

[image: cover]


[image: image002.png]

[image: image003.png]

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

[image: image004.png]

 



 

 



 

 

A QUI EST DESTINE CET EBOOK

 

A Tous nos lecteurs et lectrices, qui souhaitent créer et/ améliorer la rentabilité de leur entreprise, Cet ebook est la clé de voûte pour mieux exploiter Facebook.

En effet, ce réseau social est aujourd’hui incontournable dans le milieu des affaires, où Fidélisation, écoute client et accessibilité aux produits/services sont inévitables pour les entreprises, dans une compétition de haut niveau où les véritables arbitres sont les clients.

Vous êtes :

 

 * E-commerçants,

 * Entrepreneurs débutants ou confirmés,

 * Responsables et cadres d’entreprise ;

 * Administrateurs de site ou Page (webmaster, Community Manager…) ;

 * Etudiants en Communication, Management-marketing ;

 * Blogueurs pro, Web conseillés, Responsives design et digital ;

 * Tout autre Entrepreneur…

 

Cet ebook vient en appui à vos connaissances et expériences afin de vous aider à atteindre vos objectifs avec quelques astuces webmarketing et des stratégies simples ; effectivement, tout est question de stratégie parce que l’entrepreneuriat est comparable à un jeu de guerre dans lequel vos antagonistes sont les entreprises concurrentes qui ont pour seul but d’acquérir votre territoire (portefeuille client).

 

Ces méthodes sont faciles à exploiter, il vous faut juste de la volonté et un esprit orienté client avant tout.

 

 

Très bonne lecture.
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GLOSSAIRE WEBMARKETING

ADSENSE : régie publicitaire numérique de Google qui choisit des endroits sur votre site web pour afficher des publicités après votre affiliation.

ATTRITION : phénomène de perte de clients actifs au fil du temps.

AUDIENCE : Le nombre de visiteurs ayant consulté un site internet.

BALISE META : dans le langage HTML, il s’agit d’opérateurs emballés entre crochets (&;#60;a&;#62;, &;#60;div&;#62;, &;#60;h1&;#62;, etc.) qui aident les moteurs de recherchent comme Google à identifier le contenu d’une page.

BLOG : un site web dont le contenu est présenté sous forme d’articles selon des catégories de thématiques.

BUZZ MARKETING : stratégie de propagation de l’information (bouche à oreille qui peut être positif ou négatif)

CONTENT FILTERING : En marketing par email, le content filtering est la technique consistant à analyser le vocabulaire contenu dans un email pour déterminer s'il s'agit ou non de spam.

COOKIE : petit fichier texte qu’un site va déposer sur l’ordinateur d’un visiteur afin de pouvoir l’identifier.

DOUBLE OPT-IN : méthode d’inscription à une newsletter qui contrairement au ‘‘simple opt-in’’, implique une confirmation de la part de la personne qui s’inscrit.

E-REPUTATION : (notoriété numérique) décrit la réputation d’une entreprise ou personne sur internet

FLUX RSS : fichier dont le contenu contient des informations sur les mises à jour d’un site internet

HASHTAG : désigne sur un réseau social, un mot clé indiquant un thème de discussion.

LANDING PAGE : désigne une page sur laquelle les visiteurs arrivent depuis un site extérieur.

MLM : acronyme de ‘‘Multi-level Marketing’’ désigne le marketing de réseau.

WEB 2.0 : concept utilisé pour désigner l’aboutissement d’une évolution des usages et technologie sur Internet.
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	INTRODUCTION

 

Au début du 20ème siècle l’économie1 reposait sur une production de masse. A cette époque, les entreprises peu nombreuses dictaient les règles de marché car l’offre était inférieure à la demande. Mais les progrès technologiques sans cesse croissant au fil des années ont favorisé la naissance d’une multitude de compagnies dans plusieurs secteurs d’activités. Ce siècle auquel nous appartenons est caractérisé par la complexité des goûts et des habitudes de consommation, plaçant ainsi le client au cœur de tout processus décisionnel afférent à la conception de biens et services (client ROI).

