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Promove – Structure et missions
Portrait

Une association intercommunale en partenariat privé-public,

à but non lucratif et reconnue d’intérêt public,

au service des autorités, des entreprises et de la population,

visant à la création et au maintien d’emplois dans la région Riviera-Lavaux.
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Portrait

• Fondée en 1988 par 3 communes (PROmotion de la région MOntreux - VEvey)

• Association de droit privé (art. 60ss CO)

• But non lucratif, reconnue d’intérêt public

• Organisme économique régionale officiel (LADE) depuis 2008

• Partenariat privé-public : communes / acteurs économiques

• Comité de 15 membres

• Equipe opérationnelle : 5 personnes
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14 communes
92‘157 habitants
(Etat au 31.12.2020)

Communes membres

Blonay 6'215
Bourg-en-Lavaux 5'389
Chardonne 3'093
Chexbres 2'251
Corseaux 2'311
Corsier-sur-Vevey 3'420
Jongny 1'670
La Tour-de-Peilz 12'088
Montreux 26'180
Puidoux 2'894
St-Légier-La Chiésaz 5'522
St-Saphorin (Lavaux) 388
Vevey 19'780
Veytaux 956
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Membres Privés

• 315 entreprises (état au 31.08.2021)

• Près de 10’000 emplois dans la région

• Tous secteurs d’activités confondus

• Adhésion volontaire et sans contrepartie

• Relais vers le « terrain » - remontée d’informations

• Réseau d’experts pour les porteurs de projets
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Synthèse
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Promove – Structure et missions

Promotion 
économique 

exogène

Accompagnement 
à la réalisation de 

projets 
économiques

Soutien au tissu 
économique

Développement 
régional

Promouvoir et 
faciliter

Accompagner  
et conseiller

Soutenir et 
stimuler

Servir et 
renseigner



Pourquoi une stratégie ?

Et même… pourquoi le développement 
économique ?

Stratégie régionale de développement économique
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Enjeux de développement économique et durabilité



Enjeux macroéconomiques
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• Mondialisation

• Evolution démographique et migrations

• Individualisation

• Numérisation

• Changements climatiques

Enjeux de développement économique et durabilité



Evolution démographique et migrations
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Perspectives démographiques 2040

Evolution de la population :
+ 21% d’habitants
(92’100 + 19’300 = 111’400)

Population en âge d’être active :
20 – 64 ans : 61 %  56 % 

Périmètre : 14 communes Promove
Source : Statistique Vaud / juin 2021 - Analyse : Promove
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Enjeux de développement économique et durabilité



Notre région est reconnue
pour sa qualité de vie.

Et demain ?
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Enjeux de développement économique et durabilité
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< 1%< 1%< 1%
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100%

Infrastructures et 
services publics :

ce que les générations 
précédentes ont 

développé pour nous.



Sous l’angle économique, cette évolution soulève deux défis majeurs :

1. Aurons-nous la capacité de financer les infrastructures et les services publics 
nécessaires au maintien de la qualité de vie actuelle ?
 Création de valeur suffisante

2. Pourrons-nous créer ou accueillir suffisamment d’emplois de proximité pour 
éviter une explosion du nombre de pendulaires et les enjeux de mobilité liés ?
 Localisation des emplois afin d’éviter une résidentialisation de la région

Deux défis majeurs
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Création de valeur, 
amélioration des 
conditions de vie 

matérielles.

Développement 
Economique

Conscience 
Environnementale

Préservation des ressources 
naturelles et énergétiques,
respect de la biodiversité

Progrès Social

Santé, éducation, 
habitat, emploi, 
vieillesse, inclusion, 
épanouissement…

Equitable

Vivable Viable

LA FINALITÉ LE MOYEN

LA CONDITION
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1. Aurons-nous la capacité de financer les infrastructures et les services publics 
nécessaires au maintien de la qualité de vie actuelle ?
 Création de valeur suffisante
 Stratégie de croissance qualitative à forte valeur créée

2. Pourrons-nous créer ou accueillir suffisamment d’emplois de proximité pour 
éviter une explosion du nombre de pendulaires et les enjeux de mobilité liés ?
 Localisation des emplois afin d’éviter une résidentialisation de la région
Modèle économique prenant en compte l’ensemble de la chaîne de valeur :

Flux entrants / Economie présentielle / Flux sortants

Nouvelle stratégie régionale de développement économique
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Enjeux de développement économique et durabilité



 www.promove.ch/strategie
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Développement économique et durabilité
Nouvelle stratégie régionale de développement économique

http://www.promove.ch/strategie


TABLE RONDE
« Opportunités liées à un site de l’UNESCO, 

mythe ou réalité ?»



TABLE RONDE « Opportunités liées à un site de l’UNESCO, mythe ou réalité ?»

