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Lundi 11 avril 2011 

SEANCE VIII  
 

« Comment rendre un concept innovant sur internet  

fonctionnel et monétisable ? » 
 

                                   Arthur COURTHEOUX  (ENT 2007) 
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SOMMAIRE 

• Surfer sur la vague « e-commerce » 

• Se battre dans secteur en mouvement 

• Avoir une stratégie de différenciation 

• Organiser un processus commercial performant 

• Savoir se promouvoir 

• Optimiser ses ventes 

• Saisir les opportunités de développement 
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Surfer sur la vague du e-commerce 
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Se battre dans un secteur en 
mouvement 
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Avoir une stratégie de différenciation 
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 Partenaire référent du monde du design  
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Avoir une stratégie de différenciation 
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1. direct-d-sign est un Pure player e-commerce (vs diversification) 

 

                  Rapidité de mise en œuvre 

 

 

                  Réductions des coûts 
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Avoir une stratégie de différenciation 

2. direct-d-sign découvre la tendance (vs marques établies) 

Dans le design, tout le monde connaît.. 
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Avoir une stratégie de différenciation 
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3. direct-d-sign pour les amoureux du design (vs mass market)  

Sourcing exclusif ou ultra qualitatif... 

Caractéristiques 

Produits au centre  

du sourcing 
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Avoir une stratégie de différenciation 
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4. direct-d-sign pour vous (vs achat de fichiers) 

 

      Bouche à oreille 

 

                   

          Parrainage 

 

 

       RP 
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Avoir une stratégie de différenciation 
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5. direct-d-sign fidélise par le service (vs call center impersonnel) 
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Attirer, recruter, et fidéliser les clients 
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Savoir se promouvoir 
Conquête 

Fidélisation Gratuit 

Payant 

Qualité du site 

Référencement naturel, social & vidéos 

Annuaires gratuit 

Echanges de visibilité 

Clientèle fidèle prescriptive 

Buzz marketing 
qualitatif quantitatif 

Relations presse 

Blog 

Popularité 

Achat de mots clés génériques 

Publicité généraliste 

Achat de mots clés ciblés 

Publicité ciblée 

Location d’adresses e-mail 

Affiliation, coregistration 

Comparateurs de prix 

Annuaires payants 
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Optimiser ses ventes 

Créer des événements en permanence !  

En fonction du calendrier scolaire, jours fériés, 

fêtes, saison, événements médiatiques, culturels, … ou même fictifs 

 

Mette en place une stratégie commerciale 

Réduction de prix, prime liée à l’achat, Offre par lot, jeux et concours 

Actions : teasing, emailing, autopromotions sur le site 

 

Segmenter sa base abonné, membres ou clients 

 

 

Valoriser l’Emailing 

élément incontournable de la relation client vs site marchand 
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Comparateur de prix gratuit - Google shopping 

 

 

 

 

 
 
 

 

Saisir les opportunités de développement 
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Saisir les opportunités de développement 

 

 

Social shopping 

Développement d’application tiers permettant l’achat via Facebook 
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Saisir les opportunités de développement 
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QuickTime™ et un
décompresseur 

sont requis pour visionner cette image.

 

 

M-commerce 

15,5 millions d’internautes surfent avec un smartphone 
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Saisir les opportunités de développement 
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Les applications 

7 milliards de téléchargements  

sur l’App’Store 
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Saisir les opportunités de développement 

 

 

 
 

 
 

 

La réalité augmentée 
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Conclusion 

 

 

 
 

 
 

 

Logique ROISTE au centre  

du business model 
 

 

                => J’observe le marché 

 

 

                => Je teste le maximum d’opération 

 

 

                =>Je mesure les retours sur le site  

                Taux de rebond, nb de visites, taux de clics, nb des ventes, CA, panier moyen,… 

 

 

                => J’abandonne l’opé ou optimise ses résultats 
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INTERVENANT:  

Arthur COURTHEOUX (ENT 2007) 
Port: 0662458219 
Mail: arthur@direct-d-sign.com 

ANIMATEURS – LUNDIS EDC:  

Eric HUERTAS  (MI 2008) 
Mail: eric.huertas@pumpup.fr 
 
Josselin LEBORGNE  (MKG 2008) 
Mail: josselin.leborgne@pumpup.fr 
 

DELEGUEE GENERALE - FORCE EDC:  

Claude BOISMORAND 
Mail: claude.boismorand@edcparis.edu 
 

Merci et à très bientôt ! 
RDV lundi 2 mai prochain… 
 

Lundi 11 avril 2011 
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