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1 ɀPourquoi optimiser sa présence sur Internet ?



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Commerce / e -Commerce : L Ʌ état du marché

300 000

*  Source :  Etude Precepta/XerfiɀINSEE -avril 2017

Commerces indépendants
120 Mdɚ -15%

70 Mdɚ +14,3%200 000
Sites e-Commerce ChiffredɅaffaires

ChiffredɅaffaires



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Tendances et habitudes de consommation

ɈLes attentes du 
consommateur ont évolué
et le fait quɅilsoit connecté

le rend de plus en plus 
exigeant !ɉ

Gilles DabeziesɀDGA Services aux 
entreprises ɀCCI Paris



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Tendances et habitudes de consommation

*  Source :  Etude Precepta/Xerfiɀavril 2017 ɀMappyBVA 2014 ɀCCM Benchmark

91% intéressés par le Web to Store 
( ROPO ɀResearch Online Purchase Offline )

Les commerçants pensent 14% au lieu de 91% !

57% achètent car ils ont un bon de réduction

66% consultent Internet avantdɅacheter



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Présence (ou absence) des Commerces sur Internet

Source :  MappyBVA 2014/2015 -Enquête CCIP IDF ɀavril 2016

46% ont 1 site Web (Chaînes : 72%)

37% présents sur les réseaux sociaux

21% pratiquent le Marketing multi -canal 
(emailings, sms, newsletters)

Seulement 11% vendent en ligne



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Les Causes

Source :  Etude Precepta/Xerfiɀavril 2017

Manque de temps pour animer les réseaux
(Seulement 30% sɅy consacrent)

Manque dɅaccompagnement 
et méconnaissance des outils

Profusion de solutions et de sollicitations



1-Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Force et puissance des réseaux sociaux

Å7,476 milliards dɅhabitants

Å3,773 milliards dɅinternautes

Å2,798 milliards utilisent les réseaux sociaux

Å2,549 milliards actifs sur mobile

Dansle monde Ɏ..

Source :  WeAre Social (2017)



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Force et puissance des réseaux sociaux

ÅEnviron 80% des 12-17 ans
ÅEnviron 90% des 18-24 ans
ÅEnviron 80% des 25-39 ans
ÅEnviron 40% des 40-59 ans
ÅEnviron 25% des 60-69 ans
ÅEnviron 10% des 70 ans et plus

En France Ɏ..

52% 
utilisent les réseaux sociaux



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Votre clientèle dɅaujourdɅhuiet de demain

Génération X
(1960-1980)

Génération Y
(1980-1995)

Génération Z
(Après 1995)

40 - 60 ANS

25 - 40 ANS

15 - 25 ANS



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

Forces et atouts du Commerce de Proximité

Proximité Accueil

Expérience

Client

Valeurs du

territoire

Atouts



1 -Pourquoi optimiser sa présence sur Internet ?

CɅest maintenant ou jamais Ɏ.

ɈC'est en se rassemblant que les petits commerçants pourront lutter à 
armes égales avec les grands acteurs du numériqueɈ
( Francis Palombi, président de la Confédération des commerçants de France )

Ils
lɅont

dit
Et ça parle !

ɈCɅest le commerce à travers les réseaux sociaux qui représente demain 
lɅavenir du retailɈ ( Olivier Badot Prof. ESCP Europe )

ɈLe commerçant a un vrai rapport à son territoire, et les réseaux sociaux 
sont en ce sens une vraie opportunité pour communiquer et valoriser le 
territoireɈ ( Analyse Grégory Goddard, Délégué Général des Fromagers de France )



2 - Quels leviers du Marketing Digital utiliser ?

Les Supports Les Moyens Les Réseaux



Le Site Web : Votre carte de visite

Personnalisable selon les besoins

Coût élevé

Délais de mise en œuvre parfois longs

Assistance, guidage et conseils

Personnalisation limitée

Coût faible

Mise en œuvre rapide

Assistance en ligne seulement

+ de 40 agences web sur Montpellier Nombreux CMS et outils en ligne

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ?

Pro :  Agences & Freelances Seul : CMS & Solutions SaaS

A faire réaliser ou à réaliser soi-même

Support



Professionnels : Agences & Freelances Seul : CMS & Solutions SaaS

Zoom sur les agences et les outils
2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ?



Facebook, le réseau social incontournable

Les chiffres en France

31 millions

dɅutilisateurs actifs

1 utilisateur sur 3

se connecte tous les jours

1 utilisateur se connecte en 
moyenne 14 fois / jour

65% des utilisateurs y 
accèdent sur leur mobile

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Support



Facebook, le réseau social incontournable

Permet dɅêtre présent en ligne gratuitement

Rester en contact avec sa clientèle

ϥnstantanéité de lɅinformation (photos, vidéos, actualités)

Echange de messages avec sa communauté

Information et diffusion de contenu

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Support



Avec Instagram, votre image vaut mille mots

11,8 millions dɅutilisateurs actifs en France

Le taux dɅimplication sur ϥnstagram pour les 
grandes marques est 58 fois plus élevé que 
sur Facebook

70% des utilisateurs se connectent au moins 1 fois / jour

19% des internautes français sont sur Instagram

76% ont entre 16 et 34 ans

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Support



Les plateformes et acteurs du web -to-store

Image et e-réputation

Prestations de service

Référencement

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Support



Moteur de recherche

Comment crée -t-on une campagne ?
1. Choix des mots -clefs

2. Définition du budget par clic et par jour

3. Création des annonces

30% du trafic provient de 

liens sponsorisés

Et + encore ! 

