
Synthèse Stratégique sur les Technologies Web et le Marketing Digital

Résumé Exécutif

Ce document de synthèse analyse et consolide un ensemble de ressources documentaires 

portant sur les stratégies, technologies et pratiques essentielles à la mise en place et à 

l'optimisation d'une présence digitale performante. L'analyse révèle un écosystème intégré où le 

succès repose sur la convergence de trois piliers fondamentaux : la technologie web, la stratégie 

marketing et la gestion des processus métiers.

Les technologies web, incarnées par le CMS WordPress et la plateforme ERP Odoo, constituent 

l'infrastructure de base. WordPress offre une solution flexible pour la création de sites web, de 

portfolios et de plateformes e-commerce (via WooCommerce), tandis qu'Odoo centralise la 

gestion de l'entreprise, du CRM à la gestion de projet et des stocks, agissant comme un Progiciel 

de Gestion Intégré (PGI).

La stratégie marketing s'articule autour de l'acquisition, la conversion et la fidélisation des clients. 

Elle combine des approches de référencement naturel (SEO) et payant (SEA), des campagnes sur 

les réseaux sociaux, du marketing par e-mail via des outils comme MailPoet, et de 

l'automatisation marketing avancée avec Mautic. Le concept d'omnicanalité est central, visant à 

offrir une expérience client unifiée et cohérente sur tous les points de contact.

Enfin, la gestion des processus métiers est optimisée par des outils dédiés. Odoo structure les 

opérations commerciales, de la gestion des pistes à la facturation. Canva se révèle indispensable 

pour la création de contenus visuels professionnels (bannières, infographies, coupons). La mise en 

œuvre de ces stratégies et outils doit impérativement s'inscrire dans un cadre de conformité 

réglementaire, notamment le RGPD pour la protection des données et le RGAA pour l'accessibilité 

numérique.

En conclusion, la documentation dessine une feuille de route complète pour une entreprise 

cherchant à exploiter pleinement le potentiel du numérique. Elle démontre que l'efficacité digitale 

ne découle pas de l'utilisation isolée d'outils, mais d'une stratégie holistique qui intègre la 

technologie, le contenu, l'engagement client et la conformité légale.
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1- Fondements de la Stratégie Digitale

La construction d'une présence en ligne efficace commence par une compréhension claire des 

paradigmes marketing modernes et du parcours client.

1.1- Marketing Inbound vs. Outbound

Les approches marketing se divisent en deux grandes catégories qui peuvent être 

complémentaires :

• Outbound Marketing ("PUSH") : Stratégie traditionnelle où l'entreprise initie le contact en 

allant vers le consommateur.

• Méthodes : Publicité, démarchage téléphonique, e-mails non sollicités, affichages 

publicitaires.

• Inbound Marketing ("PULL") : Stratégie visant à attirer naturellement les clients en créant 

et en partageant du contenu pertinent et de valeur.

• Méthodes : SEO, blogs, réseaux sociaux, contenu de qualité.

1.2. L'Approche Omnicanale

L'omnicanalité représente une évolution du multicanal. Elle vise à intégrer de manière 

transparente tous les points de contact entre l'entreprise et le client pour offrir une expérience 

unifiée et cohérente.

• Objectifs :

• Assurer la cohérence des informations (produits, promotions, commandes) sur tous 

les canaux (magasins, site web, applications mobiles, réseaux sociaux).

• Personnaliser l'expérience client en utilisant les données collectées sur chaque canal 

pour mieux comprendre le parcours d'achat.

• Permettre des transitions fluides, comme une demande d'information en ligne suivie 

d'un achat en magasin.

1.3. Le Parcours Client Digital

Le marketing automation structure la transformation d'un simple visiteur en client fidèle à travers 

un entonnoir de conversion bien défini.

1. Visiteur : Une personne qui accède à un site web ou à un réseau social, attirée par des 

actions de SEO ou des campagnes marketing.
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2. Lead : Un visiteur qui fournit ses informations de contact (ex: via un formulaire) en échange 

d'une offre (newsletter, livre blanc, jeu concours). Le lead est qualifié car il a montré un 

intérêt.

3. Prospect : Un lead qualifié qui correspond aux critères de ciblage de l'entreprise et qui est 

en phase d'évaluation ou de décision. C'est à ce stade qu'il est souvent transféré au service 

commercial.

4. Client : Un prospect qui a réalisé un achat. Des incitatifs (remises, cadeaux, essais gratuits) 

peuvent être utilisés pour faciliter cette conversion.

1.4. Le Rôle Stratégique des "Landing Pages"

Une "Landing Page" (page d'atterrissage) est une page web spécifiquement conçue pour une 

campagne marketing, avec pour unique objectif de convertir les visiteurs en leads ou en clients.

• Types :

• Capture d'adresse e-mail (en échange d'une offre).

• Vente d'un produit ou service.

