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1. Présentation de l’activité Brick & Mortar
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Nous sommes une entreprise indépendante, propriétaire d’un magasin de téléphonie mobile, appelé Mobile Paradize et situé au 50 Rue du Faubourg Saint-Antoine.

1.1. Fonctionnement du Magasin
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Notre magasin de téléphonie mobile est indépendant, aussi bien au niveau de l’enseigne que de l’opérateur. Nous ne faisons donc partie d’aucun groupe tel que Phone House et nous proposons tous les opérateurs du marché à nos clients. Nous avons donc de nombreuse offres d’abonnements, par forfait ou carte, aussi bien pour Orange, SFR ou Bouygues Télécom. 

Cette multiplicité de l’offre, appuyée par des vendeurs compétents, nous permet de proposer à nos clients une gamme d’abonnements très complète et adaptée à leurs besoins. En effet, chaque opérateur propose des solutions d’abonnement pour les téléphones très différentes. Un client, selon ses habitudes de consommation, ne trouvera peut-être pas de solution adaptée à ses besoins chez un opérateur précis. En revanche, le fait de pouvoir comparer les offres de plusieurs opérateurs lui permettra de trouver l’offre qui correspond le mieux à ses habitudes de consommation.

C’est à ce niveau que le rôle des vendeurs est primordial. En effet, il est impératif que le vendeur connaisse parfaitement toutes les offres des opérateurs afin de pouvoir “jongler” de l’une à l’autre, ce qui permet de proposer 2 ou 3 offres au client qui seront les plus proches de ce qu’il recherche. Il faut ensuite présenter les avantages, les inconvénients, les particularités de chacune d’elle au client, à qui appartient alors la décision finale.

C’est par la pertinence de la correspondance entre ce que le client demande et ce qu’on lui propose, que celui-ci jugera notre savoir faire et la compétence de nos vendeurs.

1.2. Organisation du magasin

Situé Rue du Faubourg St Antoine, notre magasin a été crée il y a 5 ans, dans les débuts de la popularisation des téléphones mobiles. Il bénéficie donc d’un statut de “précurseur”, ce qui incite à la confiance des clients.

1.2.1. Organisation humaine

Le magasin est ouvert 6 jours par semaine (lundi à samedi) de 9h à 20h, sans discontinuer. Ces horaires permettent aux personnes qui travaillent de venir pendant leur pause déjeuner et / ou à la fin de leur journée de travail. 3 vendeurs travaillant 35h par semaine assurent une permanence du magasin. Leurs horaires, fixes d’une semaine sur l’autre sont organisés telle manière qu’il y ait plus de vendeurs pendant les heures où l’affluence du magasin est maximum. La fixité des horaires permet aux clients familiers du magasin de savoir quel jour venir pour rencontrer leur vendeur habituel. Cela augmente la fidélité des clients.

Les vendeurs, comme dit précédemment, ont un rôle primordial, puisque c’est sur la qualité de leurs conseils que repose la légitimité et la réputation de notre magasin. C’est pour cela que nos vendeurs sont tous spécialisé dans la téléphonie mobile depuis 4 à 6 ans.

Le premier vendeur a obtenu un BTS Action Commerciale et a tout de suite été embauché dans une entreprise de vente de téléphone il y a 6 il ans. L’entreprise ayant fermée peu après, il a été réembauché dans notre magasin à sa création. Son savoir faire et son expérience acquise dans son précédent emploi ont été très utiles pour la mise en place de notre magasin.

Le deuxième vendeur a validé son BTS Force De Vente en alternance en travaillant 3 jour par semaine dans notre magasin. Son contrat a également débuté à la création de notre magasin et a été transformé en CDI à l’obtention de son diplôme. Ses 5 années de travail dans notre structure lui ont permis l’acquisition de nombreuses connaissances 

Le troisième vendeur a été embauché 3 ans plus tard, au moment du développement de la téléphonie mobile. Il s’agissait également de son premier emploi après son BTS Action Commerciale.

La force de notre magasin repose sur le savoir faire de ces vendeurs. Le fait qu’ils soient dans la structure depuis 3 ans au minimum est garant d’un double avantage : d’une part, une bonne connaissance du marché, d’autre part, une parfaite maîtrise de l’esprit du magasin.

La bonne connaissance du marché est essentielle pour une maîtrise du métier. En effet, les offres des opérateurs de téléphones mobiles sont en constante évolution et il est primordial de connaître précisément les options qu’offrent ces opérateurs. De même, les innovations technologiques permanentes entraînent la création de nouveaux appareils aux caractéristiques spécifiques, qu’il est essentiel de maîtriser. Nos vendeurs travaillent depuis au minimum 3 ans dans la vente de téléphones mobiles, ils connaissent donc parfaitement les offres des opérateurs et les téléphones par une perpétuelle réactualisation de leurs connaissances.

Etant présents dans l’entreprise depuis plusieurs années, les vendeurs se sont familiarisés avec la culture et la politique de vente du magasin. En effet, la particularité de ce magasin est de répondre efficacement aux besoins des clients. Pour cela, les vendeurs s’attachent à cerner ces besoins, les attentes et les impératifs des clients. En fonction des offres du magasin, ils proposent au client 2 ou 3 solutions répondant à la demande du client. C’est ensuite à celui-ci qu’appartient la décision finale.

Le dirigeant du magasin, issu d’une prestigieuse Ecole Supérieure de Commerce, a un rôle plus diversifié. 

