BONNE
AFFAIRE 1)

SITE PRO : 1200 - XX 000 (MOYENNE : 1200 - 2500 £)



5. Un (super) site Internet

ATTENTION : REGLE D'OR
DONNEZ-VOUS LES MOYENS DE VOS AMBITIONS,
LIMITEZ-VOUS A VOS POSSIBILITES (TECHNIQUES QU
FINANCIERES)



5. Un (super) site Internet
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5. Un (super) site Internet




5. Un (super) site Internet




5. Un (super) site Internet




5. Un (super) site Internet




5. Un (super) site Internet




5. Un (super) site Internet

UN SITE E-COMMERCE 7
OUI, MAIS..

e COUT (IMPORTANT)
e GESTION
e MISES A JOUR
e PREPARATION DES PRODUITS
e SECURITE



5. Un (super) site Internet

UN SITE E-COMMERCE 7
OUI, MAIS..
PAR CONTRE, INTERNET EVOLUE, LES HABITUDES DE

CONSOMMATION DU NET EVOLUE (AMAZONISATION),
| ES OUTILS EVOLUENT.



5. Un (super) site Internet

20 cents par paiement en
ligne (e-shop)

BOOM DES VENTES EN LIGNE : PLUS SPECIALEMENT BESOIN DE CARTE VISA (BANCONTACT, PAYCONIQ, PAYPAL.)



5. Un (super) site Internet

UN SITE E-COMMERCE 7
OUI, MAIS..

D'OU L'INTERET DES SITES « COMMUNS »
<« COMMUNAUTAIRES » OU « COOPERATIFS »



__ | 5. Un (super) site Internet

EFARMZ : SERVICE DE LIVRAISON DE COLIS, LE « HELLO FRESH » DU
CIRCUIT COURT, LE PRODUCTEUR NE STOCCUPE NI DE LA LIVRAISON
NI DE LA COMMERCIALISATION. LA COMMISSION DEPEND DU
VOLUME DE PRODUITS ECOULES.

LA RUCHE QUI DIT OUI : SITE DE VENTE ET DE CREATION DE

<« RUCHES » (MINI MARCHE DE LIVRAISONS). LE PRODUCTEUR NE
S'OCCUPE PAS DE LA COMMERCIALISATION. 20% DE COMMISSION.
TOPINO : INTERMEDIAIRE COMMERCIAL A POINTS RELAIS, LE
PRODUCTEUR NE STOCCUPE NI DE LA COMMERCIALISATION NI DE LA
LIVRAISON. 30% DE COMMISSION.

mmxu— > —om< Oom-—+Z2 —
X C > —0OaoamMmIITTOO

AGRICOVERT : COOPERATIVE AVEC MAGASIN ET E-SHOP BASEE A
GEMBLOUX. +/- 30% DE COMMISSION.

PAYSANS ARTISANS : COOPERATIVE AVEC MAGASINS ET E-SHOP
BASEE A NAMUR. COMMISSION DE 30% EN MAGASIN, 20% EN E-SHOP.
POINTS FERMES : COOPERATIVE DU CONDROZ LIEGEOIS. COMMISSION?

nm<<c — 4> 0w mouvO0OO0



5. Un (super) site Internet

INTERETS DE CES SITES

* GAIN DE TEMPS POUR LE PRODUCTEUR, QUI NE
S OCCUPE PAS DE LA COMMERCIALISATION (VOIRE DE
LA LOGISTIQUE)
* GAIN DE TEMPS POUR LE CONSOMMATEUR, QUI A
TOUT EN UN CLIC (VOIRE EN UN SITE)
e« LIMITATION DE CERTAINS DECHETS (CIRCUITS
COURTS, COMMANDES..)
 PAIEMENT EN LIGNE
« COMMUNICATION AUTOMATISEE



5. Un (super) site Internet

VU LES COUTS ET LA MASSE DE TRAVAIL QU'UN SITE E-
COMMERCE EFFICACE DEMANDE, EN FONCTION DE
VOTRE CHIFFRE D AFFAIRE, ON SE CONTENTERA

e CHIFFRE D'AFFAIRE IMPORTANT : SITE PROPRE (PESO)

COUT IMPORTANT, MAINS D'CEUVRE IMPORTANTE, RESULTATS IMPORTANTS

e CHIFFRE D'AFFAIRES DE TYPE MOYEN A FAIBLE : SITE
VITRINE OU E-COMMERCE COOPERATIF

PRESENCE EN LIGNE, VENTES INDIRECTES ET/0OU VENTES A LA COMMISSION

e CHIFFRE D'AFFAIRES FAIBLE A NUL : SITE VITRINE

LA VENTE EN LIGNE EST UN MOYEN DE CONTOURNER LES TROP NOMBREUX INTERMEDIAIRES. CE
N'EST PAS UNE OBLIGATION. CE NEST PAS TOUJOURS NECESSAIRE.