• Téléchargement d'un fichier ou logiciel.

• Principes d'optimisation :

• Titre et description accrocheurs.

• Visuels (images, vidéos) attrayants.

• Appels à l'action ("Call to Action") clairs et visibles.

• Formulaires simples ne demandant que les informations nécessaires.

• Utilisation de témoignages et preuves sociales pour renforcer la crédibilité.

• Élimination des distractions (menus de navigation, widgets superflus).

• Optimisation pour le SEO.

• Respect du cadre légal (RGPD, droits d'auteur).
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2- Construction et Gestion de la Présence en Ligne avec WordPress

WordPress est présenté comme un système de gestion de contenu (CMS) central pour construire 

des sites web dynamiques, allant du simple portfolio au site e-commerce complexe.

2.1- Architecture Technologique d'un Site Dynamique

Un site web moderne repose sur une architecture client-serveur et plusieurs technologies 

interconnectées :

Composant Technologie Exemple Rôle

Client Web Firefox Navigateur qui envoie des requêtes et affiche les pages 

web interprétées.

Serveur Web Apache Logiciel qui reçoit les requêtes HTTP, traite les scripts et 

renvoie les pages HTML construites.
Langage 

Serveur
PHP Langage de programmation qui interagit avec la base de 

données et génère le contenu dynamique.

Base de 

Données
MySQL

Système de gestion de base de données (SGBD) qui 

stocke de manière structurée le contenu du site (articles, 

pages, utilisateurs, etc.).

Langage 

Client
HTML Langage de balisage qui structure le contenu d'une page 

web (textes, liens, images).

2.2- Mise en Place d'un Site WordPress

La création d'un site avec WordPress suit un processus structuré :

1. Accès et Connexion : Connexion au tableau de bord via une URL spécifique.

2. Réglages Généraux : Configuration initiale incluant le titre du site, le slogan, l'e-mail 

d'administration et la visibilité pour les moteurs de recherche.

3. Choix du Thème : Sélection d'un design. Les critères de choix incluent la popularité, la date 

de mise à jour, les notes, la gratuité et l'adéquation aux besoins (portfolio, boutique). Il 

existe des thèmes "classiques" (plus simples) et des thèmes "Full Site Editor" (plus 

complexes mais plus flexibles).

4. Personnalisation : Adaptation du thème via l'outil de personnalisation, qui permet de 

modifier les couleurs, les images d'en-tête, le logo, la disposition, etc. L'utilisation de 

Widgets permet d'ajouter des blocs de contenu dans des zones spécifiques (colonnes 

latérales, pied de page). La gestion des Menus permet de structurer la navigation du site.
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2.3- Création de Contenus

WordPress distingue deux types principaux de contenu :

• Pages : Contenu statique, intemporel (ex: "À propos", "Contact"). Elles sont organisées de 

manière hiérarchique (pages parentes et enfants) et doivent être ajoutées manuellement 

aux menus.

• Articles : Contenu dynamique, chronologique (actualités, blog). Ils sont organisés par 

catégories et étiquettes (tags) et apparaissent dans un flux.

La rédaction de contenu doit suivre des bonnes pratiques pour la lisibilité et le SEO : titres 

hiérarchisés (Titre 1, Titre 2...), paragraphes courts, mise en gras des mots importants, et respect 

de la charte graphique du thème.

2.4- E-commerce avec WooCommerce

Pour la vente en ligne, l'extension WooCommerce transforme un site WordPress en boutique. La 

création d'une fiche produit efficace est cruciale et doit inclure :

• Informations de base : Titre clair, descriptions (courte et longue), prix TTC, disponibilité, 

images de haute qualité.

• Argumentaire de vente : Utilisation de la méthode C.A.P (Caractéristiques, Avantages, 

Preuves) pour transformer les spécificités techniques en bénéfices pour le client.

• Optimisation : SEO (mots-clés), avis clients, appels à l'action clairs ("Ajouter au panier").

WooCommerce gère différents types de produits :

• Produit simple : Article standard sans option.

• Produit variable : Article avec des variations (ex: taille, couleur), gérées via des attributs et 

des variations ayant chacune leur propre référence et prix si nécessaire.

• Produit groupé : Lot de plusieurs produits simples.

• Produit externe/affilié : Produit vendu sur un autre site.
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2.5. Extensions Essentielles

L'écosystème WordPress repose sur des extensions (plugins) qui ajoutent des fonctionnalités :

Extension Fonctionnalité Principale

Jetpack Suite multifonction : statistiques, sécurité, performance, formulaires de 

contact, galeries d'images, articles similaires.

Akismet Protection anti-spam pour les commentaires.

All in One SEO Optimisation pour les moteurs de recherche (gestion des titres, méta-

descriptions, analyse de contenu).

MailPoet Création et gestion de newsletters et campagnes d'e-mailing directement 

depuis WordPress.

CookieYes Gestion du consentement aux cookies pour la conformité RGPD.

