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Le .fr, partenaire de la 
transformation numérique
des petites entreprises françaises 
depuis 2014 !

Notre objectif : vous donner 
les clés d’une présence en ligne 
maîtrisée et indépendante





1.
Définir le pourquoi avant le comment



Votre meilleur allié, 
c’est le papier !

Avant de vous lancer sur les solutions, 
prenez le temps de la réflexion.



1. 2. 3.

Quelles sont vos 
ressources ?

Les questions à vous poser

Quels sont vos 
objectifs ?

Qui voulez-vous 
atteindre sur 
internet ?

Compétences
Temps 
Budget

Vos futurs clients 
Des prescripteurs
Des partenaires
Vos clients 

Qui sont-ils ? Que 
cherchent-ils ? 

Recruter des clients
Fidéliser vos clients
Développer votre image
Gagner en temps et en 
efficacité



#1 Votre objectif : trouver vos futurs clients en ligne

Quelle est votre offre ? Quel est votre processus de vente ?

> Vente directe sur place
> Vente en ligne (Click & collect ? Livraison ?)
> Distributeur / Revendeur
> Devis avant vente 
etc

Le processus d’achat est différent selon la cible, le type de produit/service et le prix.

Combien de ventes devez-vous réaliser ?

Une boutique de chaussures ne vend pas de la même manière qu’un menuisier ou un consultant 
en RH….

Fixez-vous un objectif précis car le plan d’action en dépend.



#2 Définir votre cible

Qui sont vos prospects ? 

Professionnels (BtoB)Particuliers (BtoC)

Profil : sexe, âge, CSP, lieu de vie, 
situation familiale…

Quels besoins / attentes / freins ?

Quels sont ses usages ? Quel 
comportement d’achat ? 

Ses canaux de communication 
privilégiés ? 

Profil : sexe, âge, fonction au sein 
de l’entreprise

Est-il le décideur final ?

Quels besoins / attentes / freins ?

Quels sont ses usages ?

Ses canaux de communication 
privilégiés ? 



Quel est leur comportement sur internet ? 

Que cherchent-ils sur les 
moteurs de recherche ?  

Sont-ils présents sur les 
réseaux sociaux ? Lesquels ? 

Comment s’informent-ils ? 

À quels types de contenus et informations sont-ils sensibles ?

> informations
> volonté d’achat
> veille / curiosité

> sites spécialisés 
> réseaux sociaux
> newsletters
> vidéo
> presse en ligne
> blogs / forums
> avis clients

> réseaux professionnels
> réseaux généralistes



À chaque étape son canal

ATTIRER CONVERTIR CONCLURE FIDÉLISER

INCONNUS. VISITEURS. CLIENTS. PRESCRIPTEURS.PROSPECTS.

Référencement
Réseaux sociaux

Blog
Publicité

Relations presse
Annuaires en ligne

Affiliation

Site internet
(formulaires, 

appels à l’action, 
pages d’atterrissage)

Emailing
Alertes

Notifications

Emailing
Réseaux sociaux

Blog



#3 Quelles sont vos ressources ?

Avez-vous le temps de faire 
par vous-même ?

Quelqu’un dans votre 
entreprise a-t-il du temps 

pour le faire ? 

TEMPS COMPÉTENCES ARGENT

Avez-vous les connaissances 
ou les compétences pour le 

faire ? Pouvez-vous les 
acquérir ? 

Quelqu’un dans votre 
entreprise les a-t-il ? 

Quel budget pouvez-vous 
allouer à vos actions ? 

Si vous n’avez pas le temps, 
l’envie ou les compétences , 

avez-vous les moyens de 
déléguer tout ou partie de 
ces actions numériques ? 



2.
Le site web : colonne vertébrale 
de votre stratégie numérique



Votre site est votre 
commercial 24/7 !

