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Les enjeux 
et opportunités du digital

pour la pme

Visio-conférence n°2
Evaluer son dispositif digital – Les 3 leviers incontournables
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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 ?

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

NOS EXPERTISES



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.

Retour sur le parcours client digitalisé

contact@boostacom.fr



Le parcours client en 6 étapes

contact@boostacom.fr



Une démarche centrée sur le client – à tous les niveaux

On raconte que Jeff BEZOS, fondateur et PDG 
d’Amazon, a pour habitude de toujours laisser 
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 l’exemple aux employés.



Connaître mon client… : la méthode des personas

contact@boostacom.fr

•Démographie, études, style de vie

•Besoins, envies, point de douleurs, frustrations

•Comportements 

•Préférences et canaux de communication



La fiche persona

contact@boostacom.fr

Supports de communication préférés 

–Attitude par rapport au digital



Identifier les moyens de communication préférés de mes clients

contact@boostacom.fr

Visio, facetime…



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 ?

(Pas de promesse que l’on ne peut pas tenir !)

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 » ?

• Sur la page d’accueil de votre site internet, 

• Sur les pages où arrivent vos visiteurs suite à 
une publicité…

• Sur les publicités et posts de réseaux sociaux…

• Sur les formulaires d’inscription pour recevoir 
votre newsletter…

Et aussi… sur vos cartes de visite, sur vos flyers…

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 – centre aquafitness)



contact@boostacom.fr

Capifil.com

Exemple proposition de valeur (BtoB – extrusion plastique, gainage plastique)



Exercice : ma proposition de valeur

• Quelle est votre proposition de valeur?

• Utilisez-vous la méthode de la chaise client ?

• Connaissez 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 d’entreprise : faire connaître / faire aimer / faire vendre

Qu’est-ce que l’effet miroir ? C’est la 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 – 1 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 réflexe d’un 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 !

Le site internet au cœur du dispositif



ATTIRER
recherche d’informations

CONVERTIR
1er contact - devis

CONCLURE
commande - achat

FIDELISER
client fidèle - ambassadeur

• Site internet

• Réseaux sociaux

• Blog

• Référencement naturel

• Google Adwords

• Avis clients

• Google My Business…

• Site internet,

• Réseaux sociaux

• Avis clients

• Logo, carte de visite

• Signature de mail

• Plaquette, vidéo, diaporama

• Pochette de devis

• Plaquette, catalogue, fiche tarifs

• Panneau, affichage…

• Site internet,

• Référencement

• Google Adwords

• Emailing, SMS

• Appli

• Bornes digitales

• PLV, supports de vente

• Enquête satisfaction…

• Site internet,

• Réseaux sociaux

• Appli

• Blog

• Fidélisation, parrainage

• Supports après-vente

• Avis, témoignages…

Développer sa visibilité et son business

en communiquant avec les bons supports à chaque étape

POURQUOI ?Etre présent à chaque point de contact



Le duo gagnant : blog et réseaux sociaux

contact@boostacom.fr

Le duo gagnant : 
Site avec blog (référencement) 
+ réseaux sociaux

Attirer et fidéliser



Le contenu est roi… le blog aussi

contact@boostacom.fr

• Les sites qui ont un blog reçoivent 
55% de trafic en plus

• Les entreprises qui bloguent génèrent 
67% de prospects en plus que celles 
qui ne bloguent pas

• La taille d’un article de blog pour qu’il soit placé 
dans les 3 premiers résultats de recherche est 
aujourd’hui au minimum 800 mots.

Notion
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Le site internet

contact@boostacom.fr



3 types de site – 3 objectifs différents – 3 tailles de projet

contact@boostacom.fr



Quels objectifs pour mon site ?

contact@boostacom.fr



Mon site : le dispositif à « chouchouter »

contact@boostacom.fr

• De formidables opportunités ! La petite comme la grosse PME a les 

mêmes chances au départ de visibilité. Le plus modeste peut jouer dans 

la cour des grands !