One Click 

Accessibility
Ajout d'outils d'accessibilité (changement de taille de police, contrastes).

3- Optimisation et Génération de Trafic

Une fois le site construit, l'enjeu majeur est d'attirer des visiteurs qualifiés. Plusieurs leviers sont à 

disposition pour y parvenir.

3.1- 3.1. Référencement Naturel (SEO)

Le SEO (Search Engine Optimization) vise à améliorer la position d'un site dans les résultats non 

payants des moteurs de recherche. Il se base sur la pertinence et la popularité.

• Critères On-page (sur le site) :

• Technique : Arborescence des menus, temps de chargement, structure sémantique 

(balises H1, H2...), URLs optimisées, permaliens clairs.

• Contenu : Contenu de qualité, unique et informatif, utilisation intelligente de mots-

clés (densité, synonymes), optimisation des balises alt des images, rédaction des 

méta-titres (max 60 caractères) et méta-descriptions (max 160 caractères).

• Critères Off-page (hors du site) :

• Popularité : Obtenir des liens entrants de qualité (backlinks), renforcer la présence 

sur les réseaux sociaux, travailler la E-réputation.

• Ancres de liens : Le texte cliquable d'un lien doit être descriptif et contenir des mots-

clés pertinents.
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3.2. Référencement Payant (SEA)

Le SEA (Search Engine Advertising) consiste à acheter de la publicité pour apparaître en haut des 

résultats des moteurs de recherche. C'est une stratégie de visibilité immédiate fonctionnant 

principalement au "pay-per-click" (PPC).

• Principes :

• Sélection de mots-clés : Les annonceurs enchérissent sur des mots-clés pour que 

leurs annonces soient affichées.

• Qualité de l'annonce : La pertinence des mots-clés, la qualité de la page de 

destination (landing page) et le taux de clics attendu influencent le classement et le 

coût.

• Plateformes :

• Google Ads : La plateforme dominante, offrant une large portée et un ciblage précis.

• Bing Ads : Alternative souvent moins coûteuse, avec une audience potentiellement 

plus mature.

3.3. Marketing sur les Réseaux Sociaux

La communication sur les réseaux sociaux nécessite une stratégie définie en amont. Le choix des 

plateformes dépend de plusieurs critères :

• Cible de marché : Chaque réseau a une démographie spécifique (âge, sexe).

• Objectifs de campagne : Notoriété, génération de leads, vente.

• Supports de communication : Le type de contenu (texte, image, vidéo) influence le choix 

du réseau.

• Budget et Ressources : Le coût des publicités et le temps de gestion varient.

La création de visuels percutants, par exemple avec Canva, est essentielle. Des outils comme 

Zeoob permettent de créer des maquettes de publications (faux posts) pour prévisualiser et 

valider une campagne avant son lancement.

3.2- Suivi et Analyse des Performances

Mesurer l'efficacité des actions est fondamental pour optimiser les stratégies.

• Outils de suivi :

• Jetpack / WooCommerce Dashboard : Fournissent des statistiques de base 

directement dans WordPress.

• Google Analytics : Outil avancé pour analyser en détail le trafic, le comportement 

des utilisateurs et les conversions.
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• Mautic : Permet de suivre les interactions des contacts à travers les campagnes 

automatisées.

• Indicateurs Clés de Performance (KPIs) :

• Trafic : Nombre de visiteurs, de sessions, origine du trafic (organique, payant, 

social...).

• Engagement : Taux de rebond, nombre de pages vues, durée des visites.

• Conversion : Taux de conversion (visiteurs devenant acheteurs), taux d'abandon de 

panier, coût par conversion, retour sur investissement (ROI).

4- Automatisation et Gestion de la Relation Client

Les outils d'automatisation et de gestion intégrée permettent d'optimiser les processus 

commerciaux et marketing pour gagner en efficacité.

4.1- Le rôle des ERP/PGI (Odoo)

Un ERP (Enterprise Resource Planning) ou PGI (Progiciel de Gestion Intégré) comme Odoo est un 

logiciel modulaire qui centralise et gère l'ensemble des processus d'une entreprise (comptabilité, 

ventes, stocks, RH, etc.), améliorant la communication et la visibilité des données.

4.2- Gestion de la Relation Client (CRM) avec Odoo

Le module CRM d'Odoo permet de gérer l'ensemble des interactions avec les clients et prospects.

• Pipeline des ventes : Représentation visuelle (vue Kanban) du processus de vente, 

structuré en étapes (colonnes). Des codes couleur indiquent les retards sur les 

opportunités.

• Gestion des contacts : Le processus suit un cycle de vie :

1. Piste (Lead) : Un contact commercial potentiel ayant manifesté un intérêt.

2. Opportunité : Une piste qualifiée présentant un réel potentiel de vente.

3. Devis : Généré depuis une opportunité qualifiée.

4. Commande : Un devis confirmé par le client, qui devient alors client.

• Automatisation : Il est possible de créer des équipes commerciales avec des alias e-mail 

pour que les courriels entrants créent automatiquement des pistes ou des opportunités.

