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Introduction 

Dans le monde moderne, où chaque entreprise se bat pour attirer l'attention des clients, 
les PME se retrouvent souvent confrontées à un défi de taille : comment se faire 
remarquer tout en maximisant leur budget ? Si vous vous posez cette question, rassurez-
vous, vous n’êtes pas seul. Que vous soyez une boulangerie de quartier, un coiffeur 
branché ou une boutique d’artisanat, les stratégies que nous allons explorer ici sont 
conçues pour vous aider à attirer plus de clients locaux tout en donnant un coup de boost 
à votre business. Prêt à plonger ? Accrochez-vous, c’est parti ! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Optimisez votre présence en ligne pour 

attirer plus de clients 

 
Votre présence en ligne, c’est un peu comme la vitrine de votre magasin, mais accessible 
24h/24 et 7j/7. Si cette vitrine est poussiéreuse, mal rangée, ou pire, introuvable, il y a de 
fortes chances que vous manquiez des opportunités. 

Avoir un site web mobile-friendly, pourquoi c’est crucial ? 

Imaginez ceci : un potentiel client cherche un produit ou service que vous offrez, mais il 
fait cela depuis son téléphone (comme la majorité des gens aujourd'hui). S’il tombe sur 
votre site et que celui-ci est impossible à naviguer sur mobile… Adieu le client potentiel ! 
C’est pourquoi il est essentiel que votre site web soit optimisé pour tous les appareils, en 
particulier les smartphones. Un site qui se charge rapidement, est facile à lire et à 
naviguer sur mobile est non seulement mieux référencé par Google, mais aussi 
beaucoup plus agréable pour vos visiteurs. 

Google My Business : votre meilleur allié local 

On ne peut pas parler de présence en ligne sans évoquer Google My Business. Vous 
savez, ce petit encart qui s’affiche lorsque vous cherchez une entreprise sur Google ? 
Oui, celui-là ! C’est littéralement l’endroit où vous devez être. Avoir un compte Google My 
Business bien rempli (avec des photos, des horaires, des avis clients, etc.) est une des 
façons les plus simples d'améliorer votre visibilité locale. C’est un peu comme avoir une 
carte de visite numérique, sauf qu’elle est visible par des centaines (voire des milliers) de 
personnes chaque jour. 

Maximisez l’engagement local sur Facebook et Instagram 

Une autre composante clé de votre présence en ligne est, bien sûr, les réseaux sociaux. 
Facebook et Instagram sont de véritables mines d'or pour interagir avec votre clientèle 
locale. Mais attention, poster une photo de temps en temps ne suffit plus. Vous devez 
créer un contenu engageant, que ce soit des offres spéciales, des événements locaux ou 
des témoignages clients, et interagir avec votre communauté. 

 
Conseil bonus : N’oubliez pas de répondre aux commentaires ! Cela montre que vous 
êtes actif, attentif, et que vous prenez soin de votre communauté. 



Publicités Facebook et Instagram :  

La solution rapide pour attirer des clients 
locaux 

 
Les publicités payantes sur les réseaux sociaux peuvent être vues comme une véritable 
baguette magique. Elles permettent de toucher instantanément un public local tout en 
restant très précises dans leur ciblage. 

 

Pourquoi Facebook et Instagram ? 

Vous vous demandez peut-être pourquoi ces deux plateformes ? Parce qu’elles 
regroupent une immense partie de la population mondiale, y compris vos futurs clients 
locaux ! Facebook, avec son large éventail d’utilisateurs, et Instagram, avec son focus 
sur le visuel, permettent de cibler des clients potentiels avec une précision chirurgicale. 
Grâce à des options de ciblage basées sur la localisation, les intérêts, l’âge et bien 
d’autres critères, vous pouvez littéralement parler à vos futurs clients comme s'ils étaient 
juste à côté de vous (sauf qu’ils sont probablement en train de scroller depuis leur 
canapé). 

 

Les avantages des publicités géolocalisées 

Imaginez ceci : une campagne publicitaire qui ne touche que les personnes dans un 
rayon de 10 kilomètres autour de votre boutique. C’est possible grâce aux publicités 
géolocalisées.  

Ce type de publicité vous permet de concentrer votre budget sur des personnes 
réellement susceptibles de se rendre chez vous. Le secret du succès de ces publicités ? 
Une bonne image, un message accrocheur, et surtout, une offre irrésistible. Quelque 
chose comme « Venez aujourd'hui et obtenez 10 % de réduction sur votre premier achat 
» peut vraiment faire la différence. 