• M. Vincent Bailly, directeur de Lavaux Patrimoine mondial

• M. Blaise Duboux, président de la Communauté de la Vigne et des Vins de Lavaux

• Mme Nathalie Mika Huys, directrice de l’Hôtel du Léman 

• M. Bertrand Schmidt, directeur de Cassiopee Immobilier

• M. Christoph Sturny, directeur de Montreux-Vevey Tourisme 
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Hacking, mode d'emploi : 
Comment le pirate 

informatique piège sa cible 
M. Quentin Praz, Navixia

Développement durable des 
plans climats aux solutions 
locales adaptées aux PME

M. Christophe Fischer, 
PME Durable

Grande Salle Salle Corto Maltese
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Développement durable des plans climats aux 

solutions locales adaptées aux PME
M. Christophe Fischer, PME Durable



















































































































Hacking, mode d'emploi : Comment le pirate 
informatique piège sa cible 

M. Quentin Praz, Navixia
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Hacking, mode d'emploi
Quentin Praz - Navixia

Forum Economique de Lavaux 2021



© Navixia SA

Sécurité informatique

Quentin Praz
Architecte sécurité

Ethical HackingIntégration

Conseil
Formation
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La cybersécurité
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Les motivations d’un hacker ?

Accès distant à votre infrastructure informatique:

• Chiffrer vos données -> Rançon

• Exploitation de ressources -> Cryptomonnaie

• Accès aux applications/emails -> Détournement bancaire



© Navixia SA

Les motivations d’un hacker ?

Accès distant à votre infrastructure informatique:

• Le vol de données (confidentielles)

https://www.theguardian.com/world/2021/jul/18/revealed-leak-uncovers-global-abuse-of-cyber-surveillance-weapon-nso-group-pegasus
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Les organisations criminelles
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Les organisations criminelles
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Comment y parvenir?

Faille 
technique

Ingénierie 
socialeNégligence IT
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Négligence IT

Tout service “exposé” sur Internet sera attaqué tôt ou tard:

→ La solidité des mots de passe est primordiale

→ Les erreurs de configuration ne pardonnent pas

Les services visés sont: VPN, accès à distance, messagerie, etc…
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Négligence IT
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Ingénierie sociale

Deux types:
• Phishing (hameçonnage)

• Spear phishing (harponnage)

Par email, mais pas uniquement!
• Téléphone

• SMS ou Whatsapp

• Clé USB

• Etc…
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Ingénierie sociale

En 2021, 85% des attaques informations comprenaient de 
l’ingénierie sociale
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Faille technique

• Publique: Annoncée et répertoriée.

Correctifs disponibles.

• 0-day: Secrète donc pas de correctifs



© Navixia SA

Faille technique - Exemple

https://www.ncsc.admin.ch/ncsc/fr/home/aktuell/im-fokus/exchange-server.html
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Que faire?
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Le framework du NIST

Identifier

Protéger

Détecter

Répondre

Restaurer

Source: https://www.nist.gov/cyberframework
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Le framework du NIST - Idéal
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Le framework du NIST - Pragmatique
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Communication digitale, par 

quoi commencer en toute 
simplicité

M. Antoine Casanova-Mazet, 
Hotel Institute Montreux

Investissements, trésorerie : 
Conseils pour vos demandes 

de financement
M. Donato Dellanoce, 

Banque Raiffeisen de Lavaux

Salle Corto Maltese Grande Salle



Investissements, trésorerie : Conseils pour vos 
demandes de financement

M. Donato Dellanoce, Banque Raiffeisen de Lavaux
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Desk Expérience Raiffeisen (RED)
Guide

Atelier financement
Grandvaux, 10 novembre 2021
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Vos interlocuteurs

Donato Dellanoce Thierry Chollet

Directeur commercial

Expert diplômé en économie bancaire

Raiffeisen depuis 2011

 Marié, 3 enfants, Puidoux

 Bureaux à Puidoux, Pully, Lutry

 donato.dellanoce2@raiffeisen.ch

 021 946 02 00

Responsable clientèle entreprises

Expert diplômé en économie bancaire

Raiffeisen depuis 2020

 Marié, 1 enfant, Chesalles-sur-Oron

 Bureaux à Puidoux, Pully, Lutry

 thierry.chollet@raiffeisen.ch

 021 946 02 31

mailto:donato.dellanoce2@raiffeisen.ch
mailto:thierry.chollet@raiffeisen.ch
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L’essentiel en bref
Programme

Banque Raiffeisen de Lavaux ¦ novembre 2021

Vision: vous donner les pistes afin d’être performant dans vos demandes de financement

20’ 20’

 Définir les pistes afin de présenter une
demande de financement bancaire

 Lister les documents

 Gagner en efficacité

 Financer des investissements

 Gérer sa trésorerie

 Session de questions / réponses

 Cas individuels



1. Présenter une demande de 
financement
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«Environ un tiers des PME suisses possèdent un prêt bancaire ou un crédit cadre. 
C’est nettement moins que dans nos pays voisins.»

