Compte Rendu d’Activité N°3

CANDIDAT(E)
NOM : RICHARD
PRENOM(S) : Lisa

UNITE COMMERCIALE VIRTUELLE
NOM SITE TRANSACTIONNEL : Oldwatchesart
NOM BLOG COMMERCIAL : MIR

Situation professionnelle vécue [J | situation professionnelle observée 0

Titre de I'activité

Création d’un blog commercial

Date et durée de I’activité

1 mois (Octobre-Novembre 2020)

Le contexte professionnel
de 'activité :

Mr M grand collectionneur de montres vintages soviétiques provenant de différents pays
(Ukraine, Biélorussie, Russie, Lettonie...) a ouvert une boutique sur ETSY appelée
“Oldwatchesart” afin de vendre des montres uniques et porteuses de toute une histoire.
Lors de I'analyse des indicateurs de performance sur son site marchand, celui-ci a constaté
un taux de conversion trés faible de I'ordre de 0,6%.

Afin de remédier a ce probléme, il souhaiterait créer un blog afin de communiquer sur
I'histoire de la marque MIR ainsi que sur l'origine de chaque montre (provenance
géographique, date de création, réparations nécessaires...). Il souhaiterait délivrer un
contenu textuel, enrichi d’hyperliens et d’éléments multimédias, sur lequel chaque lecteur
pourra déposer des commentaires. Il souhaiterait également avoir la possibilité de vendre
ses produits au travers de ce blog.

Les objectifs poursuivis :

Les deux objectifs principaux poursuivis dans la création d’un blog commercial sont les

suivants:

e C(Créer du trafic pour augmenter I'audience, la visibilité, la notoriété en captant des

passionnés
® Augmenter le taux de concrétisation (les ventes) en captant le trafic du blog ot le

développement du cété relationnel par rapport au cété transactionnel du site
marchand est primordiale.
® Faire connaitre la marque MIR

Les cibles :

La création de ce blog commercial cible les shoppers passionnés de montres soviétiques et
plus particuliéerement des montres de la marque MIR.




Recherches
documentaires
(en amont et
en aval de
I’activité)

Le sujet nous informe sur:

Interne - Le taux de concrétisation de 0,6% (<2,6% taux moyen en France -> annexe
- La possibilité de communiquer avec les clients qui mettent un article dans leur
panier
Sources Informations principales
Externe Comment créer un blog commercial?

Comment augmenter le référencement?

Comment faire connaitre un blog?

Combien codte un blog commercial?

Combien colte un nom de domaine?

Quels avantages de créer un blog commercial
complémentaire a un site marchand
transactionnel?
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https://www.montres-russes.org/t4545-les-mont La marque MIR

https://www.seo.fr/definition/seo-definition SEO, SEA, SEM?

< Prise connaissance du sujet
Annexe 1: sujet
% Comprendre le fonctionnement de WIX
Annexe 2: manuel WIX
* Recherches d’informations sur la marque MIR
< Création du blog commercial en plusieurs étapes:
Méthodologie (démarche - Modification du site
- Ajout d’articles de la marque MIR
- Accepter les paiements en ligne
- Définir les régions de livraisons
- Rédaction de posts
Annexe 3: blog commercial
% Test du site sur ordinateur et smartphone
< Mise a jour du site
% Publication du site
< Analyses
< Préconisations

suivie)

Moyens techniques mis
en ceuvre (ressources et - Création du blog commercial -> WIX

outils)
- Rechercher et Collecte de données -> Google drive/Etsy/Page web

Oldwatchesart

- Analyse des résultats -> Méthode de I’entonnoir

Calcul du colt d’un blog commercial -> Excel: Compte de résultat

Les résultats Voici le résultat du blog commercial fini:

obtenus (Constats) :
Blog commercial

quantitatifs et qualitatifs

Depuis 1970

la page d'accueil —

L'AVENTURE

CONTINUE !
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On peut donc voir un blog commercial dédié aux vieilles montres soviétiques de la marque
MIR ot I'on peut en apprendre plus sur 'actualité de la marque pourtant ancienne. De
plus, ce blog commercial offre la possibilité d’acheter les montres de cette marque a I'aide
d’une redirection vers le site marchand transactionnel.

Par conséquent, il permet de développer le coté relationnel du site trop transactionnel et
ainsi de jouer un réle important dans I'amélioration des indicateurs de performances du
site commercial.

Analyse de I'impact des
actions mises en oeuvre

Suite a la réalisation de ce blog commercial, on peut constater qu’il est possible de:

- Avoir accés aux différents indicateurs de performances grédce au tableau de
bord. En effet, ici on constate que depuis la création du blog les indicateurs sont en
hausse:




e 12 sessions ont eu lieu sur le site, autrement dit certains visiteurs ont
réalisé un ensemble d'interactions sur le site dont une hier.