Les emails



6. Les emails

LE DEUXIEME PILIER DE LA COMMUNICATION WEB

Site web  Ewailing




6. Les emails

LES CAMPAGNES D EMAILING

e PERMETTENT DE S'’ADRESSER
DIRECTEMENT A SA LISTE < CLIENT »

e FIDELISENT ET INFORMENT

e SONT CONSIDEREES COMME <« PEU »
INTRUSIVES (ET FACILE A BLOQUER)

e CREENT DES PICS DE FREQUENTATIONS
VERS VOTRE SITE WEB

e ATTENTION : UTILISEZ UNE <« VRAIE »
ADRESSE EMAIL (EVITEZ
PIOUPIOUBLEU63@CARAMAIL.COM POUR
VOTRE ACTIVITE..)



6. Les emails

LES CAMPAGNES D EMAILING

e DES OUTILS : MAILCHIMP, SENDINBLUE,
MAILJET..

 PERMET D'AVOIR DES STATISTIQUES

 PERMET D'AVOIR DES EMAILS MODERNES
ET RESPONSIVES



| 6. Les emails

LES CAMPAGNES D EMAILING

e ATTENTION AU RGPD (NOTIFIER LA
POSSESSION DES ADRESSES, POSSIBILITE
DE SE DESINSCRIRE, NE PAS
COMMERCIALISER SA LISTE..)



| 6. Les emails

LES CAMPAGNES D EMAILING

e ATTENTION AU RGPD (NOTIFIER LA
POSSESSION DES ADRESSES, POSSIBILITE
DE SE DESINSCRIRE, NE PAS
COMMERCIALISER SA LISTE..)



7. Like, share and comment

Les réseaux
S0C1AUX



7. Like, share and comment

LE TROISIEME PILIER DE LA COMMUNICATION WEB

site web  Emailing Réseaux SOCIAUX




7. Like, share and comment

e VOUS PERMETTENT DE FAIRE
FACILEMENT VOTRE
COMMUNICATION (SANS
WEBMASTER, VIA VOTRE
SMARTPHONE..)

e VOUS PERMETTENT DE
COMMUNIQUER
DIFFEREMMENT

e VOUS PERMETTENT
D'ECHANGER AVEC VOS
CLIENTS



7. Like, share and comment

RESEAUTER

VEILLE CONCURRENCE
PROSPECTER

CREER DU TRAFIC VERS SON
SITE



7. Like, share and comment

LE « PARLE RESEAU SOCIAL »

LES EMOTICONES

e SYMPA

e AJOUT DE SENS

e RACCOURCI

e AJOUT DE VISUEL, CASSURE
DANS LE BLOC TEXTE

LES HASHTAGS

e INSTAGRAM : CREE DE LA
VISIBILITE

e INSTAGRAM : DONNE DU SENS

e FACEROOK : MOINS UTILE,
RACCOURCI PORTEUR DE SENS



7. Like, share and comment

FACEBOOK

- <« NOUVEAU MOTEUR DE
RECHERCHE »

- COMMUNICATION
DIFFERENCIEE

- PROXIMITE, SENTIMENT
DE COMMUNAUTE

- BOOST SEO

- RESEAU SOCIAL



7. Like, share and comment

ATTENTION, FACEBOOK
NECESSITE DE LA
CONSTANCE, DE
L'ACTIVITE, DE LA
REACTIVITE ET DE

L INTERACTIVITE SOUS
PEINE DETRE CONTRE
PRODUCTIF



7. Like, share and comment

ATTENTION, UNE PAGE
N'EST PAS UN PROFIL. LA
PAGE EST DESTINEE A UNE
ENTREPRISE., MAGASIN,
ASBL ..

LE PROFIL EST
UNIQUEMENT RESERVE A
UNE PERSONNE PHYSIQUE.



7. Like, share and comment

T ARy LF&
R r
b




7. Like, share and comment

UN BON POST FACEBOOK

e PAS TROP LONG,
PRIVILEGIEZ LE RENVO|
VERS VOTRE BLOG S|
BESOIN

e AVEC DES
EMOTICONES

e GENERALEMENT SANS
HASHTAG



7. Like, share and comment

UN BON POST FACEBOOK

e TON SYMPATHIQUE ET
PROCHE DE VOTRE
COMMUNAUTE

e DIFFERENT DE LA
COMMUNICATION
LK PURE >



7. Like, share and comment

UN BON POST FACEBOOK :

TOUJOURS UNE IMAGE AVEC UN

TEXTE
ALGORITHME FACEROOK,
VISIBILITE (SURTOUT SUR
SMARTPHONE),
COMMUNICATION PLUS
AGREABLE

TOUJOURS UN TEXTE AVEC UNE

IMAGE
<« PRENDRE LES GENS PAR
LA MAIN » EXPLIQUER DE
MANIERE CLAIRE CE QUE
L'ON MONTRE, NE PAS
AVOIR PEUR D'ETRE
REDONDANT ENTRE L'IMAGE
ET LE TEXTE