4.3. Marketing Automation avec Mautic

Mautic est un logiciel open-source d'automatisation marketing qui permet de créer des 

campagnes ciblées et automatisées.

• Composants clés :
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• Formulaires : Pour collecter des informations sur les contacts.

• Segments : Pour diviser la liste de contacts en groupes homogènes basés sur des 

critères démographiques ou comportementaux.

• E-mails : Pour communiquer des messages personnalisés aux segments.

• Campagnes : Pour orchestrer des séquences d'actions automatisées (ex: envoyer un 

e-mail de bienvenue après la soumission d'un formulaire, puis un e-mail 

promotionnel 3 jours plus tard).

4.4. Gestion de Projets avec Odoo

Le module Projets d'Odoo est utilisé pour planifier et suivre des opérations, comme des 

animations commerciales.

• Méthodologies :

• Diagramme de Gantt : Représentation graphique du calendrier d'un projet sous 

forme de barres horizontales, montrant les tâches, leurs durées et leurs 

dépendances (Fin à Début, Début à Début, etc.).

• Réseau PERT : Méthode pour planifier et coordonner les tâches afin d'identifier le 

chemin critique (la séquence de tâches qui détermine la durée minimale du projet).

5- Conception Visuelle et Conformité Réglementaire

La réussite d'une stratégie digitale dépend aussi de la qualité de sa présentation visuelle et du 

respect des cadres légaux.

5.1- Principes de Conception Visuelle

• Charte Graphique : Document de référence qui assure la cohérence de l'identité visuelle 

d'un site. Elle définit :

• Couleurs : Palettes principales et secondaires.

• Typographie : Polices pour les titres et le corps de texte.

• Logo : Déclinaisons et règles d'utilisation.

• Autres éléments : Icônes, boutons, principes de mise en page (zoning).

• Outils de Création :

• Canva : Studio graphique en ligne permettant de créer facilement des visuels 

professionnels (bannières, posts pour réseaux sociaux, infographies, coupons) grâce 

à une grande variété de modèles et une interface intuitive.
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• Infographie : Image visant à transmettre des informations complexes de manière visuelle 

et attractive. Une bonne infographie est bien conçue, raconte une histoire, est partageable 

et facile à comprendre.

5.2. Conformité au RGPD

Le Règlement Général sur la Protection des Données (RGPD) encadre le traitement des données 

personnelles dans l'UE. Pour un site web, la mise en conformité implique :

• Recueillir le consentement explicite et positif :

• Pour les cookies non essentiels (via une bannière de consentement permettant 

d'accepter ou de refuser).

• Pour les formulaires (contact, commentaires, inscription) via des cases à cocher 

distinctes.

• Informer les utilisateurs :

• Rédiger une page de politique de confidentialité expliquant quelles données sont 

collectées, pourquoi (finalité), et combien de temps elles sont conservées.

• Respecter les droits des personnes : Mettre en place des procédures pour permettre 

l'accès, la rectification et l'effacement des données.

5.3. Accessibilité Numérique

L'accessibilité numérique vise à rendre les sites et applications utilisables par les personnes en 

situation de handicap.

• Principes (WCAG/RGAA) :

• Perceptible : Fournir des équivalents textuels pour les images, permettre un 

affichage simplifié.

• Utilisable : Rendre toutes les fonctionnalités accessibles au clavier, donner assez de 

temps pour lire le contenu.

• Compréhensible : Assurer un fonctionnement prévisible, aider à la correction des 

erreurs.

• Robuste : Assurer la compatibilité avec les technologies d'assistance.

• Mise en œuvre : En France, le Référentiel Général d’Amélioration de l’Accessibilité (RGAA) 

guide cette mise en œuvre. Sur WordPress, des extensions comme "One Click 

Accessibility" peuvent ajouter des fonctionnalités de base (ajustement de la taille du texte, 

des contrastes) pour améliorer l'accessibilité du site.

Page 10/10 - https://blogtim.fr

https://blogtim.fr/

	1- Fondements de la Stratégie Digitale
	1.1- Marketing Inbound vs. Outbound
	1.2. L'Approche Omnicanale
	1.3. Le Parcours Client Digital
	1.4. Le Rôle Stratégique des "Landing Pages"

	2- Construction et Gestion de la Présence en Ligne avec WordPress
	2.1- Architecture Technologique d'un Site Dynamique
	2.2- Mise en Place d'un Site WordPress
	2.3- Création de Contenus
	2.4- E-commerce avec WooCommerce
	2.5. Extensions Essentielles

	3- Optimisation et Génération de Trafic
	3.1- 3.1. Référencement Naturel (SEO)
	3.2. Référencement Payant (SEA)
	3.3. Marketing sur les Réseaux Sociaux
	3.2- Suivi et Analyse des Performances

	4- Automatisation et Gestion de la Relation Client
	4.1- Le rôle des ERP/PGI (Odoo)
	4.2- Gestion de la Relation Client (CRM) avec Odoo
	4.3. Marketing Automation avec Mautic
	4.4. Gestion de Projets avec Odoo

	5- Conception Visuelle et Conformité Réglementaire
	5.1- Principes de Conception Visuelle
	5.2. Conformité au RGPD
	5.3. Accessibilité Numérique



j@Rtalulbliln

©)
N copyleft




3 YouTube

@LeBlogduProfTIM












_ Blog du Prof T.I.M.