Il a d’abord un rôle commercial dans la mesure où c’est lui qui s’occupe de tous les contacts avec les opérateurs et les fabricants. Il négocie donc les contrats et les garanties afin d’obtenir les meilleurs prix qu’il pourra ensuite répercuter au niveau de ses clients. Dirigeant ce magasin depuis 5 ans, il est connu de ces fournisseurs pour son sérieux, aussi bien dans le traitement des affaires que dans les délais de règlement. Cette rigueur joue en sa faveur au moment des négociations et lui permet donc d’obtenir des contrats très avantageux.

D’autre part, le gérant s’occupe de toute la partie gestion du magasin. Cela englobe la comptabilité et les taches administratives, mais aussi la détermination des grandes orientations de l’entreprise.

1.2.2. Organisation de l’espace

En ce qui concerne l’organisation dans l’espace du magasin, celui-ci fait environ 40 mètres carrés. D’un côté, les téléphones portables sont présentés. Attachés par un système d’antivol, ils peuvent être pris en mains par les clients, sans risque de vol. Le fait de prendre en main le téléphone permet de se l’approprier. Au fond du magasin se trouve la partie caisse avec l’entrée dans l’arrière boutique. Sur la partie droite du magasin se trouvent les accessoires.

En hauteur partout dans le magasin, se trouvent des panneaux avec les différents offres des opérateurs. Ces panneaux, regroupés par opérateur sont très lisibles afin de garantir une bonne accroche des clients.

Dans l’espace central se trouvent des îlots, présentant notamment les promotions du moment, où les clients peuvent consulter de la documentation. Le vendeur se sert de ces îlots comme lieu de rencontre avec les clients. Dès qu’un accord est conclu, le vendeur entraîne le client vers le fond du magasin où ils s’assoient le temps que le vendeur remplissent les informations nécessaires à l’élaboration des contrats. C’est également là que le client reçoit son téléphone et qu’ont lieu les déblocages de cartes SIM.

1.3. Notre métier

Notre entreprise est un magasin de téléphonie mobile, indépendant, c’est-à-dire ne faisant partie d’aucun groupe et proposant tous les opérateurs du marché.

L’activité principale est donc la vente. Celle-ci se décline en 2 volets principaux :

- la vente de téléphone, d’abonnement

- la vente de produits annexes, tels que les accessoires et les déblocages.

1.3.1. La vente de téléphones et d’abonnements

C’est l’activité première de tout magasin de téléphonie mobile. Il faut cependant distinguer la vente de téléphone de la vente d’abonnement. Il est en effet possible d’acheter un téléphone sans abonnement et inversement d’acheter un abonnement sans téléphone.

Souvent, il est proposé aux clients un package comprenant un abonnement accompagné d’un téléphone mobile pour un prix réduit. Cet abonnement peut-être un forfait ou une carte prépayée.

Mais les clients peuvent également bénéficier d’un abonnement qu’ils ne désirent pas changer, mais souhaitent changer de téléphone (parce que celui-ci est cassé ou tout simplement pour en acquérir un plus performant). Il est alors possible d’acheter un téléphone de manière indépendante.

De la même manière, certains clients ont un téléphone qu’ils ne désirent pas changer, mais veulent une nouvelle forme d’abonnement. Il est alors possible d’acquérir seulement un abonnement.

1.3.2. La vente d’accessoires et services

La vente d’accessoires est un terme générique pour désigner de nombreux éléments.

Il y a tout d’abord la vente d’accessoires à proprement parler. Nombreux, ils regroupent les housses, les kit mains libres, les antennes, les chargeurs (il en existe 2 types : les chargeurs sur prises murales et les chargeurs se branchant sur l’allume cigare de la voiture) et d’autres éléments tels que les caméras se connectant sur les Sony T68. A cela, nous pouvons ajouter évidemment les coques, qui représentent le premier accessoire acheté par les clients.

Il y a d’autre part tous les services vendus aux clients. Il s’agit de déblocage de téléphone : programmé pour accepter les cartes SIM d’un opérateur en particulier, il faut les débloquer pour qu’ils puissent recevoir les cartes SIM d’autres opérateurs. Il s’agit aussi de déblocage de carte SIM. Après 3 essais de code PIN incorrect, la carte SIM se bloque et il faut alors retourner dans le magasin pour un déblocage. Cette activité est un en pleine explosion du fait d’une augmentation constante de la demande et des marges particulièrement alléchantes réalisées sur ce service.

2. Le site : phonylife.com

2.1. Enjeux
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Les sites de téléphonie mobile connaissent un vif succès sur le web français, en effet, les services de personnalisations de sonneries et de logos sont très prisés et les systèmes de micro-paiements apportent une manne financière non négligeable pour un site web. On voit en effet fleurir des services de téléchargements de sonneries et de logos un peu partout sur le web, et même Voila.fr et Yahoo!.fr se mettent eux-aussi à proposer de tels services. Les sites qui profitent le mieux de ces opportunités sont toutefois les sites qui ont su se spécialiser dans la téléphonie mobile.

Les sites dédiés à la téléphonie mobile sont donc de plus en plus nombreux, de plus en plus organisés et leur contenu est de plus en plus riche. Cependant très peu d'entre eux ont leur raison sociale basée sur une activité mortar. Cet élément constitue un réel avantage car il permet de financer l'activité online pendant sa phase de lancement et d 'apporter une plue-value non négligeable concernant les produits. En effet, le savoir-faire des techniciens de l'activité mortar sont un réel facteur clé de succès de ce site.

