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Les enjeux 
et opportunités du digital

pour la pme

Visio-conférence n°2
Evaluer son dispositif digital ƿLes 3 leviers incontournables
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Une série de 3 webconférences

Webconférence n°1 ς11/06/2020 de 9h à 10h
>[Ŝǎ ǳǎŀƎŜǎ ŘƛƎƛǘŀǳȄ ŀǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ
Ҕ vǳΩŜǎǘ-ce que la crise du Covida accéléré ? 
> La puissance de Google
> Le parcours client digitalisé.

Webconférence n°2 ς18/06/2020 de 9h à 10h

> Analyser mon dispositif digital
> Les 3 leviers incontournables pour être vu
> Les différents métiers du web et les outils pro.

Webconférence n°3 ς25/06/2020 de 9h à 10h

> Etudes de cas et résultats
> Comment mesurer ma performance 
> ROI (retour sur Investissement) 
versus ROA (retour sur Attention)



Intro

Qui sommes-nous ?

contact@boostacom.fr



MARIE
Responsable de projet ƠExperte référencement web 
41!bot!eǃfyqˡsjfodf-!epou!26!bot!fo!ejhjubm!fu!f-commerce

CECILE

MEGANE

Spécialiste marketing et webmarketing
7!bot!eǃfyqˡsjfodf!fo!hsboet!hspvqft!joevtusjfmt/!

Spécialiste communication et webmarketing
5!bot!eǃfyqˡsjfodf/!

THOMAS : partenaire technique
Spécialiste webdéveloppement
26!bot!eǃfyqˡsjfodf!fo!ejhjubm

Boostacom ƠAgence web créée en 2010 ƠDes spécialistes web dédiés à vos projets

QUI SOMMES-NOUS ?
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Un accompagnement de A à Z, une transmission de compétences

NOS EXPERTISES



[ƻǊǎǉǳŜ ƴƻǳǎ ƛƴǘŜǊǾŜƴƻƴǎ Ŝƴ ta9Σ ƭΩŞǉǳƛǇŜ Boostacomremarque toujours les mêmes difficultés par 
ǊŀǇǇƻǊǘ ŀǳ ŘƛƎƛǘŀƭΧ

La crise du Covida accéléré les besoins en compétences digitales et être visible sur le net est encore 
Ǉƭǳǎ ƛƳǇƻǊǘŀƴǘ ǉǳΩŀǾŀƴǘ ǇƻǳǊ ǎŜ ŘŞǾŜƭƻǇǇŜǊΦ

Le but de ces 3 visio-conférences est de partager nos expériences, de se poser les bonnes questions et 
réfléchir sur les pratiques à mettre en place.

Quelles évolution susciter, pour avoir un dispositif digital performant, qui créera de la valeur pour 
ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ Κ

aŜǊŎƛ Ł ƭΩ!L{D ǇƻǳǊ ǎƻƴ ǇŀǊǊŀƛƴŀƎŜ ǎǳǊ ŎŜǘǘŜ ƛƴƛǘƛŀǘƛǾŜΦ

POURQUOI ?
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Retour sur le parcours client digitalisé

contact@boostacom.fr



Le parcours client en 6 étapes

contact@boostacom.fr



Une démarche centrée sur le client Ơà tous les niveaux

On raconte que Jeff BEZOS, fondateur et PDG 
ŘΩ!ƳŀȊƻƴΣ ŀ ǇƻǳǊ ƘŀōƛǘǳŘŜ ŘŜ ǘƻǳƧƻǳǊǎ ƭŀƛǎǎŜǊ 
une chaise vide à chaque réunion stratégique, 
place réservée à « la personne la plus 
importante de la salle : le client ».

De même, chaque membre de la direction passe deux 

jours au service client tous les deux ans, afin de remettre à 

jour ses connaissance clients à tous les niveaux et de 

montrer lõexemple aux employ®s.