Des fonctions plus poussées comme le ciblage 
(géographique, démographique etc.) 

Extension dɅannonces (appel, prix, avis, accroche etc.)

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ?

: Google
Moyen

Adwords



Le couponing digital ou m -couponing

vont sur un site de bon de réduction 

avant dɅacheter

Le bon de réduction et un déclencheur pour

57%

2 clients

c o d e p r o m o . l e m o n d e . f r  | m a - r e d u c . c o m  | r a d i n s . c o m

c o d e p r o m o . l e x p r e s s . f r  | c o n s o f a c i l e . c o m  | e c h a n g e . k e e t i z . c o m

des consommateurs.

Source : CCM Benchmark & CPA ɀAvril 2013

sur3

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Moyen



SMS vs E-mailing

97%
de taux dɅouverture

SMS E-mailing

18 à 25%
de taux dɅouverture

Å 1 destinataire sur 4 se rend en magasin suite 
à un SMS

Å Jugé assez intrusif par les utilisateurs

Å A ne pas utiliser trop fréquemment

Å Plutôt pour des événements ponctuels, 
urgents, exceptionnels

Å Coût faible pour une campagne

Å Taux de clic moyen à 6%

Å 1 internaute français reçoit en moyenne 39 
e-mails par jour

Å Soignez lɅobjet, la forme, le contenu

Å Mesurez, analysez, améliorez

Accord obligatoire du destinataire pour réaliser ces campagnes

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Moyen



Le jeu concours

Å Capter des données ( Formulaire, likes )

Å Faire grandir votre communauté

Å A diffuser sur tous les canaux et réseaux

Å Garder le contact avec vos fans

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ?

Å Investissement selon vos moyens et objectifs

Moyen



SɅafficher avec le Display

Å Sur desktop comme sur mobile

Å Photos, vidéos, GϥFɎ

Å Différents formats : bannières, interstitiels, texte, skyscraper ...

Å Gestion par des régies ou via des applications

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Moyen



Le Bouche-à-oreille ou WOM

1ervecteur de communication : le bouche à oreille direct a 4 à 5 fois plus dɅimpact 

sur lɅacte dɅachat que les médias traditionnels (presse, télévision, radio) ou les réseaux sociaux.

50% des consommateurs 

sollicitent dôabord leurs 

amis / leur famille 

avant un achat.

Avis Client

Recommandation

Partage

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Réseau



Main dans la main avec les influenceurs

Bloggueurs, influenceursɎ Développez des partenariats solides !

Bons plans, idées sorties, lifestyle, DϥY, sport, mode Ɏ 

Trouvez votre public !

Montpellier City Crunch

Annuaire de sorties

Les chroniques de Myrtille

Blog féminin Lifestyle, 
sortiesɎ

100% MHSC

Page Facebook de supporters

Une pintade à Montpellier

Blog bons plans, sorties, 
commerces,

Boutiques, restaurantsɎ

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ? Réseau



Garder le contrôle avec le reporting

Å CPA / CPC

Surveillez votre entonnoir de 
conversion pour mesurer votre R.O.I.

Achat

Nombre 
de clics

Nombre 
de vues

Å Augmentation du panier moyen

Å Augmentation du nombre de like

Å Taux dɅouverture

Å Taux de rebond

2 ɀQuels leviers du Marketing Digital utiliser ?



3 - Le digital oui, mais pas seulement !



PLV (Publicité sur le Lieu de Vente)

Affiches, écrans et bornes interactives, stop rayon, PLV, portiques, 

chevalets, dépliants, vitrophanies, annonces radioɎ

3 ɀLe Digital oui, mais pas seulement



Les médias : presse, radio, télévision, affichage

Å Portée : locale, régionale, nationale, internationaleɎ

Å Choix en fonction de son budget

Å Ciblage du public difficile

Å Retombées variables mais impact fort

3 ɀLe Digital oui, mais pas seulement



Animation et théâtralisation

Très pratiqués en grande distribution, ils ont aussi leur place en commerce de proximité !

Å Coller à lɅactualité, à un événement, à une saison

Å Faire vivre son commerce et attirer de nouveaux clients

Å Organiser des animations et ateliers (dégustation, 

création, coursɎ)

Å Actions de Street Marketing : lieux de passage, lieux 

ciblés (écoles, partenaires, etc), distribution de flyersɎ

3 ɀLe Digital oui, mais pas seulement



Courrier adressé

Encombrement publicitaire limité = visibilité avérée

Source : LɅaudience 2015 du Média Courrier (publié en avril 2016) Mediapost & BalMétrie

Un lecteur français lit en moyenne 10,7 
courriers par semaine, dont 6,7 imprimés 
publicitaires et 3 courriers adressés.