La particularité de ces sites est qu'ils génèrent énormément de trafic quotidien car c'est un domaine très demandé, cependant on remarque qu'il n'y a absolument pas de fidélité des utilisateurs envers le site, ceux-ci vont zapper et utiliser majoritairement des moteurs de recherche, toplists ou portails spécialisés pour trouver leurs sonneries quand ils la veulent. Les utilisateurs vont surfer sur plusieurs sites pour trouver la sonnerie ou le logo de leur choix mais ne vont pas mémoriser, et encore moins ajouter aux favoris les noms des sites sur-lesquels ils vont passer. Les priorités sont donc d'être très bien référencés sur les moteurs de recherche, toplists et portails spécialisés et de trouver des moyens pour fidéliser les utilisateurs.

2.2. Structure et services

Nous avons choisi une architecture de site en râteau articulée autour de plusieurs catégories afin d’assurer une plus grande lisibilité. Attention, certains éléments sont placés dans plusieurs rubriques en vue d’orienter le visiteur vers des parties de notre site génératrice de revenu. Voici la nomenclature du site articulée en plusieurs rubriques.

2.2.1. Sonneries

Sonneries Alcatel :

Sonneries à composer soi-même et/ou à télécharger (micro-Paiement). Les sonneries sont classées par titre et auteur en ordre alphabétique et un moteur de recherche permet de les trouver plus facilement. De nombreuses sonneries sont à composer soi-même sur son téléphone quand cela est possible, mais pour toutes les sonneries, nous proposons de les télécharger directement par notre système de micro-paiement.

Certaines sonneries (dites sonneries polyphoniques) ne peuvent pas être composées mais peuvent être téléchargées par notre système payant.

Sonneries Nokia : idem pour Nokia

Sonneries Ericsson : idem pour Ericsson
Sonneries Motorola : idem pour Motorola
Sonneries Sagem : idem pour Sagem
Sonneries Siemens : idem pour Siemens
Sonneries Sony : idem pour Sony
Comment Composer :

Mode d’emploi pour composer les sonneries sur tous les portables sur-lesquels c’est possible.

2.2.2. Logos

Logos : Logos et Big Logos (micro-Paiement)

Logos Animés : Logos et Big Logos Animés (micro-Paiement)

Fonds d’écran : Fonds d’écran Couleur (micro-Paiement)

Comics : Fonds d’écran animés couleurs ? (micro-Paiement)

2.2.3. Codes

Trucs Astuces et codes : Les astuces et codes a composer sur son GSM, exemple : *#06#

Services Providers codes : connaître les Services Codes de tous les providers du monde entier (très utile, mais ne me demandez pas pourquoi ()

Débloquer son GSM : Différents types de blocages et déblocages 
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 Lien vers : Notre boutique et l’Annuaire des boutiques partenaires par code postal

2.2.4. Opérateurs

Actualité : L’actu de la téléphonie mobile. Nous avons la particularité d’être un magasin indépendant et notre personnel est expérimenté dans le domaine de la téléphonie mobile, nous pouvons donc apporter des éléments intéressants sur l’actualité des télécoms et comparer les opérateurs et fabricants sans probleme.

N° courts Bouygues : Liste des N° courts Bouygues

N° courts SFR :  Liste des N° courts SFR

N° courts Orange : Liste des N° courts Orange

Reconnaître un numéro : liste des num 06 ** et leur appartenance a tel ou tel opérateur

2.2.5. Partenaires

Top List : Top list téléphonie mobile (voir la partie 3)

Partenaire 1

Partenaire 2

Etc…

2.2.6. Communiquer

Textos Gratuits : Envoi gratuit de messages sms sur certains opérateurs.

Forum/Aide : Forum, live FAQ

Chat en Direct : Chat

Photo Stock : Envoi d’une photo au site par un portable ayant un appareil photo intégré, ces photos sont ensuite consultable par identifiant et mots de passe personnalisés. Ce service est payant.

2.2.7. Votre Portable

Actualité : L’actu de la téléphonie mobile ([image: image2.png]


 Opérateurs/actu)

Top Logos : Les logos, big logos…les plus demandés (cf Logos)

Scores au Snake : jeu Score de serpents

Fiches Techniques : Fiches techniques et photos par portable 
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 Magasin et Boutiques partenaires

Les téléphones : Annuaire des téléphones, commentaires, possibilité d’ajouter des avis, Photos ([image: image4.png]


Fiches techniques & [image: image5.png]


 Magasin et boutiques partenaires)

2.2.8. Phonylife.com

La Newsletter : Inscription / désabonnement à la newsletter (cf partie 3)

Conseiller notre site : formulaire contenant un petit texte prédéfini et modifiable pour conseiller le site à un ami par e-mail.

Les Liens : liens vers d’autres sites de téléphonie (échange)

Faire un lien : bannières, boutons et matériel publicitaire en ligne de notre site

L’Equipe : wemaster, webeditors, modérateurs : le magasin !

Contactez-nous : contactez nous (
Partenaires : Statistiques du site, différentes offres de partenariats, accès privé pour les partenaires qui souhaitent modifier leurs informations. Les partenaires sont ceux qui figurent parmi nos partenaires, mais aussi les magasins partenaires.

Annonceurs : Accès statistiques pour les annonceurs.

2.3. Aspect Technologique

2.3.1. Gestion éditoriale du site
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Le site doit être riche en contenu éditorial, afin de coller à l’actualité de la téléphonie en France, cette partie éditoriale devra être mise régulièrement à jour par plusieurs personnes en fonction du temps libre de chacun. Il faut donc un espace du site réservé à la rédaction, la publication et la gestion (modification, suppression) d’articles.

Certains services interactifs tels que le forum et le chat requièrent l’utilisation d’un script serveur tel que PERL, ASP (.NET), JAVA ou PHP.