5 idées reçues sur le crédit bancaire

Banque Raiffeisen de Lavaux ¦ novembre 2021

1

«S'adresser à la banque, c'est quémander»

Cette idée est tout à fait contraire à nos valeurs, les entrepreneurs et les conseillers clientèle entreprises de Raiffeisen discutent d'égal à 

égal, et les solutions sont élaborées conjointement. Ce n'est qu'ainsi que l'on peut établir et maintenir des relations d'affaires saines. La 

confiance et la compréhension mutuelle sont au cœur de notre métier.

«La banque ne me comprendra pas»

Raiffeisen suit ses clients sur près de 900 sites dans toute la Suisse. Nos conseillers clientèle entreprises connaissent les entrepreneurs 

locaux et leurs spécificités. En plus des chiffres clés financiers, l'évaluation comprend toujours des facteurs humains.

«Ma demande de crédit sera de toute façon rejetée»

Faux: plus de 90% des demandes sont acceptées! La banque et l'entreprise collaborent étroitement pour trouver une solution de

financement adaptée. Le conseiller clientèle entreprises Raiffeisen dispose d'une vraie liberté, afin de répondre individuellement aux besoins 

du client.

«Le crédit bancaire crée une dépendance»

Bien au contraire: la banque facilite la mise en œuvre des plans de l'entreprise. Les investissements, que ce soit dans des installations, de 

nouveaux produits ou de nouveaux marchés, ont besoin de ressources financières, qu'une entreprise ne peut ou ne veut souvent pas fournir. 

La banque propose alors des solutions de financement individualisées, procurant plus de flexibilité à l'entrepreneur.

«Le processus de crédit est lent et fastidieux»

Certes, il faut fournir à la banque divers documents et informations, et l'octroi d'un crédit n'est pas immédiat. Cela permet toutefois aux 

entrepreneurs comme à la banque partenaire d'accroître la transparence et la compréhension mutuelle. Une certaine sécurité est ainsi 

garantie, au bénéfice des deux parties
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Un travail d’équipe
La préparation du dossier

LE PATRON / CFO

Explique les enjeux et 
connaît son projet

1 2 3

LA FIDUCIAIRE / 
COMPTABLE

Transforme votre idée en chiffres

LA BANQUE

Traduit le tout et vous conseille

1
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10 conseils pour les entretiens bancaires

Banque Raiffeisen de Lavaux ¦ novembre 2021

1

La préparation Préparez-vous très sérieusement à l’entretien. Imaginez quel genre de questions pourraient vous être posées et comment 
vous allez y répondre.

Le bon interlocuteur Assurez vous de parler avec le bon partenaire. Cela vous fera gagner du temps et ménagera vos nerfs.

La remise des documents Remettez à temps votre business plan à votre interlocuteur, pour qu’il puisse lui aussi se préparer à l’entretien. 
Généralement une à deux semaines suffisent pour cela.
De quels documents les conseillers en crédit ont-ils besoin?
Chaque entretien de crédit se déroule individuellement. Voir documents en page suivante

Les entretiens avec les 
banques sont un enjeu de 
gestion

Les entretiens avec les bailleurs de fonds relèvent de la direction et ne doivent pas être délégués. Soyez donc présent en 
personne si vous êtes le fondateur ou le propriétaire de l'entreprise.

Le bon suivi Demandez-vous avant le rendez-vous si quelqu’un doit vous accompagner et qui (par exemple votre responsable des 
finances).

«L'ordre du jour» Etablissez un ordre du jour avec les éléments essentiels de l’entretien. Vous avez ainsi un fil conducteur qui vous guidera 
durant l’entretien.

Les objectifs Formulez les objectifs que vous souhaitez atteindre durant l’entretien et vérifiez avant la fin de l’entretien si ces objectifs 
ont bien été compris par votre vis-à-vis.

Le comportement Restez calme et neutre tout au long de l’entretien, même si l’autre partie a une opinion différente. En effet, votre certitude 
ne peut que convaincre votre interlocuteur.

Les étapes suivantes A la fin de l’entretien, déterminez la marche à suivre. Ainsi, vous serez déjà prêt pour la prochaine étape.

Le compte-rendu d'entretien Etablissez ensuite un procès-verbal de l’entretien et envoyez-le à votre interlocuteur en même temps que la proposition 
pour la suite des affaires. Ce n’est qu’ainsi que l’on pourra se rappeler quels points restent à discuter ou à clarifier.