7. Like, share and comment




7. Like, share and comment

UN BON POST FACEBOOK :

e PUBLIE A UNE BONNE HEURE
POUR VOTRE PUBLIC CIBLE
(A VOIR DANS LES
STATISTIQUES DE VOTRE
PAGE)

e FINDE MATINEE OU FIN
D'APRES-MIDI EST SOUVENT
UN BON CHOIX.

e EVITER LES POSTS TROP
MATINAUX OU TROP
TARDIFS



7. Like, share and comment

TOPICS :

 PUBLICATION « PUBLICITAIRE », TEXTE VENDEUR ET TRES BELLE IMAGE

* PUBLICATION « FACEBOOK », MOINS PRO QUE LA PRECEDENTE MAIS DAVANTAGE
APPRECIEE PAR LA COMMUNAUTE

* PUBLICATION « PERSONNELLE » MONTRER L'ENVERS DU DECOR, QUI ETES-VOUS. PAS
OBLIGE MAIS APPRECIE (DE TEMPS EN TEMPS).

e PARTAGES D'AUTRES PAGES, INTERESSANT QUAND ON N'A PAS D'IDEE MAIS NE PAS
FAIRE QUE CA + NECESSITE D'UN TEXTE (POURQUOI PARTAGEONS-NOUS CECI ?)



7

. Like, share and comwment

CECI| EST CONSIDERE COMME UN BON
POST

LE TON EST DIRECT

PAS TROP DE TEXTE, UNE PHOTO
QUI PARLE

ON SE BASE SUR DES CHOSES
CONNUES (ON JOUE SUR LES
SOUVENIRS ET LES EMOTIONS)
DES SMILEYS, MAIS PAS TROP NON
PLUS

UN CALL TO ACTION FINAL (ICl
DEUX)



7. Like, share and comment

POINT DATTENTION :

LE « BAD BUZZ »



7. Like, share and comment

QUELQUES OUTILS :

e CANVA : POUR CREER DES
GRAPHISMES, DES IMAGES OU DES
POSTS VISUELS SUR FACEBOOK,
MAIS AUSSI FLYERS OU CARTES DE
VISITE

e QUIK : POUR CREER FACILEMENT
DES VIDEOS A PARTIR DE SON
SMARTPHONE

e SNAPSEED : POUR RETOUCHER DES
PHOTOS A PARTIR DE SON
SMARTPHONE

e PHOTOPEA.COM : POUR
RETOUCHER DES PHOTOS SANS
LOGICIEL A PARTIR DE SON
ORDINATEUR




8. Google My Business... Yes please !

GOOGLE MY BUSINESS

APPLICATION GRATUITE DE GOOGLE

MET EN AVANT VOTRE STRUCTURE

AUGMENTE VOTRE PRESENCE SUR LES MOTEURS DE RECHERCHE
AUGMENTE VOTRE PERTINENCE EN RECHERCHE LOCALE



8. 60o0ogle My Business... Yes please !

GOOGLE MY BUSINESS



8. 60o0ogle My Business... Yes please !

GOOGLE MY BUSINESS



8. 60o0ogle My Business... Yes please !

GOOGLE MY BUSINESS



8. 60o0ogle My Business... Yes please !

GOOGLE MY BUSINESS



8. 6oogle My Business... Yes please !

GOOGLE MY BUSINESS

| 'ERE DU NO CLIC




9. L’age du Review

JOUEZ LE JEU..

ET REPONDEZ |

QUE REGARDEZ-VOUS EN
PREMIER OU DEUXIEME SUR
TRIPADVISORS, BOOKING,

AIRBNB, GOOGLE MY BUSINESS..
?

LES AVIS |



12. Vivez avec votre temps

DES APPLICATIONS COMME L'APP

DU TERROIR (GRATUITE POUR LE
PRODUCTEUR COMME POUR LE
CONSOMMATEUR) - NOTONS QUE LA RUCHE
QUI DIT OUI A AUSSI UNE APPS. TANDIS QUE
MANGER LOCAL EST PAYANT

DES NOUVEAUTES EN PAIEMENT
COMME « SORS TES CHEQUES EN
FERME, PAYCONIQ, BANCONTACT
EN LIGNE..

LA COMMUNICATION ET LE
MARKETING COMME INNOVATION
=> AGRI-INNOVATION.BE/CONCOURS



11. Merci et... Au revotrr.

MERCI| DE VOTRE ECOUTE |
A VOS QUESTIONS |

N
. : iy
LR

& ) gk | BB
+ Auirevoirms

ina.fr
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