2.3.2. La publicité et les partenariats

En ce qui concerne la publicité à afficher sur nos pages, le plus simple, et le plus approprié à un site de taille moyenne, est de recourir aux services d’une régie publicitaire en ligne telle que comclick (http://www.comclick.com) ou click-fr (http://www.click-fr.com), mais il faut cependant laisser la possibilité à des annonceurs qui désirent figurer sur notre site de nous soumettre leurs bannières. De telles opérations sont très rémunératrices car l’annonceur paye un tarif supérieur à celui de la régie pub (qui ne reverse que 50% des recettes) et permet d’augmenter le taux de click car ces publicités sont généralement très ciblées, et si l’annonceur a proposé ce partenariat publicitaire, c’est parce que notre site correspond à sa cible (exemple : le site d’un opérateur de téléphonie).

Les partenariats fonctionnent de la même manière, avec un gestionnaire de partenaires (qui met en avant les partenaires qui ont envoyé le plus de visiteurs vers notre site).

Un partenaire qui ne nous envoie pas ou peu de visiteurs ne sera pas affiché par le gestionnaire automatique de partenariats, sauf si nous accord spécifique avec lui.

Ces scripts de gestion de publicité et de partenaires peuvent se trouver gratuitement sur HotScripts (http://www.hotscripts.com)

2.3.3. Ventes

Nous ne désirons pas faire de vente en ligne en ce qui concerne les appareils téléphoniques, coupons de rechargement, puces et accessoires afin de ne pas faire d’ombre à notre activité mortar, cependant nous sommes conscients que nous ne pouvons pas être présents dans toute la France, aussi nous proposons à d’autres magasins de téléphonie (hors paris et région parisienne) de figurer sur notre annuaire de magasins partenaires.

D’autre part nous voulons proposer de vendre des services par système de micro paiement sous-traité chez un partenaire comme Allopass (http://www.allopass.com), rentabiliweb (http://www.rentabiliweb.com) ou Webytel (http://www.webytel.com). Ces services vont des SMS aux sonneries en  passant par les logo, les comics et les fonds d’écran…

Le micro-paiement est un outil de rémunération très utilisé dans ce secteur d’activité (logos et sonneries) , il consiste 
2.3.4. Solutions techniques et Hébergement
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Pour l’ensemble du développement de l’activité, il semble judicieux d’opter pour des technologies simples à mettre en place et à utiliser.

Le trio Linux, PHP, mySQL est de plus en plus répandu sur le net et de nombreux services d’hébergement offrent cette configuration à des prix tout à fait intéressants, d’autant plus que ces technologies sont très bon marché : Linux et PHP sont gratuits et très facile à utiliser, et la licence mySQL est dérisoire par rapport à une licence Oracle ou .NET.

Ces outils permettent d’assurer une fiabilité au site (disponibilité maximale), l’exploitabilité d’une Base de donnée et des facilités de mises à jour (grâce au système modulaire de PHP).

L’hébergeur qui a retenu notre attention est nFrance Conseil (http://www.nfrance.com) car ses performances, son taux d’accessibilité mais également son prix sont très intéressants.

Dans un premier temps (jusqu’à 4500-5000 visiteurs par jour), une solution à 1,52€ HT par mois peut nous convenir. Il faudra ensuite migrer vers un service de VDS (Virtual Dedicated Server) tels qu’on en trouve chez amen (http://www.amen.fr) à 19€ HT par mois.
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2.4. Charte Graphique
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Jeune, couleurs vives, pro, clair, dégagé, coloré, sympa.

La charte graphique du site doit s’adapter à notre cible jeune, mais doit également dénoter un certain savoir faire afin d’être pris au sérieux par nos partenaires. Pour optimiser la mémorisation, le site pourra être illustré par notre mascotte (Telli) et pourquoi pas un Jingle sonore en midi (format audio très léger) sur la première page.

D’autre part, il serait judicieux de placer les éléments de menu sous formes de palettes de part et d’autre du contenu rédactionnel à raison de 4 rubriques par côté.

3. Communication – Plan de Promotion

Nos objectifs :

Nos objectifs sont de nous faire connaître  au travers d’un nouveau support : Internet. Nous voulons accroître notre notoriété, et repositionner notre image vers l’innovation, le dynamisme, et esprit communautaire de la jeunesse.

En effet, nous voulons faire migrer une partie de notre activité de vendeur en téléphonie vers le Net, et nous voulons accèder à des fonctions complémentaires, telles que le téchargement de logos et de sonneries par exemple, très prisés par les jeunes. 

Le net étant par ailleurs un canal de distibution, nous pensons développer une activité de vente en ligne, lorsque nous aurons acquis sur notre site une maturité suffisante et une rentabilité sûre.

Note cible :

Nous visons les 12-25 ans, avec pour cœur de cible les 15-18, assez friants de « customisation » des mobiles.

Nous leur proposerons toute une gamme de services, cités précédemment.

Moyens de communication online :

Il nous emble intéressant d’utiliser la pub classique et le sponsoring pour atteindre nos objectifs de visibilité, de nototriété, et de ciblage. 

Par ailleurs, il nous a semblé pertinent de miser aussi sur la communauté, car notre cible, les jeunes, est très marquée par l’esprit tribu. C’est pourquoi nous axons notre communication sur l’univers de référence des jeunes, avec un code couleur qui leur corresponde (couleurs vives, police sympa,…), et un langage bien à eux.

Nous passerons par une agence spécialisée pour mettre notre campagne en ligne (ciblage, choix des sites, faisabilité, disponibilités, négociation, envoi de bannières et URL, mise en ligne,…).