3 ɀLe Digital oui, mais pas seulement



4 ɀLes bons choix pour réussir sa transition digitale



*  Source :  Etude Precepta/XerfiɀAvril 2017

Base de données
Client

Présence 
& Visibilité

Actions 
Marketing

1 2 3

4 ɀLes bons choix pour réussir sa transition digitale

Les objectifs à viser



Facebook Google

Adwords

Twitter Instagram Tripadvisor La
Fourchette

Groupon Uber Eats
Deliveroo

MaReduc
Keetiz

Réseau social

Visibilité

BDD

Avis Client

Couponing

Bon dôachat

Cashback

Campagnes Push

Commande / 

Livraison

4 ɀLes bons choix pour réussir sa transition digitale

Comparatif de solutions



Keetiz
Le 1er réseau social qui récompense, fidélise et développe votre clientèle



Solution : Keetiz

Une communautéUne application Un seul et même 
langage

ɚ



2

A
C

H
A

T

Comment ça marche ?

1
Bon dɅachat/Bon cadeau 
acheté en prévente dans 
lɅapplication avec réduction 

déduite

Cash Back

Réduction au 
moment de  
lɅachat

Récompense 
après lɅachat

Cash remboursable offert après lɅachat

Bon de réduction
généré sur le point de vente

Titre de paiement à présenter en caisse

Remise accordée sur présentation du bon en caisse

ou



Comment ça marche ?

1

Je consulte les offres

2 21

Réduction au 
moment de 
lɅachat

En caisse, je présente 
le bon dɅachat commandé 

ou le bon de réduction choisi
Je peux commander à distance un bon dɅachat

( Exemple : Valeur faciale 40ɚpayé 30ɚ)
ou choisir un bon de réduction

Bon de réduction généré sur le point de vente1

Bons de réductions ou Bons dɅachat



Bons de réductions ou Bons dɅachat
Illustration en images

Comment ça marche ?



Cashback
Comment ça marche ?

Je flashe le ticket
et je cagnotte 

du cash remboursable

Une fois le seuil 
de cash atteint
je fais le choixɎ

Ɏ de faire un don 
à uneœuvre 
caritative ou 
humanitaire

Ɏ dɅêtre remboursé 
sur mon compte

bancaire

21

Récompense 
après lɅachat

2



Du contenu pour enrichir lɅapplication 

Evènements
- Où sortir ce soir, demain  ?
- Tous les bons plans

1



Un réseau social

Fil dɅactualité
- Les nouveaux commerces
- Les meilleures offres
- Les interactions entre amis
-Ce quɅaiment mes amis
- Mes établissements favoris

2



Une Communauté hyper -active

Partage des offres

Don de cash à 1 ami 
ou à 1 oeuvre

Recommandation
des établissements

Consultation 
des événements

Notation et Avis Client

Bons cadeaux



Fidélisation

1

Les avantages pour le commerçant



Fidélisation Conquête

1 2

Les avantages pour le commerçant



Fidélisation Fichier ClientsConquête

1 2 3

Les avantages pour le commerçant



Une occasion unique pour capitaliser
Votre fichier Client sɅenrichiten temps réel !

Nom, Prénom

Age

Email

Portable

Adresse complète

Affinités

Informations complémentaires
facultatives

Informations obligatoires
à lɅinscription



Fidélisation

Avis client

Fichier ClientsConquête

1 2 3

4

Les avantages pour le commerçant



Avis Client -Vous restez à lɅécoute 
en découvrant ce que vos clients pensent et attendent de vous

Après chaque utilisation de lɅapplication1 avis client

ɈAccueilchaleureux, uneéquipedévouéeɉ

La moyenne des notes émises est publiée. 
Tous les commentaires sont à consulter 

sur le back-office. 
Possibilité de réponse par lɅétablissement.



Fidélisation

Avis client

Fichier Clients

Visibilité

Conquête

1 2 3

54

Les avantages pour le commerçant



Fidélisation

Avis client

Fichier Clients

Visibilité

Conquête

1 2 3

54
Tableau de bord

6

Les avantages pour le commerçant



Back-Office B2B
Paramétragedes offres, Statistiques, Base  de données clients, CampagnesMarketing



Abonnement Gratuit ( Freemium ) 

Un modèle économique B2B attractif

Facturation à la performance 20 %
Sur les avantages 

accordés

Aucun fraisdɅinscription, aucun droit dɅentrée

Pas dɅengagementcontractuel



Plus de 14 000 utilisateurs

Keetiz à Montpellier (Preuve de concept en 6 moisdɅactivité)

450 commerces inscrits ( 131publiés )

6800 bons de réductions générés

Acquisition Mobile : + 283%/mois

Taux de rétention : 41% ( Excellent )

Opt-in : plus de 91% !

( Données enregistrées au 15 Mars 2017 )

(58 000 ɚde réductions à Montpellier)



Courbe de croissance -

Activité hebdomadaire de lɅapplicationdepuis son lancement àMontpellier au 2ème semestre 2016