® Le nombre de personnes ayant visité le site s’éleve a 7 visiteurs dont 1
hier.

® Une page a été chargée 38 fois par les visiteurs dont 4 fois hier.

® e % de visiteurs qui sont partis aprés n’avoir consulté qu’une page est de
42%.

® La durée moyenne de chaque visiteur sur mon site est d’environ 7 minutes.

® 3 personnes ont consulté au moins un post de mon blog.

Configurez votre site

Apercu des données analytiques @ 30 demiersjours ~ & Personnaliser

SESSIONS SUR LE SITE VUES DE POST VUES DE PAGE
Articles boutique 12 A 3 al a8 AN
Commandes boutique Aujourd’hui0 = Hier1 Aujourd’hui0 = Hier0 Aujourd'hui0 = Hierd
Dbtenir plus de trafic Obtenir plus de lecteurs Obtenir plus de visiteurs
Blog
VISITEURS UNIQUES TAUX DE REBOND DU SITE DUREE MOY. DE SESSION
7 — M. 42 %, — A 7min9s — N A
(B P S e Aujourd’huiQ = Hierd Aujourd’huiQ % = Hier % Aujourd'hui0 s * Hier min

Développer votre aud Garder les visiteurs sur votre site

11
s

Outils marketing

- Echanger avec la cible grdce a un espace discussions représenté en bas d droite
du blog par une bulle, ainsi qu’a partir d’un formulaire de satisfaction vis-a-vis
d’une expérience client.

WViX Messites Découviir ~ Aide ~ Engager un professionnel | et O- 2 btsmcobourdelle@... ~

Activer les alertes sur le Bureau x

MIR Lisa
Role: Propriétaire
Ascend Business Tools

Boite de réception .

Consultez et répondez ici & tous vos e-mails et messages de Chat.

Configurez votre site

=
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0 Visitor #8767

Accueil GRM

Avez-vous des montres pour femme?

Ascend by Wix Apro
Liste de contaots. Votre boite de réception [E] FORMULAIRE ENVOYE PAR CHAT

Formulaires regus  Vusur Chat

Booster
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& Modifier

Ainsi, ces moyens mis en aceuvre vont permettre d’augmenter le taux de conversion du site
marchand transactionnel car en développant le coté relationnel, cela va permettre de
toucher davantage la cible de passionnée. Par conséquent, il est un outil permettant de
remédier a I'échec constaté en début d’activité (taux de concrétisation de 0,6%) car ont
peu voir que les indicateurs de performances sont en hausse.

Par conséquent, cette stratégie marketing a pour but:

- Augmenter le trafic sur la boutique en ligne en touchant un maximum
d’internautes ciblés et par conséquent multiplier les ventes et augmenter le chiffre
d’affaires




- Rester en contact avec nos prospects sans étre trop promotionnel pour garder en
crédibilité et persuader I'internaute qu’il est au bon endroit (climat de confiance).
Cela peut-étre un moyen d’améliorer sa notoriété en se faisant connaitre et son
image par une expérience client réussie.

- Profiter d’'un meilleur référencement car les blogs sont mieux référencés qu’un site
e-commerce.

Néanmoins, nous pouvons constater que I'adresse web:
https://btsmcobourdelle.wixsite.com/mirl utilisée sur les moteurs de recherches est

difficile a retenir et manquera par conséquent de visibilité. Il sera donc nécessaire de faire
des propositions pour augmenter le référencement du blog.

Propositions d’axes
d’amélioration ou de
développement

En plus du site web, il est nécessaire de se faire connaitre davantage afin d’augmenter sa
visibilité engendrant I'augmentation des ventes soit du taux de concrétisation de 0,6%
actuellement. Pour cela, il est primordial de:

® Acheter un nom de domaine plus adapté pour augmenter I'audience sur le site.
Pour cela, Wix propose un forfait business basique a 20€/mois donnant la
possibilité d’obtenir un nom de domaine gratuit pendant un an.

Source: Forfaits WIX

e Adopter un écosysteme marketing plus efficace par la mise de techniques de
référencement appelées SEO, SEA, SMO et SEM.

- SEO (Optimisation pour les moteurs de recherches) repose sur trois
aspects qui sont: la technique (performances d’un site: serveur,
technologies, langages de programmation utilisés), le contenu (textes,
images et vidéos) et la popularité (nombres de mentions). Celui-ci
correspond au référencement sur internet dit “naturel” ou gratuit, il se
crée par le nombre de vues du site. On a donc tout intérét a jouer sur
loptimisation on-page pour améliorer la qualité du contenu du site (URLs,
liens internes) et sur I'optimisation off-page ou off-site afin d’accroitre le
trafic vers notre site grdce a des liens (backlinks et ancre de lien).