3.1. Les outils utilisés

3.1.1. Les Bannières et Bandeaux publicitaires

Nous allons utiliser ce format (468 X 60 pixels) car il est très répandu et assure une bonne visibilité, et est un gage de génération de trafic. Le coût contact est faible, et le médiaplanning nous offre une certaine souplesse. De plus, notre créativité pourra s’exprimer plus facilement sur ce format plus grand, et on cherchera à obtenir la plus grande affinité grâce à un ciblage précis. Même si les bannières peuvent apparaître de façon aléatoire sur les sites, nous aurons choisi ces sites, et ils seront en rapport avec notre activité et notre cible :

· Sites étudiant : Kapstage, Keljob, Monster,…

· Sites annuaires ou moteurs de recherche : Lycos, Yahoo, Voilà,…

· Sites médias : M6Music, Fun Radio, Skyrock, Voltage,…

· Autres : sports, cinéma, musiques,…

Notre bannière mettra en scène un téléphone portable (représenté par un dessin) qui bougera au son d’une sonnerie (parmis les sonneries les plus téléchargées de la semaine), et des logos (les plus téléchargés aussi) s’afficheront dans un deuxième temps de l’animation, pour montrer nos 2 services principaux, les plus attractifs. 

Nous voulons donner une impression de dynamisme et utiliser les avantages de la bannière (ne pas être statique, utiliser une bannière dynamique,…). 

Les couleurs seront vives et la police de caractère sera ronde, à la façon de tags (comic sans MS par exemple) pour entrer dans l’univers de référence de notre cible, les jeunes. Les textes, brefs et assez argotiques, devront donner envie aux jeunes d’aller sur le site : « logos et sonneries qui déchirent sur Phonylife.com !!! », « télécharge Prince of Persia et éclate-toi ! », « entre dans la technologie avec les sonneries polyphoniques »,…(cf le site « calefaitgrave.com » !).

Comme nos bannières sont en Rich Media, elles se mettent à jour automatiquement pour proposer les sonneries et logos les plus demandés, et pour ne pas lasser,…

Mais nous savons que le taux de clic est en perte de vitesse, c’est pourquoi nous utiliserons d’autres outils pour nous faire connaître et attirer les internautes vers notre site, nous pourrons ainsi atteindre un taux de click de 0.050 %.

3.1.2. Le référencement dans des annuaires et moteurs

Après avoir défini les mots-clés (short list) et les supports les plus efficaces sur une période test de 1 à 2 mois, nous achèterons les mots clés sur une période plus longue.

Nous voulons que les internautes, qui cherchent de sites de téléphonie / téléchargement de logos et sonneries, tombent directement sur notre site lorsqu’ils rentrent des mots tels que :

Téléphonie, téléchargement de logos, téléchargement de sonneries, fond d’écran, mobile, portable, téléphone, cartoon, polyphonique, jeux mobiles, envoi de SMS…

D’autres sites sur-lesquels il faut se concentrer sont les annuaires spécialisés les webrings et les toplists de ce domaine. Pour la phase de lancement, ces moyens peuvent nous apporter nos premiers flots de visiteurs.

Le but est d’être le plus pertinent afin que les internautes accèdent facilement à notre site pour trouver ce qu’ils cherchent.

Les moteurs de recherche sont un vecteur déterminant dans notre stratégie vu que c’est par ce biais que nous recevrons le plus de visites tant que le site n’a pas suffisamment de notoriété, nous avons donc décidé d’y consacrer en année 1 la majeure partie de notre budget : 10 500 € pour 20 à 25 000 visiteurs qualifiés.

3.1.3. Les boutons

Certes, ils sont plus petits que les bannières (donc moins cher car un peu moins visible 120 X 60 pixels), mais ils peuvent se révéler très efficaces, s’ils sont intégrés à un contexte en forte affinité ou un univers identifié : nous comptons sur le surf de l’internaute pour avoir un bon ciblage. Les boutons seront présents sur les sites définis dans le paragraphe des « bannières et bandeaux », qui sont en parfaite adéquation avec notre cible.

Nous éviterons les boutons statiques, pour conserver notre idée de dynamisme. Nous utiliserons des couleurs vives et des polices sympas (comic sans MS,…) qui seront en conformité avec les bannières, pour être facilement identifiables et garder une image unie.

Nous avons décidé pour l’année 1 d’acheter 21 000 clicks sur boutons et bannières au tarif unitaire de 0,30 €, soit 7 000 €.

3.1.4. La Newsletter

Existante sur d’autres sites (ex : Kiwee, Vizzavi …), les Newsletters sont l’occasion de parler plus « sérieusement » de notre site, en fournissant des informations sur nos services et notre contenu. L’avantage est que nous nous adressons à une cible étroite et donc très précise, le désavantage est que notre efficacité est relative (diffusion faible), et que notre créativité est limitée (que du texte, même si on peut insérer un lien hypertexte dans la lettre pour renvoyer les internautes vers notre site,…). Mais nous avons une très bonne émergence, ce qui est primordial sur un segment aussi chargé (beaucoup de concurrents).

3.1.5. Les moyens de fidélisation

De nombreux outils peuvent permettre d’augmenter le trafic sur notre site en fidélisant les utilisateurs par des moyens tels que le chat et les forums. Ces éléments créent un phénomène de communauté qui permet de fidéliser certains visiteurs.