Technologies Informatique & Multimédia — Lycée du Men

'

N

'?QQ




S ———
[ ———————————
Foptmsetion e e e etmont Lo sl s sl
s o s e 105 s o o e 1 e
JE——————

Lttt e e o CHS WPt e 50 O, st
P VP
Gtn e, A s e et e ks opsan comme P09
st e 1

Lot mratng s s d ot J corion i lston s it
o s cprchsd et 560 € oot S conpes -
ot s et o o s s co Mot s
[ R -

LR ——
T ——
i o e conens s st e g opor) Lo mse
[ ——
it ot RGFDpur et e des e ROANpoe o
.

Enconcusin gt i s s et compte e s
Cncront s cxter et et g e B e e e e
e s d s e .m0 ne e e
et o engoenen it o cortamid o,

Lora——




Synthèse Stratégique sur les Technologies Web et le Marketing Digital



Résumé Exécutif

Ce document de synthèse analyse et consolide un ensemble de ressources documentaires portant sur les stratégies, technologies et pratiques essentielles à la mise en place et à l'optimisation d'une présence digitale performante. L'analyse révèle un écosystème intégré où le succès repose sur la convergence de trois piliers fondamentaux : la technologie web, la stratégie marketing et la gestion des processus métiers.



Les technologies web, incarnées par le CMS WordPress et la plateforme ERP Odoo, constituent l'infrastructure de base. WordPress offre une solution flexible pour la création de sites web, de portfolios et de plateformes e-commerce (via WooCommerce), tandis qu'Odoo centralise la gestion de l'entreprise, du CRM à la gestion de projet et des stocks, agissant comme un Progiciel de Gestion Intégré (PGI).



La stratégie marketing s'articule autour de l'acquisition, la conversion et la fidélisation des clients. Elle combine des approches de référencement naturel (SEO) et payant (SEA), des campagnes sur les réseaux sociaux, du marketing par e-mail via des outils comme MailPoet, et de l'automatisation marketing avancée avec Mautic. Le concept d'omnicanalité est central, visant à offrir une expérience client unifiée et cohérente sur tous les points de contact.



Enfin, la gestion des processus métiers est optimisée par des outils dédiés. Odoo structure les opérations commerciales, de la gestion des pistes à la facturation. Canva se révèle indispensable pour la création de contenus visuels professionnels (bannières, infographies, coupons). La mise en œuvre de ces stratégies et outils doit impérativement s'inscrire dans un cadre de conformité réglementaire, notamment le RGPD pour la protection des données et le RGAA pour l'accessibilité numérique.



En conclusion, la documentation dessine une feuille de route complète pour une entreprise cherchant à exploiter pleinement le potentiel du numérique. Elle démontre que l'efficacité digitale ne découle pas de l'utilisation isolée d'outils, mais d'une stratégie holistique qui intègre la technologie, le contenu, l'engagement client et la conformité légale.

Fondements de la Stratégie DigitaleLa construction d'une présence en ligne efficace commence par une compréhension claire des paradigmes marketing modernes et du parcours client.

Marketing Inbound vs. OutboundLes approches marketing se divisent en deux grandes catégories qui peuvent être complémentaires :

		Outbound Marketing ("PUSH") : Stratégie traditionnelle où l'entreprise initie le contact en allant vers le consommateur.

		Méthodes : Publicité, démarchage téléphonique, e-mails non sollicités, affichages publicitaires.







		Inbound Marketing ("PULL") : Stratégie visant à attirer naturellement les clients en créant et en partageant du contenu pertinent et de valeur.

		Méthodes : SEO, blogs, réseaux sociaux, contenu de qualité.









1.2. L'Approche OmnicanaleL'omnicanalité représente une évolution du multicanal. Elle vise à intégrer de manière transparente tous les points de contact entre l'entreprise et le client pour offrir une expérience unifiée et cohérente.

		Objectifs :

		Assurer la cohérence des informations (produits, promotions, commandes) sur tous les canaux (magasins, site web, applications mobiles, réseaux sociaux).



		Personnaliser l'expérience client en utilisant les données collectées sur chaque canal pour mieux comprendre le parcours d'achat.



