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1. Le marketing 2.0

Quelques notions de marketing

Le marketing 1.0 est le marketing des 4 P :

• Produit
• Prix
• Promotion
• Placement

Il place la marque comme incontournable

1.0 :
Marketing 

orienté 
produit



1. Le marketing 2.0

Quelques notions de marketing

2.0 :
Marketing 

orienté 
clients

Le marketing 2.0 est le marketing des 
consommateurs :

• Il est la combinaison du webmarketing, du 
web 2.0 et du social media.

• Internet en est le principal outil
• C’est le web participatif (le web 2.0)
• On cherche une première personnalisation 

de l’offre (blog, forum, réseaux sociaux…)

• Il place la marque comme proche de nous



1. Le marketing 2.0

Quelques notions de marketing

3.0 :
Marketing 

orienté 
valeurs

Le marketing 3.0 est le marketing des 
consom’acteurs :

• Il répond à des thématiques comme le bio, 
le circuit court, le recyclage…

• C’est un marketing en quête de sens

• Il place la marque comme sympathique



1. Le marketing 2.0

Quelques notions de marketing

4.0 :
Marketing 

orienté 
datas

Le marketing 4.0 est le mode sans 
échec du marketing :

• Il se base sur des algorithmes, des 
calculs et des programmes

• Il se base sur les informations données 
(ou non) par les consommateurs

• C’est le marketing des prédictions des 
comportements et des attentes

• Il optimise les performances du 
marketing et anticipe les besoins des 
consommateurs

• Il place la marque comme une réponse



1. Le marketing 2.0

Parler de marketing 2.0 est un raccourci. 

Chaque type de marketing est une 
évolution qui s’ajoute aux autres.

Vous êtes déjà dans un de ces marketings.

à vous de rejoindre « la meute »… 

En attendant sa prochaine évolution !



2. Le commu – consom - acteur

commu - consom - acteur
Le 



2. Le commu – consom - acteur

Dès lors que vous souhaitez 
faire de la vente/du marketing 
en 2020, il est quasi obligatoire 
de passer par Internet pour se 
faire voir.

Cela signifie qu’on s’adresse à 
des internautes.

Avec les avantages et les 
défauts que cela induit.



2. Le commu – consom - acteur

L’internaute est distrait, il surfe

• Sur plusieurs pages en même temps
• En faisant autre chose (trajet, 

cuisine, tv…)
• Sans avoir le temps

Ce qui signifie que vous devez 

• Capter son attention
• Être direct
• Être lisible (sous titres, gras…)



2. Le commu – consom - acteur

Par contre, l’internaute du web 2.0 
aime partager, commenter, juger, 
noter…

Il peut être votre plus ardent 
défenseur… Comme une horrible 
épine dans votre pied.

Commu – consom - acteur

Il communique sur…
Sa consommation…

Dans laquelle il est 
partie prenante.



3. Vos outils en 2.0 2.0

2.0 2.0
Vos outils en



3. Vos outils en 2.0 2.0

Le 
modèle 
PESO



3. Vos outils en 2.0 2.0

Photographies

Site web

Réseaux 
Sociaux

Flyers & 
cartes de 

visite

Apps 
smartphone

VidéosPackaging

SEO

mailing

Coopératives

Google My
Business

Communiquer en 2020
-

Communiquer en 2.0 2.0



4. Avant le commencement, il y a la photo



La base de tous vos efforts de comm’ => essentielles !!!

Un des rares points ou il est difficile de se passer d’un pro 
(en partie)
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La base de tous vos efforts de comm’ => essentielles !!!