- SEA (Publicités sur les moteurs de recherches), il correspond au
référencement payant. Il s’agit par exemple d’annonces sponsorisées
soient des emplacements publicitaires achetés dans le but de suggérer a
un internaute lors de sa recherche une pré-requéte (mots-clés).

Source: exemple SEA/SEO

- SMO (Optimisation des médias sociaux), il correspond a toutes les activités
visant a développer la visibilité d’une entreprise au travers les médias
sociaux. Youtube a un poids important dans les moteurs de recherches et
Pinterest est de plus en plus consulté par les passionnés. On a donc tout
intérét a avoir recours a ces deux réseaux sociaux.

Source: Pinterest en perpétuel évolution et Source: Youtube en haut de I'iceberg!

- SEM (Marketing sur les moteurs de recherches), correspond a la
réunification des trois techniques de référencement précédentes
(SEO+SEA+SMO).
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o |l existe d’autres moyens techniques plus simples pour améliorer le trafic sur son
site relatifs a I'expérience de I'utilisateur comme des éléments techniques liés a
linfrastructure du site:

- Poids et vitesse de chargement du site

- Ergonomie du site

- Avoir recours aux marketplaces

- Avoir recours a I'affiliation par la publicité on line sous forme de banniere
dans un site

- Utiliser le marketing viral auprés de nos clients actuels pour développer le
bouche-a-oreille

Toutefois, il existe de réelles limites a ces préconisations. En effet, le point négatif le plus
important reste le colit élevé pour avoir recours au meilleur référencement. De plus,
augmenter notre SEO peut s’avérer trés difficile a cété de grand concurrent. C'est pourquoi
il faudra d’abord miser sur le SMO (réseaux sociaux) puis passer par le SEA pour espérer
améliorer le SEO.

De méme, la création d’un blog commercial se calcule ainsi sur WIX:

Charges fixes: Codt de ’hébergement WIX -> 20€/mois TTC soit 240€/an TTC
Bandes passantes -> illimités (0€)

Nombre de produits -> illimités (0€)

Commissions sur les ventes -> 0% (0€)

Nom de domaine offert la premiéere année -> payant au-dela
Outil de partage réseaux sociaux -> 10€/mois appli Social

Charges Codt d’achat des marchandises vendues -> vari en fonction des
variables: quantités achetés

Espace de stockage vidéo -> compris dans le forfait jusqu’a 5 heures
Nombres de pages -> payant au-dela de 100 pages

Paiement paypal -> 1,4% + 0,25€ par transaction

Logiciel d’email-marketing a partir de 12/mois chez GetResponse (le
prix augmente en fonction du nombre de clients sur la liste, plus elle
augmente plus I'abonnement sera cher).

Il existe aussi des colts cachés comme I’équipement (ordinateur) et I'investissement en
temps.

Dans la globalité, on suppose que pour un budget normal la création d’un blog colite au
total 334€ la premiére année (Source: coiit total d'un blog ). On peut donc supposer que

c'est un investissement a faire par rapport a des montres rares valant pour la plupart la
moitié du prix. Il faudra donc en vendre deux pour rendre I'investissement rentable.

Bilan personnel
lié a I'activité

Cette activité m’a permis de découvrir I'utilité d’opter pour la création d’un blog
commercial face au développement de notre environnement et des nouvelles facons de
consommer. En effet, de nos jours les internautes deviennent exigeants par la
multiplication de I'offre.

De plus, cette activité m’a permis de me rendre compte de la facilité de créer un site web.
Autrement dit, si j’avais un jour a en faire un je sais a présent que cela serait pour moi un
gain de temps et d’argent sachant le faire et ayant estimé son prix.