Aussi, un autre constat est que l’avènement de l’internet dans les années 90, a réduit les frontières liées aux échanges ; son développement a engendré la naissance d’un marché énorme où la réflexion d’affaires, obligent les entreprises à être présent sur le web pour accroître leur visibilité et conquérir de nouveaux marchés.

La tendance actuelle est l’utilisation des réseaux sociaux notamment Facebook, Twitter et LinkedIn entre autre par les individus dans l’optique de se créer de nouveaux liens d’amitiés et échanger leurs diverses expériences : nous sommes à l’ère du web social ou web 2.0.

Nous allons pour notre part, nous intéressé au social média Facebook où nous remarquons de plus en plus la présence de plusieurs marques ou entreprises à travers leur page. Est-ce juste par effet de mode ?
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Que recherchent-t-elles sur cette plateforme digitale ? Quels sont leurs objectifs finaux ? Ambitionnent-elles de conquérir de nouveaux marchés ?
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Toutes ces petites interrogations ont aiguisé notre esprit d’analyse sur le rôle que joue Facebook dans la technique de ventes des grandes enseignes. Dans cet élan, nous nous sommes posé la question essentielle qui est de savoir : en quoi le réseau social Facebook, constitue-t-il un outil stratégique de gestion de la relation client à 360° ?

 

Autrement dit, comment les entreprises peuvent-elles conquérir de nouveaux marchés avec l’utilisation de Facebook ? La gestion de leur clientèle à distance est-elle véritablement efficace avec l’utilisation de ce réseau social ?

Tenterons-nous donc de trouver des illustrations concrètes dans les lignes ci-dessous, pouvant permettre de répondre à cette question.
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I. GENERALITES

 

 1) Historique de la création

Un soir de 2004, dans sa chambre d’étudiant à Harvard, Mark

Zuckerberg, un génie de l’informatique un peu timide, s’amuse à créer un trombinoscope (signification de « Facebook »), une sorte de photo de classe géante réunissant tous les élèves de son école. Petit à petit, ce trombinoscope s’ouvre à d’autres

universités américaines. En 2006, le site connaît un tel succès qu’il devient ouvert à tous. Pour avoir un compte, il suffit d’avoir plus de 13 ans, et de s’inscrire. En juillet 2015, le nombre d’utilisateurs2 actifs mensuels était estimé à environ 1,49 milliard. Ce réseau social comprenant plus de 76 langues est aujourd’hui le premier réseau social au monde.

 

 

 2) Facebook, plateforme de rencontre et de retrouvaille

Initialement, ce réseau social a été créé pour retrouver, échanger avec des proches perdus de vue et aussi partager une passion.

 

 

 

 

Mais nous constatons que ce réseau constitue de plus en plus une plateforme de rencontre amoureuse et une place de marché virtuelle pour les particuliers et les entreprises.

 

 3) Statistique d’utilisation de Facebook par les entreprises et les particuliers
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Les statistiques globales d’utilisation mensuelles en 2015, sont réparties comme suit :

 ➢ 1,49 milliard d’utilisateurs sur les desktops (ordinateurs),

 ➢ 1,314 milliard3 d’utilisateurs sur les devices (smartphones, tablettes et autres mobiles).




	1
	Cours d’initiation au Marketing, 2012, page 3


	2
	Histoire et chiffre clé de Facebook, http://www.blogdumoderateur.com/


	3
	Histoire et chiffre clé de Facebook, http://www.blogdumoderateur.com/




OEBPS/chapter_1/Images/image003.png





OEBPS/chapter_1/Images/image005.png





OEBPS/fallback.html


		Your reading system does not support this file.



	

OEBPS/chapter_1/Images/image008.png





OEBPS/Images/cover.jpg
FACEBOOK, OUTIL
STRAIEGI @UED EHTa

— 0
RELATION CLIENT A 36

Que me
proposez-
vous ?

Y

o





OEBPS/chapter_1/Images/image009.png





OEBPS/chapter_1/Images/image004.png





OEBPS/chapter_1/Images/image007.png





OEBPS/chapter_1/Images/image006.png





OEBPS/chapter_1/Images/image002.png