Un des rares points ou il est difficile de se passer d’un pro 
(en partie)

Bien cadrées
De bonnes qualités
Prises dans de bonnes conditions
Mises en scène

4. Avant le commencement, il y a la photo



Mauvais exemples…
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4. Avant le commencement, il y a la photo

Mauvais exemples…



D’ou l’importance d’un photographe professionnel. 
Son coût important s’explique par le travail sur et hors du 
terrain, le matériel, l’expérience, les logiciels…
Cout moyen en immobilier : entre 20 et 60 euros par photo.
Cout moyen séance photos commerciales : 
• Photographie d'un ou plusieurs produits : 180 € TTC/heure

• Photographie publicitaire : 380 € TTC/heure

• Photographie en studio équipé : 175 € TTC/heure

• Photographie d'un mannequin : de 1 000 € à 1 200 €

Avoir une base « pro » permet d’utiliser vos photos quand 
vous le souhaitez, comme vous le souhaitez, sur tous vos 
supports.

4. Avant le commencement, il y a la photo



Quel beurre 
achèteriez-

vous ?

4. Avant le commencement, il y a la photo



5. Un (super) site Internet



En Marketing, on considère que les 20 premières secondes
vont décider d’un engagement ou non.

5. Un (super) site Internet



En Marketing, on considère que les 20 premières secondes
vont décider d’un engagement ou non.

Sur Internet, on considère que l’on a 
15 secondes pour convaincre un internaute 

de rester sur sa page.

5. Un (super) site Internet



3. La premiére impression

http://www.villardieres.com/

N’oubliez pas de cliquer sur « play » pour avoir le son qui va accompagne l’image 

5. Un (super) site Internet

http://www.villardieres.com/


Le deuxième Étage de la pyramide de la communication moderne

5. Un (super) site Internet



Le premier pilier de la communication web

5. Un (super) site Internet



5. Un (super) site Internet

Points d’attention d’un bon site

• La lisibilité, l’ergonomie, l’UX



5. Un (super) site Internet

Points d’attention d’un bon site

• La lisibilité, l’ergonomie, l’UX
• La responsivité

Site non responsive

Site 
responsive



5. Un (super) site Internet

Points d’attention d’un bon site

• La lisibilité, l’ergonomie, l’UX
• La responsivité
• Le référencement (SEO, SEA)



5. Un (super) site Internet

Points d’attention d’un bon site

• La lisibilité, l’ergonomie, l’UX
• La responsivité
• Le référencement (SEO, SEA)
• Nom de domaine et temps de chargement



- La base de vos autres outils de communication

- Comprend toutes vos informations

=> vous permet d’alléger vos autres canaux

- Comprend TOUTES les informations... Même les moins 
« importantes »

- Vous présente comme professionnel

- 24h/24h, 7j/7, même en vente

5. Un (super) site Internet



Triple buts :

- Informer (qui suis-je, que fais-je, ou, quand…)

- Convaincre (mon produit est bon, il est beau, je suis un 
professionnel…)

- Rappeler (pour aller au-delà du one shot)

5. Un (super) site Internet
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5. Un (super) site Internet



Site vitrine « home made » : 0 => 100 €
Site vitrine semi – pro : 400 – 800 € (bonne 
affaire !)
Site pro : 1200 – XX 000 (moyenne : 1200 – 2500 €)

5. Un (super) site Internet



Attention : règle d’or
Donnez-vous les moyens de vos ambitions,

Limitez-vous à vos possibilités (techniques ou 
financières)

5. Un (super) site Internet
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5. Un (super) site Internet



Un site e-commerce ?

Oui, mais…

• Coût (important)
• Gestion

• Mises à jour
• Préparation des produits

• Sécurité
• …

5. Un (super) site Internet



Un site e-commerce ?

Oui, mais…

Par contre, Internet évolue, les habitudes de 
consommation du net évolue (amazonisation), 

les outils évoluent.

5. Un (super) site Internet



Boom des ventes en ligne : plus spécialement besoin de carte visa (bancontact, payconiq, paypal…)

5. Un (super) site Internet

20 cents par paiement en 
ligne (e-shop)



Un site e-commerce ?

Oui, mais…

D’où l’intérêt des sites « communs », 
« communautaires » ou « coopératifs »

5. Un (super) site Internet



Efarmz : Service de livraison de colis, Le « hello fresh » du 
circuit court, le producteur ne s’occupe ni de la livraison 
ni de la commercialisation. La commission dépend du 
volume de produits écoulés.
La ruche qui dit oui : site de vente et de création de 
« ruches » (mini marché de livraisons). Le producteur ne 
s’occupe pas de la commercialisation. 20% de commission.
Topino : intermédiaire commercial à points relais, le 
producteur ne s’occupe ni de la commercialisation ni de la 
livraison. 30% de commission.