10.11.20218

Les typologies de financement

Banque Raiffeisen de Lavaux ¦ novembre 2021

1

Projet Description Instruments de financement

Nouveau produit Vous développez un nouveau produit ou souhaitez perfectionner un produit existant. •Prêt
•Leasing

Nouveau marché Vous souhaitez étendre votre rayon d'activité géographique, vendre vos produits et 
services sur d'autres marchés en Suisse ou à l'étranger ou encore adapter vos produits 
à de nouvelles applications.

•Prêt
•Leasing
•Financement des exportations

Nouveau canal Vous souhaitez proposer vos produits et services via des canaux supplémentaires 
comme une boutique en ligne ou vous cherchez de nouveaux fournisseurs ou vous 
cherchez des sources alternatives d'approvisionnement.

•Compte courant
•Avance à terme fixe
•Prêt
•Financement des exportations

Achats Vous avez besoin de machines, d'ordinateurs, de véhicules ou d'autres biens 
d'équipement supplémentaires.

•Prêt
•Leasing

Technologies Vous souhaitez introduire de nouvelles technologies dans votre exploitation ou investir 
dans la digitalisation de processus et de services.

•Prêt
•Leasing

Reprise Vous prévoyez d'acheter une autre entreprise ou une partie de celle-ci. •Prêt

Implantation Vous souhaitez agrandir et développer vos locaux existants ou en construire de 
nouveaux.

•Hypothèque

Transmission Vous réfléchissez à votre succession à la tête de l’entreprise et aux moyens de financer 
cette transmission.

•Prêt
•Hypothèque

https://www.raiffeisen.ch/de-lavaux/fr/clients-entreprises/investissement-financement/financements-d-investissement/pret-a-taux/pret-a-taux-fixe.html
https://www.raiffeisen.ch/de-lavaux/fr/clients-entreprises/investissement-financement/financements-d-investissement/leasing/leasing-des-bien-d-investissement.html
https://www.raiffeisen.ch/de-lavaux/fr/clients-entreprises/investissement-financement/export/financement-exportations.html
https://www.raiffeisen.ch/de-lavaux/fr/clients-entreprises/investissement-financement/credits-d-exploitation/credit-en-compte-courant.html
https://www.raiffeisen.ch/de-lavaux/fr/clients-entreprises/investissement-financement/credits-d-exploitation/avance-a-terme-fixe.html
https://www.raiffeisen.ch/de-lavaux/fr/clients-entreprises/investissement-financement/financement-construction.html
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Passé – présent - futur
Les documents usuels

Banque Raiffeisen de Lavaux ¦ novembre 2021

DISCUSSION / 
COMPREHENSION

DISCUSSION / 
COMPREHENSION

DISCUSSION / 
COMPREHENSION

DISCUSSION / 
COMPREHENSION

DISCUSSION / 
COMPREHENSION

P
a
ss

é Bilans et PP 
3 dernières années

Discussion avec le patron Extrait OP Forme juridiqueGaranties en cours

P
ré

se
n
t

Résultat année en cours
(CHAFF, bilan intermédiaire, 

…)
Produits / services / stratégie

Fournisseurs ou clients
principaux

SWOTStructure actionariale

F
u
tu

r

Budget (Bilan, PP)
Liste de contrats

Investissements futurs Budget de trésorerie Succession
Garanties nouvelles

envisageables

1 2 3 4 5

1

B  U  S  I  N  E  S  S P  L  A  N
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Chaque entreprise, 
chaque projet et 

chaque business sont UNIQUES !

 Fonds propres : pas toujours indispensables ; bienvenus sur les structures récentes

 Durée de remboursement : aucune pour un fonds de roulement ; 2 à 8 ans pour les investissements

 Le taux d’intérêt : selon les produits et le montant du financement ; de 0.50% à 6.00%

 Garanties : pas obligatoires ; penser au Cautionnement Romand

 Conviction : 100%

Ordres de grandeur2
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Leasing de biens d’investissements

 Avantages du financement en leasing : 

 frais fixes pendant toute la durée 

 pas/peu de recours aux fonds propres 

 pas de hausse des capitaux tiers 

 prix compétitif 

 préservation des liquidités

 documentation allégée (VS crédit bancaire traditionnel)

Exemple concrêt3

 Conditions

 somme à financer > CHF 15'000.00 hors TVA

 objet non encore livré 

 société travaillant activement depuis au moins 2 ans

 relation bancaire : libre choix !
 Objets financés : exemples

 tracteurs

 bureaux

 chaîne de production (embouteillage, emballage)

 effeuilleuse / épareuse

 robot broyeur

 matériel informatique



2. Gestion de la trésorerie



Multibanking et 
cash management



14

Laborieuse, fastidieuse, compliquée
Répartition des liquidités – une situation de tous les jours

