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ATTIRER DES VISITEURS OU ASSUMER UNE POSITION DE «MARCHE DE NICHEy

MONETISER VOTRE SITE INTERNET

Lancées par des passionnés

ou des professionnels,

les plateformes spécialisées
semultiplient sur Internet.
Avec un défi commun: trouver
des stratégies de monétisation.
A condition que les utilisateurs
ctblés soient au rendez-vous.
LARA VAN DIEVOET

€s moyens pour monétiser un site
Internet spécialisé ne manquent
pas: publicité, affiliation, frais
d’inscription, contenus sponso-
risés, vente de produits ou de ser-
vices, prise de commission sur
une mise en relation... Peu importe la
stratégie adoptée pour monétiser un site
Internet, le nombre de visites et d’utili-
sateurs ciblés semblent étre le nerf de la
guerre. Avant de penser a convertir les
visites d’un site Internet en sources de
revenu, il est donc essentiel d’attirer des
visiteurs. Ou d’assumer une position de
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«marché de niche», a valoriser aupres
d’annonceurs intéressés par un segment
particulier d’utilisateurs. «Plus la com-
munauté est importante, plus elle sera
valorisable, explique Vincent Delmotte,
country manager chez Himedia. Nous
travaillons pour des sites qui ont 400.000
4 500.000 visiteurs uniques par mois,
voire plus. Pour un site qui vise un mar-
ché de niche, ou qui ne génére pas un
trafic important, toutes les formes de
publicités ne sont pas adaptées. Tl fau-
dra cibler les annonceurs qui peuvent
étre intéressés par ce segment spécifique
etleur proposer des encarts ou des par-
tenariats. Et parfois, viser des marques
hors de Belgique, en espérant qu’elles
aient un budget européen.»

Cibler une audience

Car s’adresser a un public spécifique
permet d’approcher des annonceurs
qui cherchent a toucher la méme caté-
gorie d’internautes. Ou de mettre en lien
deux catégories d’utilisateurs. C’est
Iobjectif de Explore & Share, un site
spécialisé qui référence des guides de
montagnes des quatre coins du monde.

«Il est compliqué de trouver un bon
guide, alors qu’ily en a beaucoup. Nous
voulions nous faciliter la vie et celle des
amateurs de montagne, en créant une
plateforme qui permette d’identifier faci-
lement ces guides, avec la garantie que
ceux-ci sont compétents», explique
Gauthier Poncelet, cofondateur de la pla-
teforme. L’équipe joue donc le role
d’intermédiaire, en partant 4 la recherche
de guides de qualité. Des guides qui rétro-
cédent une commission & Explore &
Share apres chaque réservation. «Nous
contactons des marques qui peuvent étre
intéressées par notre public et leur
proposons des partenariats, des publi-
reportages ou des emplacements publi-
citaires précis», explique Gauthier
Poncelet.

Afin de s’assurer une audience treés
ciblée, la plateforme Horecattitude est
réservée aux professionnels de ’horeca
etaleurs fournisseurs potentiels. L’ins-
cription doit étre validée par Xavier
Bernes, sous-chef du restaurant de ’ho-
tel bruxellois The Hotel et créateur
dusite. «Un producteur ne va pas s’adres-
ser de laméme maniére a un chef de cui-
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«Apres avoir mis en place des stratégies
d'acquisition d'utilisateurs, on peut
commencer a mettre en place '

des stratégies de monétisation.»

'UNE QUESTION D°AUDIENCE

sine ou au client final. Ce mode de fonc-
tionnement nous permet de garantir une
audience spécialisée a nos clients, des
fournisseurs et producteurs souhaitant
communiquer avec les professionnels de
I'horeca», explique-t-il. Car si le site est
gratuit pour ses utilisateurs, les produc-
teurs qui souhaitent profiter de ses ser-
vices doivent souscrire un abonnement
de 100 4 1.100 euros par mois, en fonc-
tion de leur statut. Une fois abonnés a la
plateforme, et moyennant des frais com-
plémentaires, ils peuvent mettre en ligne
des publicités, des articles, des promo-
tions, proposer des événements, ou appa-
raitre dans la newsletter envoyée aux
1.000 professionnels inscrits.