• L’outil de développement par excellence : outil de prospection, outil de 

transformation (après un RDV physique), outil de fidélisation, outil de 

business à l’international, outil de SAV…

• Le dispositif qui m’appartient : je maitrise mon discours et mon image, je 

maîtrise les règles du jeu (à la différence des réseaux sociaux ;-)



contact@boostacom.fr

Questions

Quel type de site avez-vous ?

Quels résultats en attendez-vous et êtes vous satisfaits de ce qu’il apporte ?

Avez-vous déjà audité votre site et à partir des résultats obtenus, défini des 
axes d’amélioration et objectifs chiffrés ?



2.

Le référencement naturel

Késako ?

(SEO)

contact@boostacom.fr



A quoi sert mon site ?

Rien ne sert d’avoir le plus beau site du monde… 
si personne ne vient jamais le visiter !

Réussir le référencement de votre site est essentiel pour générer du trafic 
et apporter à l’entreprise notoriété et activité commerciale . 

contact@boostacom.fr



Qu’est-ce que le référencement ?

contact@boostacom.fr



Il faut bien garder en tête…

contact@boostacom.fr



Ex : Gouttière aluminium dal alu

contact@boostacom.fr



1. étude du champs sémantique gouttière aluminium

contact@boostacom.fr



contact@boostacom.fr

2. Evaluation des opportunités : le savoir-faire du spécialiste SEO



3. Rédaction et paramétrages SEO : site et blog

contact@boostacom.fr



contact@boostacom.fr

Exemple suivi de position de site en référencement
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Le référencement payant

(SEA)

contact@boostacom.fr



Les points à prendre en compte

Action

- Quelles expressions je travaille ?

- Quel est mon budget… et mes enchères ?

- Quel ciblage ?

- Comment rédiger mes annonces ?

- Comment sont mes pages de destination (atterrissage) ?



contact@boostacom.fr

Internet : un formidable outil commercial et relationnelL’outil Google Adwords reste un outil complexe…
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Les réseaux sociaux

contact@boostacom.fr



Quel réseau pour quel usage ?

contact@boostacom.fr

Chaque réseau a ses avantages et ses inconvénients. 

Comment choisir ? L’indicateur clé est la moyenne d’âge des abonnés, qui doit correspondre à celle de 

votre cible. 



Comment communiquer sur les réseaux ? - 1

Vous voulez être présents sur les réseaux 

et vous démarquer ?

- Vos concurrents aussi !

contact@boostacom.fr

Il ne suffit pas de parler, 

il suffit de parler juste. »

Shakespeare



Comment communiquer sur les réseaux ? - 2

contact@boostacom.fr

Etre intéressant, 

avant d’être intéressé…

Donc adapter les sujets aux cibles

Le capital sympathie d’une entreprise, s’exprime et se cultive sur les réseaux. 



Jouer sur l’émotion

contact@boostacom.fr

"Les émotions génèrent du plaisir qui va ancrer des souvenirs

L'émotion  crée plus rapidement une  connexion



Mettre en avant l’humain

contact@boostacom.fr



Mettre en avant l’humain aussi sur LinkedIn

contact@boostacom.fr



L’effet whaouu des images

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



Comment optimiser mon dispositif digital ?

contact@boostacom.fr

Pensez audit ! Cela permet de faire un point précis, avec des données 
chiffrées pour définir ensuite un plan d’actions pertinent…

• Audit de site internet, 

• Audit de référencement

• Audit de stratégie sur les réseaux sociaux, 

• Audit de stratégie digitale 

Demandez l’avis et les conseils d’un professionnel… pour prendre les 
bonnes décisions.
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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

Comment me former et progresser ? Avec Boostacom ! ;-)



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

www.boostacom.fr

250 chemin de Seillères - 38160 Chatte

/agenceboostacom

A bientôt !