Comptes

e-banking 1 e-banking 2 e-banking 3

Comptes Comptes

Banque 1 Banque 2 Banque 3

Informations sur le 
compte

Aperçu des liquidités 
dans Excel

 Aucune information sur le statut 

 Comparaison coûteuse des entrées de débiteurs

 Plan de liquidité manuel

 Transferts de compte à compte coûteux

 Création manuelle de l’aperçu des liquidités

Accès à la banque / échange 
manuel de données 

Données 
login Banque 3

Informations sur le 
compte

Accès à la banque / échange 
manuel de données 

Données 
login Banque 2

Informations sur le 
compte

Accès à la banque / échange 
manuel de données 

Données 
login Banque 1

Entreprise
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PME eServices

Laborieuse, fastidieuse, compliquée

Situation initiale

Y a-t-il une solution plus simple?
 1 seule connexion?
 1 lieu centralisé pour l’autorisation?
 1 aperçu des liquidités dans toutes les banques?
 1 lieu centralisé pour les transferts de compte à 

compte?
- Outils d’aide pour le plan de liquidité?
- Outils d’aide pour les transferts de compte à 
compte?

Question

PME 
eServices

Solution

https://multiversa-ifp-rch-multiversa-ifp-syt.ocp03-01-rch-tst-highly.service.raiffeisen.ch/MULTIVERSA-IFP/faces/login/login.jsf
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Liquidités – taux négatifs

Que faire ?

 Besoins de l’actionnaire ?
 Investir ?
 Compte épargne entreprises ?

Partenariat 
«win-win»

Solution

https://multiversa-ifp-rch-multiversa-ifp-syt.ocp03-01-rch-tst-highly.service.raiffeisen.ch/MULTIVERSA-IFP/faces/login/login.jsf


3. Discussion – questions/réponses
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Merci de votre attention !

Banque Raiffeisen de Lavaux ¦ novembre 2021
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Communication digitale, par quoi commencer 
en toute simplicité

M. Antoine Casanova-Mazet, Hotel Institute Montreux

D



Transforming People. Nurturing Humanity.

Digital 
Marketing



Faisons connaissance !
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L’IMPORTANCE DU NUMÉRIQUE SUR LES VENTES EN SUISSE

TRADITIONNEL VS DIGITAL MARKETING

LE BON ÉQUILIBRE POUR RÉUSSIR

VOTRE SITE WEB EST AU CŒUR DE VOTRE STRATÉGIE EN LIGNE

QUE FAIRE MAINTENANT QUE NOUS SOMMES EN LIGNE ?

QUESTIONS / RÉPONSES

MOTS DE LA FIN (ou de la faim  )

DISCUSSION OUVERTE



L’importance du numérique sur 
les ventes en Suisse

•1



Quelques chiffres sur la Suisse

Croissance du e-Commerce intérieur

Les principales constatations :
• En 2020, les consommateurs suisses ont acheté en ligne des 

biens et des marchandises pour 13.1 milliards de CHF, soit 
une augmentation de 2,8 milliards de CHF ou 27,2 % par 
rapport à l’année précédente.

• Les achats en ligne ont doublé en 6 ans.
• Les secteurs de l’ameublement, du sport et de l’alimentation 

connaissent une croissance supérieure à la moyenne.
• La consommation intérieure en ligne augmentera de 32 % 

en 2020, tandis que les achats en ligne à l’étranger 
n’augmenteront que de 5 %.

Graphique : Développement du commerce en ligne en milliards de CHF
Source :  https://handelsverband.swiss/



Quelques chiffres sur la Suisse

L’achat en boutique a toujours la côte. Pour l’instant.

Les principales constatations :
• Les achats en stationnaire continuent de prédominer.
• Croissance continue du « online » 
• Une évolution qui devrait se poursuivre aussi après la 

pandémie de COVID-19.

Graphique : Canaux d‘achats privilégiés
Source :  https://handelsverband.swiss/



Quelques chiffres sur la Suisse

Un retard évident et paradoxal

Les principales constatations de l’édition 2017 de l’étude annuelle «Digital Switzerland», menée par la Haute école 
d'économie de Zurich (HWZ) et Localsearch (Swisscom Directories SA) :
• Près de 90% des petites et moyennes entreprises suisses peuvent être considérées comme des «dinosaures 

numériques». 
• Plus de 75% des PME ne proposent pas à leurs clients de les évaluer en ligne.
• Seul 33% contactent les clients en ligne via des offres personnalisées.
• Seulement 11% utilisent une solution digitale de fidélisation.
• Pour 71% des sondés, l’élaboration d’une stratégie digitale ne figure pas à l’agenda de ces deux prochaines 

années.