3.1.6. Le Sponsoring / Opérations Spéciales

Ce format publicitaire nous permet d’améliorer l’impact, et de développer notre image et notre notoriété. Nous mettrons en place des opérations afin d’ancrer notre image dans l’esprit des internautes. Nous sommes conscients que le marché est presque saturé et que les sites proposant les mêmes services que nous nous très nombreux. 

Aussi, il est important pour nous de lancer ponctuellement des opérations, par exemple, on pourrait lancer un grand jeu, puisque nous proposons de télécharger des jeux sur notre site. 

Les internautes candidats pourront s’affronter en ligne, et leurs points seront affichés sur le site, et les finalistes gagnants remporteront de accessoires de téléphone à venir chercher en magasin, 10 sonneries et 10 logos gratuits, 10 jeux gratuits, 100 textos gratuits, 100 MMS, etc, valables pendant un an (à redéfinir en fonction du niveau de difficulté du jeu, de la place d’arrivée,...).

Nous pourrons aussi peut-être lorsque notre situation financière nous le permettra, être partenaire de soirées étudiantes (pour toucher idéalement notre cible), ou apparaître sur les magazines étudiants distribués dans les écoles (ex : L’Etudiant, L’Amphi, Jeunes à Paris …) ou les magazines concernant notre cible (magazines ciné, TV, sports de glisse, musique,…).

Pour que nos actions soient réellement efficaces, nous utiliserons différents outils complémentaires pour ne pas fatiguer l’internaute, pour exprimer notre créativité, et pour partager les coûts (donc répartir les risques…).

Ces supports seront plus appropriés à une logique marketing de développement et permettront d’asseoir notre image dans les années 2 et 3, à raison de 450 € par affiche de soirée, nus pourrons être présent sur plus d’une dizaine d’écoles pour 5 000 € par an.

En année 3, nous pourrons offrir des accessoires et services pour un montant total annuel de 50 € répartis parmi les 3 gagnants (30, 15 et 5€).

3.1.7. Tableau récapitulatif

	
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	Bannières & boutons
	7000
	7000
	8 000

	Sponsoring soirées
	0
	5000
	7 000

	Moteurs de recherche
	10500
	5000
	10 000

	Jeux et Concours
	0
	0
	50

	Total
	17 500
	17 000
	25 000


3.2. Axes de l’approche média

3.2.1. Affinité sur cible

Nous recherchons l’affinité maximale avec la cible (les 12-25 ans avec pour cœur de cible les 15-18). Nous utiliserons les études d’audience pour mieux connaître  la cible et les supoports les plus fréquentés.

3.2.1. Afinité contextuelle

Nous voulons aussi miser sur le contexte le plus en affinité, le plus pertinent par rapoort à notre offre de contenu et de services, à notre univers, et aux centres d’intérêts de la cible. C’est pourquoi nous allons investir les sites étudiant, les sites média (radios en ligne, TV,…), les moteurs de rechechee t les annuaires disposant d’espaces publicitaires, et tout site capable d’attirer les jeunes (sports de glisse, cinéma, musiques,…).

3.2.1. Efficacité / Visibilité - Impact

Comme nous ne faisons que démarrer notre activité sur le net, nous devons répondre à des impératifs de coût, et rechercher les emplacements les plus rentables (fréquentation, coût par clic, euro généré,…). Nous devrons donc prendre parfois plus en compte la puissance (home page de FAI par exemple) au détriment de l’affinité.

4. Business Plan

4.1. La stratégie

La création de notre site internet s'inscrit dans une double logique : la complémentarité et le développement.

Il sera complémentaire à notre activité mortar puisqu'il proposera différents services tels que les téléchargements de logos ou de sonneries qu'il est impossible de faire depuis un simple magasin. Cette activité nous permettra de nous diversifier et de toucher des clients que nous n'aurions pas pu avoir notamment en raison de l'éloignement géographique (internet n'ayant pas de restrictions géographiques). Ainsi, ce site complémentaire apportera une nouvelle source de revenus en lui-même mais aussi grâce à la clientèle qu'il nous apportera en magasin.

En effet, il permettra également le développement de notre magasin notamment grâce à sa rubrique "déblocage" qui recommandera à l'internaute de s'y rendre -ou d'aller dans l'un de nos magasins partenaires- pour faire débloquer son portable.

4.2. Notre site en quelques chiffres

	L'un des objectifs de notre site est sa rentabilité. Celle-ci sera obtenue dès la deuxième année grâce à la faiblesse des dépenses. Les coûts de conception se limiteront à 12 500 € la première  année, puis 5 000 € par an car, une fois établi, celui-ci ne nécessitera pas beaucoup de maintenance et de mise à jour. La construction et la gestion du site seront réalisées par un stagiaire, dont les coûts sont faibles.

Dans un premier temps, le nombre de visiteurs sera assez faible, mais connaîtra une forte croissance due aux effets de nos actions de communication. Nous prévoyons une augmentation de ce nombre de l'ordre de 87 % entre la première et la deuxième année et de 98% entre la deuxième et la troisième année, les effets de la publicité atteignant alors leur optimum. Ces estimations ont été calculées à partir d’analyses de statistiques de sites similaires que nous avons étudié. Nos prévisions sont donc les suivantes :
	Période

Nombre de visiteurs par jour

Janvier

100

Février

250

Mars

430

Avril

720

Mai

1010

Juin

1230

Juillet

1460

Août

1700

Septembre

2200

Octobre

2580

Novembre

2900

Décembre

3400

Année 1

17980

Année 2

33622

Année 3

66573




Notre principale source de revenue sera le téléchargement de sonneries, service très prisé par notre cible. Rentable dès la première année, notre site verra son résultat croître en corrélation avec le nombre de visiteurs.