5. Un (super) site Internet
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Agricovert : coopérative avec magasin et e-shop basée à 
Gembloux. +/- 30% de commission.
Paysans Artisans : coopérative avec magasins et e-shop 
basée à Namur. Commission de 30% en magasin, 20% en e-shop.
Points fermes : Coopérative du condroz liégeois. Commission?



Intérêts de ces sites

• Gain de temps pour le producteur, qui ne 
s’occupe pas de la commercialisation (voire de 

la logistique)
• Gain de temps pour le consommateur, qui a 

tout en un clic (voire en un site)
• Limitation de certains déchets (circuits 

courts, commandes…)
• Paiement en ligne

• Communication automatisée

5. Un (super) site Internet



Vu les coûts et la masse de travail qu’un site e-
commerce efficace demande, en fonction de 
votre chiffre d’affaire, on se contentera

• Chiffre d’affaire important : site propre (PESO)
Coût important, mains d’œuvre importante, résultats importants

• Chiffre d’affaires de type moyen à faible : site 
vitrine ou e-commerce coopératif

Présence en ligne, ventes indirectes et/ou ventes à la commission

• Chiffre d’affaires faible à nul : site vitrine
La vente en ligne est un moyen de contourner les trop nombreux intermédiaires. Ce 

n’est pas une obligation. Ce n’est pas toujours nécessaire.

5. Un (super) site Internet



Les emails

6. Les emails



Le deuxième pilier de la communication web

6. Les emails



Les campagnes d’emailing

• Permettent de s’adresser 
directement à sa liste « client »

• Fidélisent et informent
• Sont considérées comme « peu » 

intrusives (et facile à bloquer)
• Créent des pics de fréquentations 

vers votre site web
• Attention : Utilisez une « vraie » 

adresse email (Évitez 
pioupioubleu63@caramail.com pour 
votre activité…)

6. Les emails



Les campagnes d’emailing

• Des outils : Mailchimp, Sendinblue, 
Mailjet…

• Permet d’avoir des statistiques
• Permet d’avoir des emails modernes 

et responsives

6. Les emails



Les campagnes d’emailing

• Attention au RGPD (notifier la 
possession des adresses, possibilité
de se désinscrire, ne pas 
commercialiser sa liste,…)
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Les campagnes d’emailing

• Attention au RGPD (notifier la 
possession des adresses, possibilité
de se désinscrire, ne pas 
commercialiser sa liste,…)

6. Les emails



Les réseaux 
sociaux

7. Like, share and comment



Le troisième pilier de la communication web

7. Like, share and comment



• Vous permettent de faire 
facilement votre 
communication (sans 
webmaster, via votre 
smartphone…)

• Vous permettent de 
communiquer 
différemment

• Vous permettent 
d’Échanger avec vos 
clients

7. Like, share and comment



• Réseauter
• Veille concurrence
• Prospecter
• Créer du trafic vers son 

site

7. Like, share and comment



Le « parlÉ rÉseau social »
Les émoticones
• Sympa
• Ajout de sens
• Raccourci
• Ajout de visuel, cassure 

dans le bloc texte
Les hashtags
• Instagram : créé de la 

visibilité
• Instagram : donne du sens
• Facebook : moins utile, 

raccourci porteur de sens

7. Like, share and comment



Facebook : 

- « Nouveau moteur de 
recherche »
- Communication 
différenciée
- Proximité, sentiment 
de communauté
- Boost SEO
- Réseau social

7. Like, share and comment



Attention, Facebook 
nécessite de la 
constance, de 
l’activité, de la 
réactivité et de 
l’interactivité sous 
peine d’être contre 
productif

7. Like, share and comment



Attention, une page 
n’est pas un profil. La 
page est destinée à une 
entreprise, magasin, 
ASBl…
Le profil est 
uniquement réservé à 
une personne physique.