 



Créez des offres irrésistibles pour 

capter immédiatement l'attention de vos 
prospects 

 
Ah, les offres ! C'est un peu comme un aimant pour les clients. Mais pour qu’une offre 
soit efficace, elle doit être alléchante. Pas juste un « Achetez un produit, et obtenez un 
sourire gratuit » – même si ça pourrait faire sourire vos clients ! 

Ce qui rend une offre irrésistible 

Une offre irrésistible est celle qui pousse immédiatement vos prospects à agir. Pour 
cela, elle doit être : 

• Limitée dans le temps : Les gens adorent les bons plans, surtout s’ils sont 
éphémères. 

• Ciblée : L’offre doit correspondre aux besoins ou aux intérêts spécifiques de vos 
clients locaux. 

• Visible : Si personne ne sait que vous avez une promotion, cela revient à lancer 
un grand concert dans le désert. Pensez à utiliser vos réseaux sociaux, votre site, 
et même des flyers pour en parler. 

 

Personnalisez vos publicités 

Le secret pour que vos offres fassent mouche ? La personnalisation ! Au lieu de créer une 
seule campagne générique, pensez à adapter vos messages en fonction des saisons, des 
événements locaux, ou même des besoins spécifiques de votre clientèle. Par exemple, 
une offre spéciale pour la rentrée des classes ou pour les fêtes de fin d’année peut attirer 
beaucoup d’attention. 

 

 

 

 



Utilisez les publicités géolocalisées 

pour toucher directement vos clients 
locaux 

 
On en a parlé un peu plus tôt, mais les publicités géolocalisées méritent qu’on s’y attarde 
davantage. Elles sont comme une version moderne de la publicité locale traditionnelle, 
mais en bien plus efficace. 

 

Comment cela fonctionne ? 

Les publicités géolocalisées vous permettent de cibler uniquement les personnes qui se 
trouvent dans un certain rayon autour de votre entreprise. Vous êtes une pizzeria locale 
? Imaginez pouvoir toucher uniquement les gens qui sont à moins de 5 km et qui ont 
probablement envie de commander un dîner après une longue journée de travail. Vous 
êtes un salon de coiffure ? Ciblez ceux qui sont en ville et qui ont un peu de temps à 
perdre avant leur prochain rendez-vous. 

 

Des exemples concrets de campagnes réussies 

Prenons un exemple. Supposons que vous gériez une boutique de vêtements. Vous 
pouvez lancer une campagne géolocalisée en proposant une réduction spéciale pour 
ceux qui viennent en magasin après avoir vu l’annonce. Le résultat ? Plus de trafic en 
boutique, et une bonne occasion pour vos clients de découvrir d’autres articles pendant 
leur visite. 

 
Un autre exemple serait un restaurant qui propose une offre spéciale pour les clients qui 
commandent directement depuis l’annonce. Encore une fois, une campagne bien ciblée 
peut transformer des curieux en clients réguliers. 

 

 

 



Combinez email marketing et 

remarketing Facebook pour des résultats 
optimaux 

 
Le marketing ne s’arrête pas après un premier contact avec un client. C’est là que l’email 
marketing et le remarketing entrent en jeu. Ils sont les clés pour transformer un prospect 
en client fidèle. 

L'email marketing : Gardez le contact de manière efficace 

L'email marketing est une stratégie incontournable pour rester en contact avec vos 
prospects et clients actuels. Un bon email, bien rédigé et pertinent, peut vous aider à 
garder vos clients engagés. Mais attention, personne n'aime recevoir des spams, alors 
soyez judicieux dans le contenu et la fréquence de vos emails. Envoyer une newsletter 
mensuelle, des offres spéciales ou même un petit mot pour souhaiter un joyeux 
anniversaire à vos clients peut avoir un impact significatif. 

 

Le remarketing Facebook : Ne perdez jamais une vente potentielle 

Le remarketing consiste à cibler les personnes qui ont déjà montré un intérêt pour votre 
entreprise mais qui, pour une raison ou une autre, n'ont pas finalisé leur achat. Ils ont 
visité votre site, ils ont peut-être ajouté un produit au panier, et puis… silence radio. 
Avec le remarketing Facebook, vous pouvez leur rappeler subtilement ce qu'ils ont 
manqué. Vous savez, comme ce vieux pull qu'ils avaient mis dans leur panier virtuel, 
mais qui les attend toujours. Grâce à des publicités spécialement conçues pour eux, 
vous pouvez leur montrer qu’il est encore temps de craquer. 

 

Pourquoi c’est si efficace ? 