Site vitrine
- Présenter votre offre / expertise
- Générer des prospects
- Faire venir des visiteurs en magasin

Site e-commerce
- Présenter votre offre / expertise
- Vendre vos produits / services



Faire de votre site une machine à prospects / clients

Recherches Google
(référencement naturel)

Publicité en ligne
(moteurs de recherche, 

réseaux sociaux, display)

Réseaux sociaux
(page pro et profil personnel)

Autres sites
(rétroliens, articles invités, 

annuaires, forums, etc)

Emailing
(newsletters, séquences 

automatiques)

Votre mission : attirer des visiteurs sur votre site et les convertir en prospects ou en clients.



3 clés pour un site qui convertit

Des messages clairs

Rédiger des textes percutants 
faciles à comprendre (accroches, 

promesses, caractéristiques). 

Des appels à l’action

Insérer des boutons d’appel à 
l’action (acheter, demande de 
devis, prendre RDV, contact, 

télécharger, etc)

Penser client

Créer une expérience utilisateur 
fluide (un menu clair, navigation 

simple, temps de chargement 
optimisé, visuels, etc).



L’exemple d’OGRE la fabrique (e-commerce)

Gagnant Foliweb awards 2022 : ogrelafabrique.com

Des promesses claires

Appel à l’action

Description précise

Un menu simple

Des éléments de réassurance

https://www.ogrelafabrique.com/


Des contenus gratuits pour convertir

> Livres blancs (guides)
> Catalogue produit
> Fiches pratiques
> Newsletter
> Événement gratuit
etc



3.
Les réseaux sociaux :

seulement si c’est pertinent !



À chaque réseau social sa cible et ses spécificités

Threads,
le nouveau-né de Meta

Youtube Facebook Instagram Snapchat TikTok X Pinterest LinkedIn

Messenger Whats’App



Quel réseau correspond le mieux à votre besoin ?

La petite liste de Manon
photographe culinaire

OGRE la fabrique
vaisselle française

Work with Island
cabines acoustiques

https://www.instagram.com/lapetitelistedemanon/
https://www.pinterest.fr/ogrelafabrique/
https://www.linkedin.com/company/work-with-island/about/


Quel réseau correspond le mieux à votre besoin ?

Exemple Notion



Quelques bonnes pratiques…

Définissez bien vos cibles et objectifs : est-ce que ça vaut le coup d’y passer du temps ?

Soyez régulier dans la publication ! Créez un calendrier éditorial pour vous aider.

Adaptez-vous aux codes du réseau social choisi (formats des contenus, ton, hashtags, identifications…)

Interagissez avec votre communauté. Un réseau social, c’est SOCIAL. 

Suivez vos résultats : est-ce que vous gagnez en visibilité ? Est-ce que vous vendez davantage ?

Attention, gardez la main sur vos données ! 
Renvoyez toujours vers votre site pour convertir les prospects / clients.

La règle d’or : mieux vaut n’en choisir qu’un mais le faire bien !



1.
Mettez le paquet sur 
le référencement local

4.



#1 Créez votre fiche établissement 

Google Business Profile
(ex. Google My Business)

- Adresse
- Numéro de téléphone
- Site web
- Horaires
- Descriptif
- Photos
- Actualités
- Avis



#2 Inscrivez-vous sur les plateformes et les annuaires



#3 Optimisez votre site pour le référencement local 

75 % des clics sur les 3 premiers résultats 

Optimisation du méta-titre et de la méta-
description

Intégration du mot clé dans le Titre H1 de la 
page

Mot-clé en gras dans la page



Positionnez votre site sur des requêtes précises

Chaque page de votre site doit répondre à un besoin exprimé par l’internaute.
Le mot-clé (expression clé) vient traduire ce besoin dans les moteurs de recherche.