https://creetonrevenu.com/cout-creation-blog/

Toutefois la création étant facile, le gros point faible d’un blog commercial reste son
référencement avec une visibilité minimale. Il faudra donc au préalable juger de la
rentabilité du projet.
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collect, de la e-réservation, des points relais. ..
F . T = —
- Assurer en permanence 1'information et Ie repérage du client dans Punité 1 I 2 3 E FYal
. . commerciale physique ou virtuelle 4 %
i Maintenir un _espace - Veiller a assurer I’ attractivité permanente de I’espace commercial en le
commercial maintenant propre et bien rangé
opérationn el et attractif)|| - Assurer la visibilité des produits dans les linéaires (facing, étiquetage...) et sur
i; le site internet
Re‘specter les - Veiller au respect des préconisations en termes d’organisation de I’espace 1 i 3 3 [ 4
5 A > comumercial 3 b
préconisations de - Veiller au respect des régles de sécurité et d’hygiene
| 12 ens eigne, la - Vel_ller au rcsp?ct {.ie, la réglcm;ntatmn en matiére d’accessibilité aux personnes
=l sol : 1 handicapées de I"unité commerciale
4] isidod ement_a.t‘lon, €3 - Assurer la maintenance, anticiper les risques et gérer les incidents
5 regles d’hygiene et de
g : ' sécurité
8 ' - oty - Mettre en ceuvre des techniques de marchandisage de séduction et développer ' 1 ‘ 2 ‘ ‘ 5 E & ]
s Mettre en valeur les des facteurs d’ambiance da.r_ls Iunité commcfcigle physique 3 .
2 : A |- Mettre en cuvre les techniques d’e-marchandisage
= p!_'OdllltS - Mettre en valeur les produits sur un site de e-commerce
=
% - Recourir a des solutions digitales de valorisation de 1’offre
T
& - = :
= - Mettre en ceuvre des techniques de marchandisage de gestion pour une 1 i P 3 i 3
W Optimis allocation optimale du linéaire b
Q P er , o . L .
3] v " e - Mettre en ceuvre un plan d’implantation et respecter les préconisations du siége.
; g 1 unplantatmn de 1’offre||- Metire en cuvre les techniques d*e-marchandisage
E y - Réaliser des préconisations de réimplantation
‘El : - —
b ; P:mposer et organiser Proposer et organiser des animations con3mcrg1ales cohérentes avec le contexte 1 i ) l -3 I 4
: > local et avec la politique commerciale de [enseigne , ‘
o des ammatxons - Proposer des animations commerciales dans les unités commerciales virtuelles
- commerciales - Respecter la réglementation en matiére d’animations commerciales
= 2 L ‘
L
- - Proposer et organiser des opérations promotionnelles cohérentes avec le Vi ! Y 3 E Y o
= S coniexte local et avec la politique commerciale de I’enseigne . 4
‘E Propos_er et organiser - Proposer des opérations promotionnelles dans les unités commerciales virtuelles
R/ des opérations 1
i : . - Respecter la réglementation en matiére d’opérations promotionnelles
o X promotionnelles d g g P
3
- Implanter sur le lieu de vente les supports de communication diffusés par 1 ! WY 3 i i
I’enseigne - i : ‘

||~ Choisir et concevoir des supports de communication sur le lieu de vente adaptés

aux cibles et pertinents au regard des objectifs a atteindre et du budget alloue

- ||~ Evaluer le coiit et la rentabilité d’une opération de communication sur le licu de

{|vente

- Intégrer les équipements digitaux sur la surface de vente et en développer
~ ||I’utilisation

|- Veiller a respecter la réglementation en matiére de communication sur le lieu de
vente

‘externe

)k

{|- Choisir des moyens et des supports de communication externe adaptes aux
cibles et pertinents au regard des objectifs a atteindre et du budget allou¢

- Evaluer le coiit et la rentabilité d’une opération de communication eXtespe

- Concevoir des supports de communication commerciale externe et un message
| |]adapté aux objectifs & atteindre et a la cible visée

- Respecter la réglementation en matiére de communication externe

“||- Choisir les réseaux sociaux adaptés 4 la cible et aux objectifs 4 atteindre dans le
cadre de ]a communication commerciale

- Développer des actions de communication innovantes sur le lieu de vente et
externe qui intégrent les outils et supports digitaux
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___ Ccommerciale
- Mettre en place des indicateurs de performance 1 2 I 3 l \&f jﬂﬂ
- Concevoir les outils de collecte de données et metire en ceuvre les opérationg de - 4 - = o
recucil des informations . | e e S \
Y=L - e ALl Y6 .
. ) e ec . poeetbrealT o /[ mop i8R
|]- Evaluer les performances quantitatives et qualitatives des opérations } c) hokicdprn . _Aoa oweliois T
commerciales et notamment les retombées quantitatives et qualitatives sur lcsﬂ & 1
réseaux sociaux . { Wl
- Proposer des axes d’amélioration en/ou de développement en tenant compte tes 4TS l ‘2 | 3 [ [{{\ 8.
| [performances obtenues et des réalités locales et nationales - 4 = AT SES
- ier o fhiwncleend

Le titulaire du BTS MCO exerce son métier en analysant son environnement professionnel et en s’adaptant a ses évolutions. L’autonomie dont il dispose le
conduit & mener et évaluer ses activités professionnelles afin d’optimiser ses performances. Il anime, supervise les activites de son équipe et en évalue
I’efficacité dans un souci d’amélioration continue. Il veille a I’application des procédures en vigueur dans son unité commerciale. Il adapte son comportement
professionnel et les techniques mises en ceuvre aux différentes situations auxquelles il est confronté. Il agit dans le souci constant de préserver
I’environnement, de contribuer au développement durable et de lutter contre toutes les formes de discrimination. Il respecte en toute circonstance les regles
d’éthique et de déontologie. Le contexte omnicanal et digitalisé lui impose un recours permanent aux outils numériques et influe fortement sur les

compétences ci-dessous
4




