
Votre CCI au plus proche de vous

« Je lance mon activité »
Comment être visible sur le web ?



Introduction

Internet est aujourd’hui incontournable. Comment s’y prendre ?
Pour quels bénéfices => logique de retour sur investissement

Une présence sur le net ou une stratégie web marketing ne se résume pas à un site web.

C’est un ensemble de canaux ou leviers à utiliser (et à mixer) notamment pour augmenter sa 
visibilité : 

▪ Site web « marchand » ou « vitrine » 

▪ Portails ou places de marché (Amazon, boutique pro ebay, Cdiscount, …)

▪ Fiche d’établissement Google (Ex-Mybusiness)

▪ Réseaux sociaux (Facebook, Instagram, Tik Tok, LinkedIn, …)

▪ Emailing, SMS…



Stratégie web marketing ou digitale

▪ Bien définir ses clients, ses cibles

▪ Etat des lieux (quelle présence actuelle sur le net; d’où on part)

▪ Réaliser une étude de marché et faire une analyse de la concurrence

▪ Formaliser la stratégie et rédiger le ou les cahiers des charges pour le développement des outils (site 
web notamment)

▪ Consulter des prestataires + Dépouiller les offres + Choisir 

▪ Se former au back office (administration du site), alimenter le site en contenu, mesurer les résultats 
(analytics, tableaux de bord), corriger (feedback)

▪ Adapter sa logistique (pour les sites marchands)



Bien définir ses clients, ses cibles

Pour savoir quels leviers activer (par exemple sur quel réseau social aller) et comment parler à ses clients ou prospects 
(quel langage utiliser + éléments de réassurance)

En réfléchissant à quels sont leurs attentes, leurs codes (us et coutumes), le langage qu’ils utilisent, … en clair à quoi ils 
sont réceptifs

▪ Avec la technique des personas (client type)

▪ Avec des outils comme le Planificateur de mots clés Google, Ubersuggest (gratuits) ou Semrush (payant) pour le 
langage à utiliser



Quels leviers web marketing utiliser ?

Mon site Web

Moteurs de recherche

Annuaires
Blogs

Bannières publicitaires

Affiliation

Plate formes vidéos

Marketing Mobile

E-mailing, Newsletters, MMS, …

Comparateurs de prix

Réseaux sociaux
Places de marché

Net Linking

Retargeting



1/ Un site web : 2 enjeux



Site web - outils

Pour développer son site

Rédiger un cahier des charges (synthèse des besoins); à minima arborescence, discours marketing, 
éléments de réassurance, principaux éléments visuels, fonctionnalités principales, …

2 possibilités

▪ consulter des agences web pour le développement

▪ le faire soi même

▪ souscrire à un hébergement (ex OVH, O2switch, Gandi, …) et développer soi même le site avec un CMS 
(logiciel de gestion de contenu) open source  (Wordpress, Drupal, Joomla, …)

▪ utiliser des CMS « packagés » offrant hébergement et interface graphique de création et d’administration 
(ex : Wix, Shopify, Wizishop, Wordpress.com, …)



Site web

Sans réfléchir l’internaute doit comprendre ce que vous proposez et doit avoir le sentiment que: 

▪ vous lui proposez le bon produit

▪ le bon service.

2 à 3 secondes pour convaincre => marketing et bon sens

Une tendance au « flat design » (minimaliste) avec

▪ une arborescence simplifiée

▪ un discours marketing épuré et « du joli » au dessus de la ligne de flottaison
=>  plaire aux internautes (tourné vers le besoin client)

plaire à Google (texte) en dessous de la ligne de flottaison

▪ un développement orienté « Mobile First » ou « Responsive web design »

Exemples :

https://upanddesk.com/
https://www.figurez-vousdesign.fr/
https://leffetcanopee.fr/
https://www.depart-egal.com/



Site web – SERP Google

SEO (Search Engine Optimization)

+ 

SEA (Search Engine Advertising)

= la SERP (Search Engine Results Page ) 

Les différents éléments présents sur Google

▪ Ex : bureau ergonomique



SEO - Parler le bon langage

Quels mots utilisent les 
internautes ? Sur quels mots 
clés mes concurrents sont 
référencés ?