Mais cette attention portée au public
ne suffit pas toujours a convaincre les
annonceurs. «Ceux-ci attendent souvent
une conversion immédiate et se limitent
a une analyse de ce qui est mesurable,
constate Matthieu Verstraete, associé
chez Student.be. C’est la plus grosse dif-
ficulté: on doit montrer des résultats
concrets, alors que I'impact d’'une publi-
cité se mesure aussi en termes d’image,
a plus long terme.»

Fidéliser

Le premier défi de lamonétisation d’une
plateforme reste donc d’avoir un nombre
suffisant d’utilisateurs fidéles. «Aprés avoir
mis en place des stratégies d’acquisition,
on peut commencer a mettre en place des
stratégies de monétisation», estime
Mathieu Verstraete. «La plateforme
Student.be existait depuis des années
— depuis le début des extensions‘be’,
pour accompagner la distribution de
Welcome packs aux étudiants, explique
Matthieu Verstraete. Mais elle n’avait
jamais été pensée comme un produit qui
pourrait vivre seul et générer des reve-
nus. Nous y avons vu un potentiel et avons
rachetée.» La publicité et les annonces
de «premier emploi» constituent 4 parts
égales 50 % desrevenus de la plateforme.
Mais Student.be propose également
des offres de stage, des jobs d’étudiants,
des annonces de kots ainsi que des pro-
motions. Un service gratuit pour les
annonceurs, a la différence des offres d’em-
ploi, qui sont payantes. «L’objectif est de
suivre les étudiants durant tout leur cur-
sus, de leur proposer des services, de com-
muniquer avec eux. Nous revenons ensuite

vers eux a la fin de leurs études et leur
proposons une aide a la recherche d’em-
ploi ciblée pour les jeunes diplomés. Nous
voulons donner une visibilité 4 des
employeurs, montrer aux étudiants un
panel plus large que la liste des grandes
entreprises présentes a toutes les job fairs.
Et proposer une alternative aux plate-
formes de recherche d’emploi classiques,
qui ne permettent pas de filtrer efficace-
ment les annonces pour jeunes diplomés
sans expérience.»

Une présence active et une interaction
sur les réseaux sociaux semblent essen-
tielles pour entretenir ce lien avec les uti-
lisateurs durant leurs années d’études.

Connaitre et comprendre

Connaitre son audience et lui proposer
un contenu adapté a ses besoins peut per-
mettre d’augmenter le taux de conver-
sion. «Il est essentiel de construire le
contenu du site afin de le rendre le plus
pertinent possible par rapport au domaine
danslequel on veut se positionner, estime
Pascal Dehenain, head of marketing e-pay-
ments pour Ingenico Payment Services
et professeur de Marketing Digital & >
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bizz web

I'Ephec. «Il faudra s’assurer que les mots-clés
les plus utilisés dans le secteur visé sontrepris
dans les contenus du site.

Le contenu a une importance énorme. Il est
souvent sous-estimé, mais il peut avoir un
impact réel sur la rentabilité d’un site Inter-
net.» Pour adapter le contenu, il s’agit donc
de cerner les utilisateurs potentiels. «Inge-
nico collabore avec Google sur un projet pilote
en Belgique», explique Pascal Dehenain.
Baptisé Export Accelerator, il devrait per-
mettre d’identifier des opportunités de vente
grace a I'analyse des données de recherches.
«Vous pourriez par exemple savoir quels sont
les pays d’Amérique du Sud dans lesquels
les termes Belgian chocolate sont le plus sou-
vent tapés dans le moteur de recherche.»

PUBLICITE:
CHOISIR SON FORMAT

Tour d’horizon avec Vincent Delmotte,
«country manager» chez HiMedia.

