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Les enjeux 
et opportunités du digital

pour la pme

Visio-conférence n°1
Le parcours client digital – la puissance de Google



Une série de 3 webconférences

Webconférence n°1 – 11/06/2020 de 9h à 10h
> Les usages digitaux aujourd’hui
> Qu’est-ce que la crise du Covid a accéléré ?
> La puissance de Google
> Le parcours client digitalisé.

Webconférence n°2 – 18/06/2020 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 – 25/06/2020 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 ?

Pourquoi cette série de webconférences ?

contact@boostacom.fr



MARIE
Responsable de projet – Experte référencement web 
30 ans d’expérience, dont 15 ans en digital et e-commerce

CECILE

MEGANE

Spécialiste marketing et webmarketing
6 ans d’expérience en grands groupes industriels. 

Spécialiste communication et webmarketing
4 ans d’expérience. 

THOMAS : partenaire technique
Spécialiste webdéveloppement
15 ans d’expérience en digital

Boostacom – Agence web créée en 2010 – Des spécialistes web dédiés à vos projets

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

SPECIALITES



Lorsque nous intervenons en PME, l’équipe Boostacom remarque toujours les mêmes difficultés par 
rapport au digital…

La crise du Covid a accéléré les besoins en compétences digitales et être visible sur le net est encore 
plus important qu’avant pour se développer.

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 
l’entreprise ?

Merci à l’AISG pour son parrainage sur cette initiative.

POURQUOI ?



1.

Bilan des usages digitaux

contact@boostacom.fr



Internet en France aujourd’hui

• Réponse A > 92 % de la population est connectée soit 53 millions

• Réponse B > 37 millions mobinautes soit 69 % des personnes connectées

• Réponse C > âge abonné Facebook 42 ans

• Réponse D > temps passé sur le net moyenne 2h12 par jour – et pour 15 % des plus connectés : 6h15 / jour

• Réponse E : 34 millions de e-shoppers donc 1 personne / 2 a déjà acheté sur le net

• Réponse F > pic de connexion sur les réseaux sociaux 21h07 pour 9 millions de français > se poser la question, à quelle heure 
se connectent mes clients sur les réseaux et regardent mes publications (dans les statistiques Facebook)

contact@boostacom.fr

A. Quel pourcentage

de la population est 

connecté ?

B. Quel pourcentage 

se connecte 

à partir d’un mobile ?

C. Quel âge moyen 

sur Facebook

D. Quel temps passé en 

moyenne sur internet 

chaque jour ?

E. Combien de personnes 

ont déjà acheté sur le net ?

F. A quelle heure 

est le pic de 

connexion ?



La crise sanitaire a accéléré la digitalisation - 1

- L’usage d’internet en général et de l’e-commerce, click-and-collect, Drive, livraison, 
s’est accéléré, 
Le magasin reste cependant au centre du commerce : l’e-commerce ne représente que 
10 à 20% des ventes en retail et donc 80% des ventes se font toujours en magasin.

- Certains freins à l'achat en ligne qui existaient encore chez certains se sont 
volatilisés. De nombreux consommateurs n'ont pas hésité à commander de la nourriture 
sur Internet, ce qu'ils rechignaient à faire jusque-là. En Ile de France, la part de marché 
d'Amazon est passé de 24 à 40%.

- Tout le monde s’est mis à utiliser toute sorte d’outils en ligne (Zoom, WhatsApp, sites 
de cours pour les enfants, etc.) y compris les personnes les plus réfractaires. 

- Très forte augmentation du temps passé sur les réseaux sociaux (notamment retour de 
Facebook) et du streaming (vidéo en ligne)

- L'arrivée du Covid-19 aura fait prendre conscience de l'importance du numérique et 
aura propulsé certaines entreprises dans la numérisation. 

- On a pu s'apercevoir que la maîtrise des technologies et la capacité à s'en servir 
donnent un avantage réel dans cette crise.



La crise sanitaire a accéléré la digitalisation - 2

- Côté consommateur et usages

Contraints, les gens ont réalisé que beaucoup plus de choses qu’ils ne 
l’imaginaient pouvaient être faites sans sortir de chez eux. 

Courses de toute nature, c’était évident, mais aussi séance de sport, éducation, 
consultations médicales, visites visuelles de musées voire de biens immobiliers 
à acquérir...

Accélération du digital en particulier chez les seniors.

- Le triomphe du local

Les consommateurs vont attacher plus d'importance à la production locale, 
et à la relation de proximité avec leur magasin, commerce, producteur. 
Le fabriqué en France prend toute sa valeur.

- L’envie d’un après différent : importance des actions de solidarité, des 
démarches environnementales, de l’humain et de la famille… On attend de 
l’entreprise qu’elle participe aux changements initiés.



66% des entreprises ont un site Web / 74% assurent une présence sur les réseaux sociaux. 

Mais c’est l’arbre qui cache la forêt !