		Permettre des transitions fluides, comme une demande d'information en ligne suivie d'un achat en magasin.









1.3. Le Parcours Client DigitalLe marketing automation structure la transformation d'un simple visiteur en client fidèle à travers un entonnoir de conversion bien défini.

		Visiteur : Une personne qui accède à un site web ou à un réseau social, attirée par des actions de SEO ou des campagnes marketing.



		Lead : Un visiteur qui fournit ses informations de contact (ex: via un formulaire) en échange d'une offre (newsletter, livre blanc, jeu concours). Le lead est qualifié car il a montré un intérêt.



		Prospect : Un lead qualifié qui correspond aux critères de ciblage de l'entreprise et qui est en phase d'évaluation ou de décision. C'est à ce stade qu'il est souvent transféré au service commercial.



		Client : Un prospect qui a réalisé un achat. Des incitatifs (remises, cadeaux, essais gratuits) peuvent être utilisés pour faciliter cette conversion.







1.4. Le Rôle Stratégique des "Landing Pages"Une "Landing Page" (page d'atterrissage) est une page web spécifiquement conçue pour une campagne marketing, avec pour unique objectif de convertir les visiteurs en leads ou en clients.

		Types :

		Capture d'adresse e-mail (en échange d'une offre).



		Vente d'un produit ou service.



		Téléchargement d'un fichier ou logiciel.







		Principes d'optimisation :

		Titre et description accrocheurs.



		Visuels (images, vidéos) attrayants.



		Appels à l'action ("Call to Action") clairs et visibles.



		Formulaires simples ne demandant que les informations nécessaires.



		Utilisation de témoignages et preuves sociales pour renforcer la crédibilité.



		Élimination des distractions (menus de navigation, widgets superflus).



		Optimisation pour le SEO.



		Respect du cadre légal (RGPD, droits d'auteur).











Construction et Gestion de la Présence en Ligne avec WordPressWordPress est présenté comme un système de gestion de contenu (CMS) central pour construire des sites web dynamiques, allant du simple portfolio au site e-commerce complexe.

Architecture Technologique d'un Site DynamiqueUn site web moderne repose sur une architecture client-serveur et plusieurs technologies interconnectées :

		Composant

		Technologie Exemple

		Rôle



		Client Web

		Firefox

		Navigateur qui envoie des requêtes et affiche les pages web interprétées.



		Serveur Web

		Apache

		Logiciel qui reçoit les requêtes HTTP, traite les scripts et renvoie les pages HTML construites.



		Langage Serveur

		PHP

		Langage de programmation qui interagit avec la base de données et génère le contenu dynamique.



		Base de Données

		MySQL

		Système de gestion de base de données (SGBD) qui stocke de manière structurée le contenu du site (articles, pages, utilisateurs, etc.).



		Langage Client

		HTML

		Langage de balisage qui structure le contenu d'une page web (textes, liens, images).







Mise en Place d'un Site WordPressLa création d'un site avec WordPress suit un processus structuré :

		Accès et Connexion : Connexion au tableau de bord via une URL spécifique.



		Réglages Généraux : Configuration initiale incluant le titre du site, le slogan, l'e-mail d'administration et la visibilité pour les moteurs de recherche.



		Choix du Thème : Sélection d'un design. Les critères de choix incluent la popularité, la date de mise à jour, les notes, la gratuité et l'adéquation aux besoins (portfolio, boutique). Il existe des thèmes "classiques" (plus simples) et des thèmes "Full Site Editor" (plus complexes mais plus flexibles).



		Personnalisation : Adaptation du thème via l'outil de personnalisation, qui permet de modifier les couleurs, les images d'en-tête, le logo, la disposition, etc. L'utilisation de Widgets permet d'ajouter des blocs de contenu dans des zones spécifiques (colonnes latérales, pied de page). La gestion des Menus permet de structurer la navigation du site.





Création de ContenusWordPress distingue deux types principaux de contenu :

		Pages : Contenu statique, intemporel (ex: "À propos", "Contact"). Elles sont organisées de manière hiérarchique (pages parentes et enfants) et doivent être ajoutées manuellement aux menus.



		Articles : Contenu dynamique, chronologique (actualités, blog). Ils sont organisés par catégories et étiquettes (tags) et apparaissent dans un flux.





La rédaction de contenu doit suivre des bonnes pratiques pour la lisibilité et le SEO : titres hiérarchisés (Titre 1, Titre 2...), paragraphes courts, mise en gras des mots importants, et respect de la charte graphique du thème.

E-commerce avec WooCommercePour la vente en ligne, l'extension WooCommerce transforme un site WordPress en boutique. La création d'une fiche produit efficace est cruciale et doit inclure :

		Informations de base : Titre clair, descriptions (courte et longue), prix TTC, disponibilité, images de haute qualité.



		Argumentaire de vente : Utilisation de la méthode C.A.P (Caractéristiques, Avantages, Preuves) pour transformer les spécificités techniques en bénéfices pour le client.