Requête commerciale (page service/produit)
= je cherche un photographe professionnel 

Requête informationnelle (article / page info)
= je cherche à savoir comment devenir 
photographe professionnel 



Optimisez vos pages pour remonter en 1ère page

LA QUALITÉ

● Structure du site
● Structure des pages (méta-titre / méta-description)
● Mot-clé
● Qualité du contenu
● Site mobile responsive
● Vitesse de chargement des pages
● Liens internes

LA NOTORIÉTÉ

● Liens externes
● Partage sur les réseaux sociaux



1.
Constituez une base de 

contacts solide

5.



Créer une base de 
données. Simple, basique. 

C’est la raison de votre présence en 
ligne. Elle vous permet de :

- garder le contact et fidéliser vos 
clients

- garder le lien avec vos prospects 
et les faire passer à l’acte

- recontacter vos prospects 



Comment collecter des adresses mail et des numéros ? 

Outils de collecte sur votre site (formulaires, page de contact, page d’atterrissage, vente en ligne etc) 

Pensez RGPD (opt-in, opt-out, accès aux données collectées…)

En magasin (programme fidélité, demande d’avis, inscription, bons plans, affiches, flyers, etc) 

Évènements auxquels vous participez (réseautage, flyers, cartes de visite, etc) 

Parrainage / recommandation (par mail, formulaire de parrainage, etc)

Réseaux sociaux (prise de contact, jeu concours, etc)



Gardez le contact avec votre email professionnel

Nom de domaine en .fr, 2 adresses email pro, interface sécurisée (https), 
antivirus, antispam, conforme RGPD et support français = 5 € HT/mois (max)

Avoir son nom de domaine personnalisé, c’est facile et accessible !

Crédibilité 
vous montrez votre sérieux

Autonomie et sécurité
vous préemptez votre marque

Visibilité 
votre marque est visible à 

chaque email envoyé

monsuperplombier39@gmail.com❌ ✅ contact@masupersociété.fr



Segmentez votre base et personnalisez vos 
messages

Faites le tri
secteur d’activité / profil / situation 

géographique / intérêt, etc

Exemple : 

Entrepreneur

Dirigeant PME

Responsable communication

En création E-commerce

Réseaux sociaux

Adresser les BONS MESSAGES aux BONNES PERSONNES

{Prénom}, lancez votre boutique en ligne avec ces 7 conseils  🛒

segment



Emailing ou newsletter : 2 démarches complémentaires

● Un levier de fidélisation client
● Envoi régulier
● Un canevas récurrent
● Plusieurs incitations à l’action

● Une démarche commerciale
● Ponctuel
● Un seul sujet
● Une incitation à l’action

Emailing Newsletter



● Utiliser une adresse email professionnelle, et une solution dédiée
● Respecter le RGPD (confidentialité des données)
● Segmenter sa base et n’envoyer qu’à ceux pour qui c’est pertinent
● Suivre ses statistiques (délivré, ouvert, cliqué) et ses ventes
● Mettre en place des envois automatisés et mesurer leur impact

Les règles d’or



1.
Faites vous gagner du temps !

6.



Devenez (paresseux) efficaces !

Fixez-vous des rdv avec 
vous-même

Plages dédiées à 
l’animation des réseaux 

sociaux, aux réponses aux 
emails, à l’admin…

Supprimez les échanges 
stériles

Arrêtez de repartir de 0 !

Outils de planification de 
rendez-vous, formulaires 

en ligne, sondages…

Modèles d’email, de 
newsletter, d’image pour 

les RS



Et après cet événement Foliweb ?

1. Récupérez le 
support de l’atelier en 
répondant à notre 
enquête

2. Retrouvez tous nos 
bons plans sur la 
ressourcerie Foliweb

3. Gardez le contact 
avec l’intervenant 
du jour

https://www.notion.so/Ressources-Les-indispensables-pour-r-ussir-votre-pr-sence-en-ligne-0e1cd12989b147df84970d2a96885ee2
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MERCI !

pour vous inscrire aux prochains événements : www.lesfoliweb.fr

Remplissez le questionnaire de satisfaction ci dessous !