7. Like, share and comment



Facebook, c’est au 
moins un post par 
semaine. 2 par mois au 
pire. 2/3 publications 
par semaine est le top. 
Plus ok si votre public 
est demandeur (rappel 
« public cible » et 
« support de 
communication » de 
votre plan de comm’

Chaque période d’inactivité => 1 gnou supplémentaire sur Mufasa

7. Like, share and comment



Un bon post Facebook :

• Pas trop long, 
privilégiez le renvoi 
vers votre blog si 
besoin

• Avec des 
émoticones

• Généralement sans 
hashtag

7. Like, share and comment



Un bon post Facebook :

• Ton sympathique et 
proche de votre 
communauté

• différent de la 
communication 
« pure » 

7. Like, share and comment



Un bon post Facebook :

Toujours une image avec un 
texte

algorithme Facebook, 
visibilité (surtout sur 
smartphone), 
communication plus 
agréable

Toujours un texte avec une 
image

« prendre les gens par 
la main », expliquer de 
manière claire ce que 
l’on montre, ne pas 
avoir peur d’être 
redondant entre l’image 
et le texte

7. Like, share and comment



7. Like, share and comment



Un bon post Facebook :

• publié à une bonne heure 
pour votre public cible 
(à voir dans les 
statistiques de votre 
page)

• Fin de matinée ou fin 
d’après-midi est souvent 
un bon choix.

• Éviter les posts trop 
matinaux ou trop 
tardifs

7. Like, share and comment



Topics :

• Publication « publicitaire », texte vendeur et très belle image
• Publication « Facebook », moins pro que la précédente mais davantage 

appréciée par la communauté
• Publication « personnelle », montrer l’envers du décor, qui êtes-vous. Pas 

obligé mais apprécié (de temps en temps).
• Partages d’autres pages, intéressant quand on n’a pas d’idée mais ne pas 

faire que ça + nécessité d’un texte (pourquoi partageons-nous ceci ?)

7. Like, share and comment



Ceci est considéré comme un bon 
post
• Le ton est direct
• Pas trop de texte, une photo 

qui parle
• On se base sur des choses 

connues (on joue sur les 
souvenirs et les Émotions)

• Des smileys, mais pas trop non 
plus

• Un call to action final (ici 
deux)

7. Like, share and comment



7. Like, share and comment

Point d’attention :

Le « bad buzz »



Quelques outils :

• Canva : pour créer des 
graphismes, des images ou des 
posts visuels sur Facebook, 
mais aussi Flyers ou cartes de 
visite

• Quik : pour créer facilement 
des vidéos à partir de son 
smartphone

• Snapseed : pour retoucher des 
photos à partir de son 
smartphone

• Photopea.com : pour 
retoucher des photos sans 
logiciel à partir de son 
ordinateur

7. Like, share and comment



Google My Business

Application gratuite de Google
Met en avant votre structure
Augmente votre présence sur les moteurs de recherche
Augmente votre pertinence en recherche locale

8. Google My Business… Yes please !



Google My Business
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Google My Business

8. Google My Business… Yes please !



Google My Business

8. Google My Business… Yes please !



Google My Business

8. Google My Business… Yes please !



Google My Business

L’ère du No Clic

8. Google My Business… Yes please !



Jouez le jeu…
Et répondez !

9. L’âge du Review

Que regardez-vous en 
premier ou deuxième sur 
Tripadvisors, Booking, 

Airbnb, Google My Business… 
?

Les avis !



• Des applications comme L’app 
du terroir (gratuite pour le 
producteur comme pour le 
consommateur) – notons que La ruche 
qui dit oui a aussi une apps, tandis que 
Manger local est payant

• Des nouveautés en paiement 
comme « sors tes chèques en 
ferme, payconiq, bancontact
en ligne…

• La communication et le 
marketing comme innovation
=> agri-innovation.be/concours

12. Vivez avec votre temps 



Merci de votre écoute !
À vos questions !

11. Merci et… Au revoir.
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