• 75 % des entreprises consacre moins de 300 € par an à leur site internet

• Seules 11% utilisent des outils numériques au quotidien. 

• Moins de 5% de l’activité des TPE/PME est issue du digital. 

En effet, pour beaucoup de dirigeants, la digitalisation de leur entreprise se résume à de la présence en ligne. 

Trop peu imaginent les possibilités de croissance, les leviers de développement pour leur business.

- La transformation numérique ne se déroule pas seulement sur Internet. 

Elle concerne l’ensemble des activités et services des PME et TPE, commerciales, opérationnelles, logistiques, de 

support, mais aussi RH ou RSE. Et cela peu importe leur secteur, leur taille, leur stade de développement. 

Par exemple, l’intégration d’un CRM pour la gestion des relations clients, en favorisant une communication cross 

canal, permet de gagner en productivité. Avant de choisir telle ou telle solution, ce qui importe, c’est la capacité 

de l’organisation à comprendre l’évolution des méthodes de travail et à développer une stratégie globale. 

- Les freins demeurent nombreux. Manque de temps, de moyens, méfiance face au changement. Et surtout, 

méconnaissance des technologies disponibles et des méthodes, encore perçues comme complexes. Ce qui 

pousse les petites structures 

- à faire tout toutes seules sans formation et dans méthode

- à s’orienter vers des solutions inadaptées, trop chères, difficiles à installer et difficiles à utiliser.

Et donc à s’essouffler par manque de résultats.

Et la PME ? (chiffres 2019)



Exemple d’outil CRM – compta que nous utilisons : Kwixeo



Exemples pendant la crise…

Désormais, on ne parle plus de communication digitale… mais bien de commercial digital. 

Il faut y consacrer la formation, et le temps nécessaire pour obtenir des résultats ! 

> Témoignage de Willemse sur LinkedIn (digitalisation en 2012)

> Témoignage sur Capifil et sa e-boutique de filaments 3D + Facebook

> Témoignage de la création de la plateforme de bons d’achat solidaires des commerçants



Capifil et filaments 3D

Nos clients étaient sur Facebook… les groupes privés de makers !



Plateforme des commerçants de saint-marcellin

https://www.moncoeurducommerce-smvi.fr/

Un projet réalisé 100 % visio et 100 % confinement, avec de multiples participants

https://www.moncoeurducommerce-smvi.fr/


Questions ouvertes

• Avez-vous une personne dédiée au digital dans  l’entreprise ? Est-elle formée ? Combien de temps est 
réservé ? Avez-vous défini des objectifs digitaux ?

• Avez-vous un outil digital d’efficacité au quotidien et comment l’utilisez-vous ? Comment est constitué 
votre base clients et avec quel outil travaillez-vous vos relances clients ?

• Quel budget consacrez-vous à votre site internet ? Savez-vous si vos clients se connectent plus sur 
votre site par un ordinateur ou un smartphone (Google Analytics) ? Savez-vous à quelle heure vos 
clients sont sur les réseaux sociaux ?

• Qui veut témoigner d’une action faite pendant la crise ?



Témoignage

Entreprise Sori : cas du distributeur de gel hydro-alcoolique
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La puissance de Google

contact@boostacom.fr



contact@boostacom.fr

Internet : un formidable outil commercial et relationnelBtoB : le web, un nouveau pilier de la stratégie commerciale



contact@boostacom.fr

Internet : un formidable outil commercial et relationnelBtoC : le web omniprésent – et des connexions dans les 2 sens
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Le poids du digital dans l’acte d’achat

Action

Aujourd’hui, presque 9 ventes sur 10 débutent

par une recherche d’information sur le net !



La puissance de Google

Action

Google reste leader, 
car il représente 75 % des recherches avant achat

Soit 7 ventes sur 10.

On comprend d’autant plus l’importance pour une entreprise d’être visible 
sur le net, en bonne position avec une bonne réputation. 

Tout simplement parce que c’est là que sont ses futurs clients !



Exemple de recherche générique (sans le nom de l’entreprise)

- Etre en première position 

sur des expressions 

génériques (sans le nom de 

mon entreprise)

- Avoir des avis sur ma page 

Google My Business



Alimenter ma Google My Business

• Des descriptions complétées

• Des photos

• Des actualités tous les 10 jours



Le poids des avis : l’effet Google My Business

Comportement en 2005 Comportement aujourd’hui

Action

Ce que voit en premier un internaute, sur la page des résultats de recherche.



Le poids des avis

72 % se mettent en contact 
avec l’entreprise après avoir lu 
un avis positif

1 seul avis négatif peut 
détourner 22 % des clients



« Je vous appelle car j’ai vu que vous étiez une agence 

spécialisée dans les sites pour éleveurs de chiens… 

Je suis éleveur de chiens et j’ai besoin d’un site internet ! » 

??? Ma photo de réalisation d’un site pour un éleveur (un 

seul réalisé dans ma carrière !) remontait en premier dans 

la page Google My Business et c’est ce que ce futur client 

avait vu…

contact@boostacom.fr

Anecdotes professionnelles 

Les avis : Cas Froid Nouvel Air

Page Google My Business : Cas Boostacom



Questions ouvertes

• Avez-vous des expériences à partager sur les avis ?

