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Le top 15 des moteurs de recherche 
( source baromètre Xiti)

Outil de Recherche % de trafic généré Tendance

1 – Google 85,55 % + 0,17

2 – Yahoo! 4,44 % + 0,01

3 - Voila 3, 02 % - 0,34

4 – MSN 3,02 % + 0,05

5 – AOL 2,83 % + 0,01

6 – Free 1,01 % + 0,01

7 – Club Internet 0,95 % + 0,01

8 – Alice 0,46 % + 0,01

9 – Altavista 0,35% 0

10 – Lycos 0,21% 0

11 – La Toile du Québec 0,11% + 0,01

12 – MySearch 0,08% 0

13 – MyWay 0,08% 0

14 – Ask Jeeves 0,07% + 0,01

15 - Bluewin 0,05 % 0
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• Valeur ajoutée basée sur le web

• Technologies Internet : HTML; PHP; SGBD…

• Navigateurs les 4 testés version n-1

• En phase avec le système d’information

Les caractéristiques d’un bon projet web
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• Qualité

• Délai

• Coût

Les caractéristiques d’un bon projet web
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• Orienter vers l’Internaute

• Intelligent

• Riche en choix

• Permet de recueillir des idées

• Evolutif

Les caractéristiques d’un bon projet web
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• Site catalogue

• Site institutionnel

• Site marchand

• Site de marque

• Site communautaire

• Site Intranet

• Portail d’entreprise

Les différents types de sites
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Site communautaire : Cisco
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Site communautaire : Zikula
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Site institutionnel : Nestlé
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Site Marchand : Dell
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Site Marchand : Oxatis
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Site de marque : Nike
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Site catalogue : Audi
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Site communautaire : Clubic
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Site communautaire : solution NOHETO
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Site portail : IBM WebSphere
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Les 9 modèles économiques (source: digitalentreprise.org/mrappa.html))

• Paiement à l’utilisation
• Les courtiers (Ebay, Orbitz et Priceline)

• Les infomédiaires (vendeurs de données)

• Les affiliateurs
• Modèles dits de sortie directe (DELL = 0 intermédiaire)

• Les intermédiaires marchands (bouquinistes en ligne)

• Abonnement
• Publicitaire
• Communautaire (associations)
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• Simple

• Mesurable

• Ambitieux

• Réaliste

• Temporel

Un maître mot : le ROI
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En bref…7 étapes pour créer un site qui vend

1) Créez votre slogan marketing

2) Attirez des prospects

3) Qualifiez des prospects

4) Construisez votre crédibilité

5) Montrez concrètement vos produits

6) Aiguillez vos prospects

7) Facilitez la vie de vos prospects
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Les 4 piliers du E-marketing

• Le référencement

• Le search marketing et l’achat de mots clefs

• L’affiliation

• E-mail marketing
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Collecte : les 10 règles à suivre 
(source : journal du net)

• Obtenir le consentement préalable
• Indiquer la finalité du traitement
• Qualification d’adresses : faire simple
• Vérifier la légitimité des questions
• Essayer la collecte ludique
• Collecter via une newsletter
• Attention au parrainage (validez le consentement du filleul)

• Favoriser les mécanismes multicanal (offline)

• Ne pas viser tout de suite l’homogénéité
• Rédiger une charte de cohérence multicanal
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1. Déterminer des objectifs clairs pour le media et s’y tenir.
2. Étudier l’univers de la marque (Cibles, concurrence,…).
3. Combinaison Création/Medias pour une plus grande efficacité.
4. Exploiter les capacités créatives du media (interactivité).
5. Mettre en place des outils de mesure adaptés (cf objectifs).
6. Préparer le terrain de l’après contact & campagne.
7. Un suivi et une optimisation permanente des campagnes.
8. Prendre du recul sur les résultats.
9. Exploiter le retour d’expérience.
10. Ne pas griller les étapes de la communication.

Les 10 règles d’or
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10 questions auxquelles répondre sur le net

• Qu’allons nous vendre?

• Qui sommes-nous?

• Quel est notre marché ?

• Qui sont nos concurrents ?

• Comment se positionner ?

• Qui peut nous prescrire ?

• Qui sont nos Clients ?

• Quelles sont les tendances ?
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Eléments de réflexion pour une e stratégie

• Relever les outils utilisés en commun
• Relever les différences
• Stratégie multicanal 
• Stratégie de recrutement client 
• Stratégie de fidélisation 
• Interactivité
• Services proposés aux clients
• Programme d’affiliation
• Orientation web 2.0
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En résumé…

L’Internaute est roi. 
C’est lui qui est le Client.
C'est lui qui te fait vivre.
C'est lui qui a le pognon.

Le ROI est le ROI.
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