Quelques chiffres sur la Suisse

L’enjeu de la formation continue

Les principales constatations :
• La pandémie a une influence sur les exigences de 

compétences dans les PME
• Le besoin croissant de formation continue est en 

partie couvert
• Bonne couverture des besoins par l’offre également 

grâce aux formations continues numériques
Source :  Effets de la pandémie du coronavirus sur la formation continue dans les petites et moyennes
entreprises (PME) – Etude 2021 par SVEB/FSEA



Traditionnel vs Digital
Marketing
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QU’EST-CE QUE LE MARKETING TRADITIONNEL?

• PRINT

• TV/RADIO

• PANNEAU D'AFFICHAGE

• PUBLIPOSTAGE

• CONFÉRENCE / FOIRE

• GUERILLA / STREET MARKETING

• SPONSORING…





QU’EST-CE QUE LE DIGITAL MARKETING ?

• RÉSEAUX SOCIAUX

• SITES WEB

• BLOG 

• MESSAGERIE ÉLECTRONIQUE

• WEBINAIRE/ÉVÉNEMENT VIRTUEL

• INFLUENCEURS

• SEA (MOTEUR DE RECHERCHE)...





Quelles sont les principales 
différences ?



PRINCIPALES DIFFÉRENCES

• PUBLIC CIBLE

• ENGAGEMENT

• RENTABILITÉ

• VITESSE DES RÉSULTATS

• ATTRIBUTION ET MESURES

• RETOURS CLIENTS



Quelles sont les tendances en 
matière de dépenses 
budgétaires?





Quel est le meilleur
pour votre entreprise?



Le bon équilibre pour réussir
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Règle #1 de la stratégie marketing

• CONNAITRE SON PUBLIC (SEGMENTATION)
• SAVOIR ATTEINDRE SON PUBLIC (CIBLAGE)
• SAVOIR PARLER À SON PUBLIC (POSITIONNEMENT)



Catégories de stratégies de marketing

• INBOUND

• OUTBOUND

• BOUCHE À OREILLE – RECOMMANDATIONS

• RÉSEAUTAGE



Inbound marketing

COMMENT ?

Attirer les clients vers vos plates-formes avec le contenu dont ils ont besoin (qui traite des problèmes
auxquels ils sont confrontés).

POURQUOI ?

Forte identité de marque et fidélité (c’est pour le long terme)

La qualité plutôt que la quantité

C’est « gratuit »

EXEMPLES :

blog, réseaux sociaux, news sur le site,

Tutoriels vidéo,

Webinaires,

Cas d’étude ...



Outbound Marketing

COMMENT ?

Aller explicitement vers votre public (publicité produit ou service : « On fait/offre ça pour tant »)

POURQUOI ?

Très rapide pour atteindre un large public

La quantité plutôt que la qualité

Résultats instantanés (mais à prix coûtant)

EXEMPLES :

Annonces (traditionnelles et numériques : print, panneau ou bannière en ligne) 

Messages électronique, Appel à froid

Flyering ...



Bouche à oreille / Recommendations

COMMENT ?
Clients ou influenceurs vous recommandant à leurs amis / fanbase

POURQUOI ?

Le moyen le plus puissant de vendre (Confiance)

Meilleur retour sur investissement

EXEMPLES :
Avis des clients

Références d’influenceurs

Remerciements de célébrités(même locales)



Réseautage

COMMENT ?

Connexion avec des acheteurs potentiels

POURQUOI ?

rentable

Toute personne de votre entourage est un acheteur ou un vendeur potentiel

EXEMPLES :

événements sportifs, professionnels, scolaires, privés

Salons

Partenariats locaux



Étude de cas #1 – Dernière Danse



Étude de cas #1 – Dernière Danse
Que pouvez-vous apprendre de Julien Lilla ?

1 – Mélanger les plateformes multiplie les 
chances de vendre. 

2 – Automatiser les tâches logistiques et/ou 
chronophages permet de se concentrer sur 
son entreprise/sa marque. 



A retenir

• PENSEZ TOUJOURS À LA SEGMENTATION – AU CIBLAGE – AU POSITIONNEMENT

• TROUVER LE BON ÉQUILIBRE EN FONCTION DE VOTRE ENTREPRISE

• COMBINEZ LES 4 STRATÉGIES POUR DE MEILLEURS RÉSULTATS



Votre site Web est au cœur de 
votre stratégie en ligne

•4



01 02 03

04 05 06

Votre plus grande opportunité stratégique

80% 
des clients recherchent un produit ou un 

service en ligne avant de l’acheter

Un site Web efficace convertit le trafic en 
prospects, puis en ventes

si les données sont le nouveau pétrole, 
votre site Web est l’extracteur

Seul votre site Web peut promouvoir votre 
marque et contrôler l’environnement

62% 
du chiffre d’affaires se fait via le 

trafic en ligne

94%
des clients s’attendent à ce qu’une 

entreprise de bonne réputation possède 
un site Web

Génération de leads Votre vitrine en ligne légitimité

C’est chez vousTour de contrôle des donnéesCanal de marketing efficace



Que faire maintenant que nous 
sommes en ligne ?
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Les marketplaces en valent la peine