Nos prévisions pour les trois premières années sont les suivantes :

Le détail de nos prévisions se trouve en annexe.
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Annexes

Les autres sites, les concurrents

Les sites des opérateurs et fabricants
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www.sfr.fr

Ce site sert principalement de vitrine à l'opérateur. Il présente les diverses offres d'abonnement (entrée libre, SFR Pro…),  des services wap ou messages SMS à destination des portables SFR uniquement.

On retrouve sur ce site tout ce dont un abonné ou futur client SFR a besoin (gestion du compte, conseils d'achat…)

[image: image19.jpg]


www.orange.com

Site ayant un aspect très sérieux sur lequel on retrouve des rubriques telles que : "affaires corporate", "investor relations" ou " Orange recrute". Plus qu'un simple site dédié à la téléphonie mobile, il englobe tout ce qui concerne l'entreprise, sa vie et ses produits. Site assez sérieux ne constituant pas un réel concurrent étant donné l’absence de services tels que le téléchargement de logos ou de sonneries.
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www.nokia.fr

Autre site vitrine concernant cette fois-ci une marque de portables. On y retrouve toutes les informations concernant les produits, les accessoires et les lieux de vente. Ce site permet également à Nokia de véhiculer son image de marque au travers de rubriques telles que "avancées technologiques", "communauté des développeurs" ou encore "communiqués de presse". On y retrouve également de nombreuses rubriques concurrentes à celles de notre site telles que "les jeux", "les goodies" et la rubrique "mobile city"

De manière générale, si ce type de sites peut représenter une concurrence, celle-ci reste cependant assez marginale en raison du faible nombre de services proposés se rapprochant des notre. 

Les autres sites : les concurrents directs
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www.kiwee.fr

Ce site propose de nombreux services tels que les sonneries, les logos ou encore les jeux et dispose d'une très bonne notoriété auprès des internautes. Très facilement reconnaissable grâce à sa mascotte, kiwee est très certainement le site le plus populaire de la téléphonie mobile.
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www.deblok.net

Bien que le nom de ce site laisse penser qu'il s'agit principalement d'un site consacré au déblocage de portables, deblok.net offre de multiples services. Les rubriques sont les suivantes : Boutique, Unlock Solution, Déblocage, Logos, Sonneries, Guides, Logiciels, Goodies, SMS Gratuit, SMS Amusant, Dico SMS, Message Répondeur, Bon Plan Micro, News, Logos & Sonneries par SMS, Canulars Téléphonique, Répondeur Portable. Ce site se révèle donc être un sérieux concurrent étant donné le nombre de rubriques en commun.

[image: image23.png]


www.matrixmelodies.com

Ce site est assez typique et représentatif des divers sites dédiés aux téléphones portables. Il propose des rubriques très classiques telles que "logos", "sonneries" ou "SMS". Mis à part son design rappelant le film "Matrix", sa seule originalité est la rubrique "nos super bons plans".
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net-telecom.com

Ce site ne propose pas uniquement des services liés à la téléphonie mobile mais aussi, comme son nom l'indique, diverses rubriques en rapport avec les télécommunications (internet, téléphonie fixe). Outre les rubriques classiques, net-telecom propose des forums et newsletter afin de fidéliser sa clientèle. On ne trouve cependant pas sur ce site d'idée originale.
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gsm3000.com

Site proposant de nombreuses rubriques dont certaines ont le mérite d'être originales et attractives. C'est par exemple le cas pour "truc et astuces", "réparation" ou encore "glossaire". 
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calefaitgrave.com

Très bon site qui propose de nombreuses rubriques originales. En plus des rubriques traditionnelles, il propose aux internautes de créer leurs propres logos, des logos qui s’affichent en fonction de la personne qui appelle ou l’envoi d’un SMS permettant d’obtenir son horoscope. 

CDR Années 1, 2 & 3

CDR Année 1

	Charges
	
	Produits
	

	
	
	
	

	Publicité :                                    
	17500
	Piège tes potes :                     
	2450

	Rémunération du personnel :       
	12500
	Direct Joke :                          
	2230

	Hébergement web :
	20
	My SMS Love :                    
	1000

	
	
	SMS Rire :                             
	1250

	
	
	Répondeur :                            
	1960

	
	
	Sonneries :                              
	3000

	
	
	Logo :                                  
	2500

	
	
	Cartoons :                              
	1300

	
	
	Fonds d'écran : 
	2000

	
	
	Partenaires déblocage : 
	1500

	
	
	Publicité :
	950

	
	
	
	

	
	
	Résultat :                                     
	10880

	TOTAL
	30020
	TOTAL
	30020


CDR Année 2

	Charges
	
	Produits
	

	
	
	
	

	Publicité :                                    
	17000
	Piège tes potes :                     
	4582

	Rémunération du personnel :       
	5000
	Direct Joke :                          
	4170

	Hébergement Web :
	230
	My SMS Love :                    
	1870

	
	
	SMS Rire :                             
	2338

	Résultat :                                     
	15432
	Répondeur :                            
	3665

	
	
	Sonneries :                              
	5610

	
	
	Logo :                                  
	4675

	
	
	Cartoons :                              
	2431

	
	
	Fonds d'écran : 
	3740

	
	
	Partenaires déblocage : 
	2805

	
	
	Publicité :
	1777

	
	
	
	

	TOTAL
	37662
	TOTAL
	37662


CDR Année 3

	Charges
	
	Produits
	

	
	
	
	

	Publicité :                                    
	25050
	Piège tes potes :                     
	9071

	Rémunération du personnel :       
	5000
	Direct Joke :                          
	8257

	Hébergement Web :
	230
	My SMS Love :                    
	3703

	
	
	SMS Rire :                             
	4628

	Résultat :                                     
	44290
	Répondeur :                            
	7257

	
	
	Sonneries :                              
	11108

	
	
	Logo :                                  
	9257

	
	
	Cartoons :                              
	4813

	
	
	Fonds d'écran : 
	7405

	
	
	Partenaires déblocage : 
	5554

	
	
	Publicité :
	3517

	
	
	
	

	TOTAL
	74570
	TOTAL
	74570


Logo

Le logo / mascotte qui répond au nom de Telli gentiment dessiné par une amie
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Sigles utilisés

Les indicateurs d’audience :

Le nombre de PAP : pour connaître l’espace publicitaire consommée sur un site (indcateur de référence).