• Avez-vous un outil spécifique d’avis ?

• Faites-vous des actions régulières de mise à jour sur votre page Google My Business ?



Nelly utilise le module 

d’avis Eldo Travaux

contact@boostacom.fr

Témoignage

Christophe utilise le module 

d’avis « Avis vérifiés »
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Le parcours client digitalisé

contact@boostacom.fr



Le parcours client en 6 étapes - 1

contact@boostacom.fr

Quels actions et canaux 

avez-vous mis en place 

pour chaque étape ?

Quelle part du digital dans 

ces étapes ?

Le modèle qui marche : 

digital + traditionnel



Le parcours client en 6 étapes - 2

contact@boostacom.fr



Merci de votre écoute,

Merci à nos clients pour nous avoir autorisé à les citer

… et à la semaine prochaine !

contact@boostacom.fr
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R.1A
Comprendre et démarrer sur les réseaux 

sociaux.

R.1B Optimiser sa stratégie social media

R.2A Facebook 1 : démarrer sa page professionnelle. 

R.2B Facebook 2 : déployer ses ventes et la publicité. 

R.3A LinkedIn 1 : créer et animer sa page. 

R.3B LinkedIn 2 : réseauter & optimiser son commercial.

R.6 Instagram : créer et animer sa page 

R.7 Youtube : utiliser la puissance du video marketing 

R.8
Google my business et le marketing des avis : 

susciter, répondre, utiliser les avis pour vendre 

W.2B
Booster sa visibilité et générer du trafic sur 

son site internet .

W.3A Wordpress 1 : gérer un site vitrine.

W.3B Wordpress 2 : gérer une e-boutique Wordpress.

W.4
E-commerce 1 :  construire sa stratégie e-

commerce

W.5 Google Analytics : suivre la performance du site 

W.6
SEA Google Adwords : Démarrer les achats de 

mots-clés.

W.7 SEO : Optimiser le référencement naturel. 

W.8 Newsletter et sms : vendre avec le digital. 

O.1 Google Forms : concevoir une enquête en ligne.  

O.3A Word 1 : démarrer avec le traitement de texte. 

O.3B Word 2 : approfondir le traitement de texte. 

M.1 Construire une stratégie éditoriale sur le web.

M.2 Créer et animer un blog professionnel. 

M.3 Ecriture web : écrire pour être lu et pour être vu.

M.4
Storytelling: savoir raconter la belle histoire de 

la marque.

R.8
Google my business et le marketing des avis : 

susciter, répondre, utiliser les avis pour vendre 

E.1
E-réputation : surveiller et renforcer l’image de 

son entreprise sur le net. 

E.2
Construire son identité personnelle sur le net 

(personal branding). 

GRAPHISME

WEBMARKETING RÉSEAUX SOCIAUX

MARKETING EDITORIAL

E-REPUTATION

S.1 Posture du dirigeant  : la transformation digitale.

S.2 Construire sa stratégie digitale.

S.3 Définir son plan de communication annuel.

S.4 Inbound marketing : faire venir les clients à soi.

S.7
Maîtriser les aspects juridiques d’internet et du 

droit à l’image.

O.4A Powerpoint 1 : démarrer et créer sa présentation. 

O.4B Powerpoint 2 : se perfectionner, usage avancé. 

O.5 Excel  : démarrer avec le tableur. 
N’hésitez pas à nous contacter 

pour connaître le détail 
des programmes !

OUTILS

CREATION D’ENTREPRISE
STRATEGIE

C.1
Analyser son marché avec la boîte à outils 

marketing. 

C.2 Construire et exprimer son identité de marque.

C.3
Définir sa stratégie de communication et son 

identité visuelle.

C.4 Créer un site internet onepage efficace.

C.5 Créer un site internet multipages efficace.

S5
Comprendre la création graphique et son 

process.

O6PH1 Photoshop 1 : Démarrer avec Photoshop

O6PH2 Photoshop 2 : Se perfectionner avec Photoshop

O6PH3 Photoshop 3 : Devenir expert avec Photoshop

O7IN1 Indesign 1 : Démarrer avec Indesign

G7IN2 Indesign 2 : Se perfectionner avec Indesign

O7IN3 Indesign 3 : Devenir expert avec Indesign

O7IL1 Illustrator 1 : Démarrer avec Illustrator

O7IL2 Illustrator 2 : Se perfectionner avec Illustrator

O7IL3 Illustrator 3 : Devenir expert avec Illustrator

Notre catalogue de formations 2020



06 26 94 14 19 /agenceboostacomc.tabarin@boostacom.fr

www.boostacom.fr

250 chemin de Seillères - 38160 Chatte

/agenceboostacom

A bientôt !
Contactez-nous !