• amazon

• ebay

• Facebook marketplace

• Google My Business



1. Amazon (amazon.com) 

Pour
• Accès à la clientèle du plus grand site de 

commerce électronique au monde
• Visibilité sur de nombreuses pages de 

produits
• Facilité d’inscription
• Garanties
• Crédibilité et confiance
• Excellente expérience utilisateur
• Habitudes des clients
• Livraison par Amazon

Contre
• Honoraires
• Manque de contrôle sur l’image de marque
• Beaucoup de concurrence
• Impossible de capturer les adresses e-mail
• Manque de fidélisation de la clientèle



1. Vendre sur amazon

1. Rendez-vous sur sell.amazon.com et cliquez
sur le bouton « inscription ».

2. À ce stade, vous devrez vous connecter à
votre compte Amazon existant ou en
enregistrer un nouveau.

3. Le choix suivant est le type de compte
vendeur dont vous aurez besoin. Si vous
vendez plus de 40 produits par mois, vous
aurez besoin d’un compte professionnel, à
39,99 $ par mois.

4. Ajoutez un nom d’entreprise, ainsi que
l’adresse et les coordonnées.

5. Entrez les détails de facturation pour les
paiements et les frais à Amazon, et les
coordonnées bancaires pour recevoir des
revenus de vos ventes sur le site.

6. Votre compte est alors prêt à commencer à
vendre.



2. Ebay (ebay.com) 

Pour
• Accès à plus de 180 clients potentiels

• Marque

• Protections des vendeurs et des acheteurs

• Fonctionnalités de commentaires

• Acquisition de nouveaux clients

• Facilité d’utilisation

• Portée mondiale

• L’expérience utilisateur et la conception sont prises en charge

Contre
• Les frais de vente peuvent grignoter les marges

• Prix bas

• Temps d’attente

• Manque de fidélisation de la clientèle

• Recours à PayPal



2. Vendre sur Ebay

1. Rendez-vous sur le https://signup.ebay.com/ et cliquez sur le
lien « Créer un compte professionnel ».

2. Vous devrez ajouter des détails, y compris le nom de
l’entreprise, le numéro de TVA si vous en avez un et les
coordonnées. Vous devrez également fournir des
coordonnées bancaires pour payer les frais de vente par
prélèvement automatique et recevoir vos revenus de vente.

3. Il n’y a pas de frais pour créer un compte, mais eBay
facturera chaque mois les frais de vente.

4. À partir de ce moment, vous êtes prêt à mettre en vente des
objets et à commencer à vendre.



3. Facebook marketplace (facebook.com) 

Pour
• Pas de frais

• collectivité locale

• Alertes en temps réel pour les nouvelles offres

• Possibilité de créer un magasin local et une base 
d’acheteurs

• Facile à répertorier et à vendre

• Conversez avec les acheteurs pour construire 
votre marque

Contre
• L’acheteur peut retirer ses offres

• Ne dispose pas des mêmes protections qu’eBay

• Offres frauduleuses

• Disponible uniquement sur l’application mobile

• Chronophage (écouter et répondre aux questions 
des acheteurs)

• Auto-entreposage des marchandises jusqu’à ce 
qu’ils leur vendent



3. Vendre sur Facebook



3. Google My Business (business.google.com) 

Pour
• Pas de frais

• Forts avantages SEO

• Facile à utiliser

• Configurer en quelques clics seulement

• Se connecte facilement avec un logiciel 
d’analyse de données

Contre
• Mieux pour les entreprises locales

• Conception maladroite



3. Créer un compte professionnel



Quelle plateforme e-Commerce
gratuite pour votre entreprise ?