1. PUBLICITE «CLASSIQUE»

Des publicités affichées comme telles, vendues
sous forme d'encarts ou de bannieres. En général,
le gain est calculé en fonction du nombre de vues
ou de clics. La nouvelle tendance est |a vente
automatisée d'espaces publicitaires aux
encheres. Ces Ad Exchange fonctionnent sur

le principe des places boursieres: on fixe un prix
de départ et celui qui est prét a payer le plus cher
remporte |'emplacement. Aujourd'hui, cela
représente environ 25% des flux publicitaires

| en Belgique et 45% aux Etats-Unis. Ce systeme

Vincent Delmotte

| devrait se propager aussi dans les supports L'objectif du partenariat est de coupler ces
offline, comme la presse. résultats avec les conseils d’Ingenico en
matiere de paiement en ligne et de stimuler
2. PUBLICITE «<NATIVE» les ventes.
Un nouveau format, le native advertising, se développe de maniére importante. Pascal Dehenain conseille également
|| s'agit d'annonces au design similaire a celui de la plateforme sur laguelle appa- de proposer des moyens de payement adap-
raissent ces annonces. C'est une des réponses aux Ad Blockers, ces systémes qui tés au marché local. «Si on veut du succes a
bloguent la publicité en ligne, toujours plus puissants. En prenant cette forme, Pexport, il est trés important de proposer
les annonces s'inserent dans le contenu du site. C'est le format que je conseille des moyens de paiement sur son site.

a I'équipe de Student.be, que nous avons rencontrée. Je leur suggére de combiner
vente d'espace automatisée et publicité intégrée au contenu. lls mettent en ligne
des petites annonces, c'est un environnement dans lequel ils peuvent facilement
intégrer de la publicité native.

Et quand on veut attaquer un marché local,
il estimportant d’utiliser les méthodes de paie-

3. FORMATS ADAPTES AU MOBILE
On parle de banniéres et de publicités adaptées aux formats mobiles et aux applica- DIGITALAL'E

tions. On utilise par exemple le format interstitiel, des publicités qui apparaissent : ' «Quandonveut
a l'ouverture d'une app. Les sites Internet sont de plus en plus «responsivey, & :atta:aq;.ar ‘i'f mar;:the -
ils s'adaptent au mobile et la publicité s'adapte également. C'est davantage : Qe e amporan

: ‘ - : A z e d'utiliser les méthodes
i le cas ailleurs, mais on sent une évolution en Belgique depuis 2015, un intérét

de paiement des
pour la pub mobile. leaders locaux.»

4. AFFILIATION

Il s'agit ici de liens qui renvoient vers le site d'un annonceur et donnent droit a ment des leaders locaux. En Belgique, c’est
une commission au clic, a l'inscription ou a la vente. lls peuvent étre intégrés dans Bancontact/Mister Cash. Mais en Allemagne,
le texte, dans le contenu du site. Les magasins en ligne qui regroupent des produits il vaut mieux utiliser Giropay ou Sofort,

ou services proposés par d'autres marques fonctionnent également selon ce prin-

\ par exemple. Sans cela, on perd des utilisa-
cipe. C'est le cas de nombreux sites qui vendent des billets d'avions en percevant

teurs.»
une commission, par exemple. L'annonceur ou la marque reste le vrai vendeur. Aprés avoir cerné et catégorisé son audience
s : : il s’agit de répondre aux besoins de celle-ci.
5. PRELUDES AUX VIDEOS (PREROLL) e -

Pascal Dehenain conseille de concevoir une
page d’accueil orientée client. «Nous avons
doublé le taux de conversion depuis la page
d’accueil du site d’Ingenico en proposant

C'est une source de revenus intéressante: proposer aux marques de placer un spot
publicitaire avant une vidéo que |'on publie, de s'insérer au début d'un contenu.
Mais, en Belgique, le marché est principalement occupé par YouTube.

6. OPERATIONS SPECIALES aux visiteurs de cliquer directement sur leurs
Test de produits, concours, partenariats, etc. Ce type d'opérations et de formats besoins. En fonction de leur profil, ils seront
«hors des casesy» permet de se différencier de la publicité traditionnelle. Nous avons dirigés directement vers le bon endroit
par exemple organisé le [ancement d'un produit Nivea en imaginant un partenariat du site. C’est ce qu’on appelle une customer
avec le site aufeminin.com. Nous avons proposé aux internautes de tester le produit centric entry. Il est important de savoir ce
et d'aller remplir un questionnaire sur la plateforme de Au Féminin. Le résultat que cherchant les utilisateurs d’un site avant
de ces tests de lectrices a donné lieu a un dossier publi-rédactionnel, publié sur le site. de focaliser sur ce que l'on veut proposer.
www.himediagroup.com Que sont-ils venus chercher?» ®
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