Dpoobʳusf!npo!dmjfouƵ!;!mb!nʮuipef!eft!personas

contact@boostacom.fr

ÅDémographie, études, style de vie

ÅBesoins, envies, point de douleurs, frustrations

ÅComportements 

ÅPréférences et canaux de communication



La fiche persona

contact@boostacom.fr

Supports de communication préférés 

ðAttitude par rapport au digital



Identifier les moyens de communication préférés de mes clients

contact@boostacom.fr

Visio, facetimeê



Ma proposition de valeur

1. Quoi ? Que proposons-nous à nos clients et prospects ?

2. Pour qui ? Qui sont nos consommateurs cibles et que recherchent-ils ?

3. En quoi notre offre est -elle différenciatrice de nos concurrents, en quoi 
elle apporte plus de valeur à 
nos clients ?

)Qbt!ef!qspnfttf!rvf!mƫpo!of!qfvu!qbt!ufojs!"*

Question : quelle est votre proposition de valeur ? La faites vous partager à 
vos collaborateurs ? Evolue-t-elle avec le temps et avec votre entreprise ?

Cette proposition de valeur sera à décliner sur vos supports digitaux

contact@boostacom.fr



Où va-t-on retrouver cette proposition de valeur «en ligne » ?

ÅTvs!mb!qbhf!eƫbddvfjm!ef!wpusf!tjuf!joufsofu-!

ÅSur les pages où arrivent vos visiteurs suite à 
vof!qvcmjdjuʮƵ

ÅSur les publicités et posts ef!sʮtfbvy!tpdjbvyƵ

ÅTvs!mft!gpsnvmbjsft!eƫjotdsjqujpo!qpvs!sfdfwpjs!
wpusf!ofxtmfuufsƵ

Fu!bvttjƵ!tvs!wpt!dbsuft!ef!wjtjuf-!tvs!wpt!gmzfstƵ

contact@boostacom.fr

8 secondes pour convaincre*



Exemple proposition de valeur (BtoB prêt aux industries, matériel en location financière)

contact@boostacom.fr



contact@boostacom.fr

Exemple proposition de valeur (BtoC Ƨcentre aquafitness)



contact@boostacom.fr

Capifil.com

Exemple proposition de valeur (BtoBƧextrusion plastique, gainage plastique)



Exercice : ma proposition de valeur

ÅQuelle est votre proposition de valeur?

ÅUtilisez-vous la méthode de la chaise client ?

ÅConnaissez vous vos persona et avez-vous réalisé vos fiches persona pour 
définir votre stratégie digitale et construire vos outils digitaux ?



2.

Mon dispositif digital

contact@boostacom.fr
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Site internet, campagne 

pub., réseaux sociaux.

Réseaux sociaux, blog, 

appli jeux, contenu gratuit, 

web séries

Emailing, promotion sur site 

internet, devis sur site 

internet, sms

Faire connaître
TV, radio, presse, 

affichage, sponsoring

Faire aimer
Cadeaux, échantillons 

gratuits, sponsoring, 

mécénat

Faire vendre
Plaquettes, PLV,, packaging, 

salons, promotions 

REEL VIRTUEL

3 missions pour la communication dõentreprise: faire connaître / faire aimer / faire vendre

Quõest-ce que lõeffetmiroir ? Cõestla répétition des messages qui augmentent leur impact

Faire connaître

Faire aimer

Faire vendre

Visibilité

Performance

Visibilité

Performance

Les missions de la communication
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Site 

internet 

Réseaux sociaux : Facebook 2 à 3 fois / semaine

LinkedIn : 2 fois par semaine

Emailing / sms
Utilisation modérée ð1 fois par trimestre , 

1 fois par mois ou avec une Plateforme automation 

(marketing du cycle de vie client)

Moteurs de recherche

Achat de mots clés

Publicité internet : 

campagne de bannières , régies

Actualité sur le site internet

1 fois / 15 jours

Communication imprimée
Logo, carte de visite , plaquette , 

flyer, catalogue

Signature de mail

Publicité presse, événements

Les réseaux sociaux ne remplacent pas un site internet !

Premier r®flexe dõun prospect ? Visiter votre site internet ! Il doit être à la hauteur de votre savoir-faire et de 

vos produits, inspirer confiance, conduire à une demande de devis ou une prise de rendez-vous. Toute votre 

communication se dirige vers lui !

Mf!tjuf!joufsofu!bv!dÑvs!ev!ejtqptjujg