=> Ubersuggest, Semrush, …



Outils 

Gratuits

▪ Ubersuggest https://neilpatel.com/fr/ubersuggest/

▪ Answer the public https://answerthepublic.com/

▪ Google trends https://trends.google.fr/trends/?geo=FR

▪ Outiref https://www.outiref.fr/

Gratuit mais compte Google Ads

▪ Outil de planification de mots clés https://ads.google.com/intl/fr_fr/home/

Payants mais avec quelques fonctionnalités gratuites

▪ Semrush https://fr.semrush.com/

▪ RanxPlorer https://ranxplorer.com/
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Référencement naturel  – Que prend en compte Google ?
Nous n’avons pas toutes les clés ! Toutefois

Antériorité

Technique
- Vitesse de chargement
- HTTPS
- Responsive
- Site Maps et robot.txt
- Développement conforme aux 

bonnes pratiques
- Données structurées
- Erreurs 404
- …

Contenu
- Pertinent
- Optimisé
- « Fraicheur »
- Contenu bien 

structuré : H1, 
H2, …

- …

Popularité
- Backlinks

Concurrence

Position 
géographique

classement



2/ Fiche d’établissement (ex Google My Business)

Indispensable pour développer sa visibilité locale

▪ Répond aux recherches géolocalisées (ex : confiserie 
Lyon)

▪ Gratuit

▪ S’optimise

Conditions d’éligibilités 

https://support.google.com/business/answer/13762416?
hl=fr

https://support.google.com/business/answer/13762416?hl=fr


La règle d’or

Plus votre fiche sera complète, 
mieux elle sera classée parmi les 
recherches

Quelques conseils pour une fiche efficace 

Il faut penser à :

- Une description précise de votre activité

- Vos avantages concurrentiels (parking gratuit, wifi 

visiteur, ouvert le dimanche…)

- Des photos

- Mettre à jour vos horaires d’ouverture

Les commentaires clients auront le plus 
d’impact !

- Incitez vos clients à poster leurs avis

- Veillez à leur répondre régulièrement



3/ Réseaux sociaux



Réseaux sociaux

Difficile d’être présent partout => définir votre stratégie RÉSEAUX SOCIAUX en adéquation avec votre stratégie 
commerciale, vos ressources, les us et coutumes de vos cibles, …

1. Quels objectifs voulez-vous atteindre ?

▪ Développer la notoriété, attirer de nouveaux prospects, trouver de nouveaux partenaires

▪ Déclencher un acte d’achat

▪ Recruter

2. Quelle(s) cible(s) souhaitez-vous viser ?  Qui sont vos clients ? => Personas

▪ Prospects, Clients, Jeunes / Femmes / CSP + ... 

3. Quel message faire passer ? => ligne éditoriale

▪ Avoir des choses « pertinentes à dire »; comment intéresser les gens ? (trucs, astuces, recettes, conseils, actualités, 
…) + contenu externe (partage)

▪ Mettre du multimédia (photos, vidéos, …)

4. Où poster votre contenu ? 

▪ Quel(s) réseau(x) ? Twitter, Facebook, LinkedIn, ... 

5. Que font vos concurrents ? 

▪ Où sont-ils présents ? Que diffusent-ils ?



Réseaux sociaux

Quelques remarques:

▪ Profil / Page entreprise (Compte pro Instagram)

▪ Avant de publier, il faut être actif vis-à-vis des autres, et « plaire » aux algorithmes

▪ Stratégie éditoriale (planning éditoriale); publications régulières

▪ Partager et faire partager



Animer ses réseaux sociaux

Etre régulier
Etre positif
Interagir avec sa communauté
Utiliser des images, des vidéos
Mixer les contenus
Apporter de la valeur
Suivre son entreprise, sa marque 
(e-reputation), ses concurrents
Identifier les influenceurs et les suivre
Tester les nouvelles fonctionnalités

Poster trop souvent
Dire la même chose sur tous ses réseaux
Faire trop de publicité
Mélanger perso / pro



3: Places de marché (market places)

Les places de marché demande moins d'investissement en temps et en argent que la création d'un site 
marchand (+ son référencement). 

Moyennant une commission de 5 à 20 % sur vos ventes (+ abonnement mensuel 39), vous profitez de leurs 
investissements publicitaires, de leur notoriété, de leur technologie et de leur politique globale de 
référencement. 

 Parmi ces centres commerciaux virtuels :, Amazon, eBay, Cdiscount, Rue du commerce, Etsy, La Fnac, 
La Redoute, AchetezenRoannais...

Vous « achetez » 2 choses : 1 outil packagé pour vendre vos produits + de la visibilité



Retrouvez toutes nos actualités

Merci !