		Optimisation : SEO (mots-clés), avis clients, appels à l'action clairs ("Ajouter au panier").





WooCommerce gère différents types de produits :

		Produit simple : Article standard sans option.



		Produit variable : Article avec des variations (ex: taille, couleur), gérées via des attributs et des variations ayant chacune leur propre référence et prix si nécessaire.



		Produit groupé : Lot de plusieurs produits simples.



		Produit externe/affilié : Produit vendu sur un autre site.







2.5. Extensions EssentiellesL'écosystème WordPress repose sur des extensions (plugins) qui ajoutent des fonctionnalités :

		Extension

		Fonctionnalité Principale



		Jetpack

		Suite multifonction : statistiques, sécurité, performance, formulaires de contact, galeries d'images, articles similaires.



		Akismet

		Protection anti-spam pour les commentaires.



		All in One SEO

		Optimisation pour les moteurs de recherche (gestion des titres, méta-descriptions, analyse de contenu).



		MailPoet

		Création et gestion de newsletters et campagnes d'e-mailing directement depuis WordPress.



		CookieYes

		Gestion du consentement aux cookies pour la conformité RGPD.



		One Click Accessibility

		Ajout d'outils d'accessibilité (changement de taille de police, contrastes).







Optimisation et Génération de TraficUne fois le site construit, l'enjeu majeur est d'attirer des visiteurs qualifiés. Plusieurs leviers sont à disposition pour y parvenir.

3.1. Référencement Naturel (SEO)Le SEO (Search Engine Optimization) vise à améliorer la position d'un site dans les résultats non payants des moteurs de recherche. Il se base sur la pertinence et la popularité.

		Critères On-page (sur le site) :

		Technique : Arborescence des menus, temps de chargement, structure sémantique (balises H1, H2...), URLs optimisées, permaliens clairs.



		Contenu : Contenu de qualité, unique et informatif, utilisation intelligente de mots-clés (densité, synonymes), optimisation des balises alt des images, rédaction des méta-titres (max 60 caractères) et méta-descriptions (max 160 caractères).







		Critères Off-page (hors du site) :

		Popularité : Obtenir des liens entrants de qualité (backlinks), renforcer la présence sur les réseaux sociaux, travailler la E-réputation.



		Ancres de liens : Le texte cliquable d'un lien doit être descriptif et contenir des mots-clés pertinents.









3.2. Référencement Payant (SEA)Le SEA (Search Engine Advertising) consiste à acheter de la publicité pour apparaître en haut des résultats des moteurs de recherche. C'est une stratégie de visibilité immédiate fonctionnant principalement au "pay-per-click" (PPC).

		Principes :

		Sélection de mots-clés : Les annonceurs enchérissent sur des mots-clés pour que leurs annonces soient affichées.



		Qualité de l'annonce : La pertinence des mots-clés, la qualité de la page de destination (landing page) et le taux de clics attendu influencent le classement et le coût.







		Plateformes :

		Google Ads : La plateforme dominante, offrant une large portée et un ciblage précis.



		Bing Ads : Alternative souvent moins coûteuse, avec une audience potentiellement plus mature.









3.3. Marketing sur les Réseaux SociauxLa communication sur les réseaux sociaux nécessite une stratégie définie en amont. Le choix des plateformes dépend de plusieurs critères :

		Cible de marché : Chaque réseau a une démographie spécifique (âge, sexe).



		Objectifs de campagne : Notoriété, génération de leads, vente.



		Supports de communication : Le type de contenu (texte, image, vidéo) influence le choix du réseau.



		Budget et Ressources : Le coût des publicités et le temps de gestion varient.





La création de visuels percutants, par exemple avec Canva, est essentielle. Des outils comme Zeoob permettent de créer des maquettes de publications (faux posts) pour prévisualiser et valider une campagne avant son lancement.

Suivi et Analyse des PerformancesMesurer l'efficacité des actions est fondamental pour optimiser les stratégies.

		Outils de suivi :

		Jetpack / WooCommerce Dashboard : Fournissent des statistiques de base directement dans WordPress.



		Google Analytics : Outil avancé pour analyser en détail le trafic, le comportement des utilisateurs et les conversions.



		Mautic : Permet de suivre les interactions des contacts à travers les campagnes automatisées.







		Indicateurs Clés de Performance (KPIs) :

		Trafic : Nombre de visiteurs, de sessions, origine du trafic (organique, payant, social...).



		Engagement : Taux de rebond, nombre de pages vues, durée des visites.



		Conversion : Taux de conversion (visiteurs devenant acheteurs), taux d'abandon de panier, coût par conversion, retour sur investissement (ROI).









Automatisation et Gestion de la Relation ClientLes outils d'automatisation et de gestion intégrée permettent d'optimiser les processus commerciaux et marketing pour gagner en efficacité.