Option 1:
Utilisation gratuite



1. Square Online (squareup.com) 

Pour :
•Très rapide à mettre en place et facile à utiliser
• Aide et support réactifs
• Système de paiement transparent

Contre :
• Portée limitée pour personnaliser votre site
• Peu d’options de traitement des paiements
• Pas une option très évolutive pour les grands 
commerçants



1. Square Online (squareup.com) 



1. Square Online (squareup.com) 



2. Big cartel (bigcartel.com) 

Pour :
• Didactique dans la création du site
• Parfait pour les produits artistiques/artisanaux
• Pas de frais de transaction sur la plateforme

Contre :
• Limite de 5 produits sur le plan gratuit
• Les caractéristiques et les conceptions manquent de 
possibilités et de qualité
• Courbe d’apprentissage assez raide



2. Big cartel (bigcartel.com) 



2. Big cartel (bigcartel.com) 



Option 2:
Gratuit pour essayer/créer
uniquement



1. Wix (wix.com) 

Pour :
• Éditeur mobile
• Ajouter des vidéos de produits
• Vendre des produits supplémentaires

Contre :
• Impossible de vendre sur plusieurs canaux
• Pas de récupération de panier abandonné
• Système d’inventaire médiocre



1. Wix (wix.com) 



1. Wix (wix.com) 



2. Shopify (shopify.com) 

Pour :
• Meilleur constructeur de commerce électronique 
polyvalent
• Système d’inventaire performant
• Vendez sur tous les canaux de médias sociaux

Contre :
• Les coûts mensuels s’additionnent avec les applications
• Frais de transaction pour d’autres passerelles de 
paiement
• Besoin de reformater le site lors du changement de 
thème



2. Shopify (shopify.com) 



2. Shopify (shopify.com) 



3. Big Commerce (bigcommerce.com)

Pour :
• Vendre sur Facebook et Instagram
• Outils de référencement fantastiques
• La plupart des fonctionnalités intégrées

Contre :
• L’interface d’édition est déroutante
• Pas d’application mobile
• Utilise une terminologie complexe



3. Big Commerce (bigcommerce.com)



Option 3:
Installation gratuite



1. Woocommerce (woocommerce.com) 

Pour :
• Conçu pour WordPress, rendant l’installation super 
simple
• Extrêmement évolutif, sans limite sur le nombre de 
produits ou d’utilisateurs
• Facile à utiliser, avec un assistant de configuration utile 
intégré

Contre :
• Vous devez installer des extensions pour les 
fonctionnalités de vente clés
• Le coût des modules complémentaires peut s’additionner
• Vous devez utiliser WordPress, plutôt qu’une autre plate-
forme open source



1. Woocommerce (woocommerce.com) 



1. Woocommerce (woocommerce.com) 



4. Prestashop (prestashop.com)

Pour :
• La plate-forme de commerce électronique la plus 
conviviale pour les débutants

Contre :
• Fonctionnalités médiocres par rapport à d’autres plates-
formes open source



4. Prestashop (prestashop.com)



4. Prestashop (prestashop.com)



Des outils gratuits pour lancer 
votre marketing



1. Canva (canva.com) 

Création de design

Les tailles optimisées et les modèles intégrés 
permettent de créer rapidement et facilement tout type 
de conception graphique pour chaque situation 
marketing.



2. MailChimp (mailchimp.com) 

E-mailing

Le marketing par e-mail fournit l’un des retours sur 
investissement (ROI) les plus élevés de tous les autres 
efforts de marketing numérique, simplement parce que 
la collecte des adresses e-mail des clients est si simple. 
Avec des outils puissants et gratuits comme MailChimp, 
il est également extrêmement rentable.



3. Google Analytics (analytics.google.com) 

Analyse en temps réel

Appréciez la facilité avec laquelle vous pouvez voir le 
trafic des différents réseaux (acquisition > références 
de réseaux sociaux >). Vous pouvez vérifier le temps de 
lecture engagé en regardant Temps sur la page. Et pour 
les statistiques en temps réel de qui est sur notre site 
en ce moment, vous pouvez simplement cliquer sur 
Aperçu de la > en temps réel



4. Buffer (buffer.com) 

Planification des médias sociaux

Le plan forever free de Buffer vous permet de 
connecter un profil de chaque réseau (un de Facebook, 
un d’Instagram, etc.) et de planifier à l’avance 10 
publications pour chaque réseau. Si vous partagez trois 
publications par jour, cela signifie que vous pouvez 
rester trois jours en avance tout le temps.



5. Hotjar (hotjar.com) 

Optimisation du site Web

La recherche sur les utilisateurs peut être 
incroyablement puissante. Vous pouvez trouver une 
grande valeur à voir comment quelqu’un interagit avec 
les articles de blog. Quelle partie de l’article lisent-ils? 
Où s’arrêtent-ils? De quoi cliquent-ils? Voir toutes ces 
informations vous aide à concevoir du contenu de 
manière plus claire



6. Grammarly (grammarly.com) 

Relecture

À moins que vous ne soyez un gourou de la grammaire 
ou qu’un relecteur vérifie tout ce que vous écrivez en 
ligne, Grammarly est l’outil gratuit 1 2000 pour vous 
inscrire aujourd’hui.



Thank you!

DES QUESTIONS ?



MERCI POUR VOTRE 
PARTICIPATION
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