Le nombre de pages vues (diffusées) : pour connaître le nombre de pages consultées.

Le nombre de visites : quantifier les visites sur une période donnée (en nombre de postes connectés).

Le nombre de visiteurs uniques : nombre d’internautes ayant consulté le site, mesurable si mot de passe et login (sinon, il s’agit de visites).

Les indicateurs publicitaires :

PAP : les pages vues avec publicité sont en fait des contacts, ou encore des impressions. Nombre de fois où le bandeau publicitire a été affiché.

Nombre de clics : c’est une première mesure de l’efficacité marketing et publicitaire (interaction avec l’internaute).

Taux de clic : nombre de clics / nombre de PAP.

Coût pour mille (CPM) : budget invest X 1000 / nombre d’impressions délivrées. 

Coût au clic : budget investi / nombre de clics obtenus.
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Graph1

		Année 1		Année 1

		Année 2		Année 2

		Année 3		Année 3



Nb de visites

Résultat

L'évolution à trois ans

17980

-10880

33622.6

15432

66572.748

44340



Feuil1

				CDR Année 1										CDR Année 2										CDR Année 3

				Charges				Produits						Charges				Produits						Charges				Produits

				Publicité :		10000		Piège tes potes :		2450				Publicité :		17000		Piège tes potes :		4582				Publicité :		25000		Piège tes potes :		9071

				Rémunération du personnel :		5000		Direct Joke :		2230				Rémunération du personnel :		5000		Direct Joke :		4170				Rémunération du personnel :		5000		Direct Joke :		8257

								My SMS Love :		1000								My SMS Love :		1870								My SMS Love :		3703

				Résultat :		5140		SMS Rire :		1250				Résultat :		15662		SMS Rire :		2338				Résultat :		44570		SMS Rire :		4628

								Répondeur :		1960								Répondeur :		3665								Répondeur :		7257

								Sonneries :		3000								Sonneries :		5610								Sonneries :		11108

								Logo :		2500								Logo :		4675								Logo :		9257

								Cartoons :		1300								Cartoons :		2431								Cartoons :		4813

								Fonds d'écran :		2000								Fonds d'écran :		3740								Fonds d'écran :		7405

								Partenaires déblocage :		1500								Partenaires déblocage :		2805								Partenaires déblocage :		5554

								Publicité :		950								Publicité :		1777								Publicité :		3517

				TOTAL		20140		TOTAL		20140				TOTAL		37662		TOTAL		37662				TOTAL		74570		TOTAL		74570

				Année 1		Année 2		Année 3						Année 1		Année 2		Année 3

				17980		33622.6		66572.748						5140		15662		44570

				Résumé par mois

				Mois				Moy. journ.						Totaux mensuels

						Hits		Fichiers		Pages		Visits		Sites		Ko		Visits		Pages		Fichiers		Hits

				Dec 2002		71		53		9		4		9		1487		25		56		323		426

				Oct-98		65751		39551		8502		3315		88168		9482022		99472		255081		1186534		1972533

				Sep-98		164878		60884		18991		4604		123645		19508981		142730		588734		1887421		5111224

				Aug-98		160930		67280		24084		2545		57755		14202801		76355		722548		2018402		4827910

				Aou 2002		107179		57306		21963		2541		59325		12411124		78775		680864		1776510		3322570

				Jun-98		102595		57287		23911		2185		48798		10735112		67764		741259		1775912		3180470

				May-98		79737		47139		19463		2028		45337		8212895		60869		583898		1414186		2392118

				Apr-98		62199		45710		18387		1910		42858		8268254		59224		570005		1417025		1928169

				Mar-98		43997		28145		7196		1601		34493		6290116		48032		215881		844353		1319912

				Feb-98		21798		13413		5686		1569		36898		3663566		48645		176291		415811		675754

				Fev 2002		13165		9330		5320		1602		11730		821070		14418		47888		83975		118492

				Totaux		93597428		696309		4582505		12820452		24849578

												3002

								87% par an				1.8739076155





Feuil2

		

																																				Période		Nombre de visisteurs

				Janvier		Février		Mars		Avril		Mai		Juin		Juillet		Août		Septembre		Octobre		Novembre		Décembre		Année 1		Année 2		Année 3				Janvier		100

		Nombre de visisteurs		100		250		430		720		1010		1230		1460		1700		2200		2580		2900		3400		17980		33622.6		66572.748				Février		250

																										résultat		-10880		15432		44340				Mars		430

																																				Avril		720

																																				Mai		1010

																																				Juin		1230

																																				Juillet		1460

																																				Août		1700

																																				Septembre		2200

																																				Octobre		2580

																																				Novembre		2900

																																				Décembre		3400

																																				Année 1		17980

																																				Année 2		33622.6

																																				Année 3		66572.748
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