Le rôle des ERP/PGI (Odoo)Un ERP (Enterprise Resource Planning) ou PGI (Progiciel de Gestion Intégré) comme Odoo est un logiciel modulaire qui centralise et gère l'ensemble des processus d'une entreprise (comptabilité, ventes, stocks, RH, etc.), améliorant la communication et la visibilité des données.

Gestion de la Relation Client (CRM) avec OdooLe module CRM d'Odoo permet de gérer l'ensemble des interactions avec les clients et prospects.

		Pipeline des ventes : Représentation visuelle (vue Kanban) du processus de vente, structuré en étapes (colonnes). Des codes couleur indiquent les retards sur les opportunités.



		Gestion des contacts : Le processus suit un cycle de vie :

		Piste (Lead) : Un contact commercial potentiel ayant manifesté un intérêt.



		Opportunité : Une piste qualifiée présentant un réel potentiel de vente.



		Devis : Généré depuis une opportunité qualifiée.



		Commande : Un devis confirmé par le client, qui devient alors client.







		Automatisation : Il est possible de créer des équipes commerciales avec des alias e-mail pour que les courriels entrants créent automatiquement des pistes ou des opportunités.





4.3. Marketing Automation avec MauticMautic est un logiciel open-source d'automatisation marketing qui permet de créer des campagnes ciblées et automatisées.

		Composants clés :

		Formulaires : Pour collecter des informations sur les contacts.



		Segments : Pour diviser la liste de contacts en groupes homogènes basés sur des critères démographiques ou comportementaux.



		E-mails : Pour communiquer des messages personnalisés aux segments.



		Campagnes : Pour orchestrer des séquences d'actions automatisées (ex: envoyer un e-mail de bienvenue après la soumission d'un formulaire, puis un e-mail promotionnel 3 jours plus tard).









4.4. Gestion de Projets avec OdooLe module Projets d'Odoo est utilisé pour planifier et suivre des opérations, comme des animations commerciales.

		Méthodologies :

		Diagramme de Gantt : Représentation graphique du calendrier d'un projet sous forme de barres horizontales, montrant les tâches, leurs durées et leurs dépendances (Fin à Début, Début à Début, etc.).



		Réseau PERT : Méthode pour planifier et coordonner les tâches afin d'identifier le chemin critique (la séquence de tâches qui détermine la durée minimale du projet).









Conception Visuelle et Conformité RéglementaireLa réussite d'une stratégie digitale dépend aussi de la qualité de sa présentation visuelle et du respect des cadres légaux.

Principes de Conception Visuelle		Charte Graphique : Document de référence qui assure la cohérence de l'identité visuelle d'un site. Elle définit :

		Couleurs : Palettes principales et secondaires.



		Typographie : Polices pour les titres et le corps de texte.



		Logo : Déclinaisons et règles d'utilisation.



		Autres éléments : Icônes, boutons, principes de mise en page (zoning).







		Outils de Création :

		Canva : Studio graphique en ligne permettant de créer facilement des visuels professionnels (bannières, posts pour réseaux sociaux, infographies, coupons) grâce à une grande variété de modèles et une interface intuitive.







		Infographie : Image visant à transmettre des informations complexes de manière visuelle et attractive. Une bonne infographie est bien conçue, raconte une histoire, est partageable et facile à comprendre.





5.2. Conformité au RGPDLe Règlement Général sur la Protection des Données (RGPD) encadre le traitement des données personnelles dans l'UE. Pour un site web, la mise en conformité implique :

		Recueillir le consentement explicite et positif :

		Pour les cookies non essentiels (via une bannière de consentement permettant d'accepter ou de refuser).



		Pour les formulaires (contact, commentaires, inscription) via des cases à cocher distinctes.







		Informer les utilisateurs :

		Rédiger une page de politique de confidentialité expliquant quelles données sont collectées, pourquoi (finalité), et combien de temps elles sont conservées.







		Respecter les droits des personnes : Mettre en place des procédures pour permettre l'accès, la rectification et l'effacement des données.





5.3. Accessibilité NumériqueL'accessibilité numérique vise à rendre les sites et applications utilisables par les personnes en situation de handicap.

		Principes (WCAG/RGAA) :

		Perceptible : Fournir des équivalents textuels pour les images, permettre un affichage simplifié.



		Utilisable : Rendre toutes les fonctionnalités accessibles au clavier, donner assez de temps pour lire le contenu.



		Compréhensible : Assurer un fonctionnement prévisible, aider à la correction des erreurs.



		Robuste : Assurer la compatibilité avec les technologies d'assistance.







		Mise en œuvre : En France, le Référentiel Général d’Amélioration de l’Accessibilité (RGAA) guide cette mise en œuvre. Sur WordPress, des extensions comme "One Click Accessibility" peuvent ajouter des fonctionnalités de base (ajustement de la taille du texte, des contrastes) pour améliorer l'accessibilité du site.
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