C’est simple : les gens n’achètent pas toujours au premier coup d’œil. Peut-être qu’ils 
voulaient comparer les prix, ou peut-être qu'ils ont tout simplement été distraits par leur 
série Netflix préférée. Avec le remarketing, vous leur donnez une seconde chance. Et 
cette fois, avec un peu de chance, ils seront prêts à appuyer sur "Acheter maintenant". 

 



Comment les combiner pour maximiser les résultats ? 

Imaginez la puissance d'une campagne de remarketing combinée à un email marketing 
bien ficelé. Vous envoyez un premier email pour remercier vos prospects de leur visite, 
suivi d’un autre leur proposant une offre limitée. En parallèle, vous lancez une campagne 
Facebook qui leur montre, encore une fois, ce produit qu’ils avaient failli acheter. Ce 
double coup de pouce peut faire la différence et transformer un simple visiteur en 
acheteur fidèle. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Créez un programme de fidélité et 

ciblez vos clients existants avec des 
publicités Facebook 

 
Vos clients existants sont l’un de vos actifs les plus précieux. Ils connaissent déjà votre 
marque, ils aiment probablement ce que vous faites, alors pourquoi ne pas les 
chouchouter un peu plus ? C’est là qu’un programme de fidélité entre en scène. 

 

Pourquoi un programme de fidélité ? 

Un programme de fidélité bien conçu donne à vos clients une raison de revenir, encore et 
encore. Que ce soit une réduction après un certain nombre d'achats, des points 
cumulables ou même des offres spéciales réservées aux membres, cela renforce 
l’engagement de vos clients. 

 
En plus, cela vous permet de transformer vos meilleurs clients en véritables 
ambassadeurs de votre marque. Il suffit qu’ils parlent de votre programme de fidélité à 
leurs amis ou qu’ils partagent leurs bons plans sur les réseaux sociaux pour que vous 
voyiez arriver de nouveaux clients. 

 

Publicités ciblées pour vos clients fidèles 

Maintenant que vous avez un programme de fidélité en place, comment pouvez-vous le 
faire connaître ? Grâce aux publicités Facebook bien sûr ! Vous pouvez créer des 
campagnes spécifiques pour vos clients existants en les encourageant à revenir en 
boutique ou à utiliser leur carte de fidélité pour bénéficier d'une offre exclusive. 
Un petit message comme : « Hey, on a vu que vous aimez nos produits, alors voici une 
petite surprise pour vous remercier de votre fidélité » peut faire toute la différence. 

 

Astuce humoristique 

Un programme de fidélité, c'est un peu comme une carte pour avoir des super-pouvoirs… 
sauf qu’au lieu de voler, vos clients obtiennent des réductions et des cadeaux ! 



Suivez vos résultats et ajustez vos 

campagnes pour de meilleures 
performances 
 

Si vous ne mesurez pas vos résultats, comment savoir si vous êtes sur la bonne voie ? 
Suivre les indicateurs clés de performance (KPI) de vos campagnes publicitaires est 
indispensable pour s’assurer que vos efforts portent leurs fruits. 

 

Les principaux KPI à suivre 

Il existe une multitude de KPI que vous pouvez suivre, mais voici les plus importants : 

• Le taux de clics (CTR) : Combien de personnes cliquent sur vos publicités ? Si 
ce chiffre est faible, il est peut-être temps de revoir votre message ou vos visuels. 

• Le coût par clic (CPC) : Combien vous coûte chaque clic ? Si vous payez trop 
cher, cela peut indiquer que vos publicités ne sont pas assez ciblées ou 
optimisées. 

• Le taux de conversion : C’est probablement le KPI le plus crucial. Combien de 
personnes qui ont cliqué sur votre pub ont réellement fait l’action souhaitée 
(achat, inscription, etc.) ? 

 

Ajustez vos campagnes en fonction des résultats 

Une fois que vous avez ces chiffres en main, l’étape suivante est l’ajustement. Si vous 
voyez qu'une publicité performe moins bien que prévu, essayez de tester différentes 
versions (on appelle cela de l’A/B testing). Vous pouvez modifier le texte, les images, les 
offres, et observer ce qui fonctionne le mieux. 

 
L’important, c’est d’être réactif. Si une campagne n’atteint pas ses objectifs, il vaut mieux 
l’ajuster rapidement que de continuer à gaspiller du budget. Vous verrez que de petits 
changements peuvent parfois générer de grandes améliorations. 

 



Tirez parti des avis clients pour 

renforcer votre crédibilité 
 

Les avis clients sont devenus un facteur clé dans la prise de décision des 
consommateurs. Avant de se rendre dans votre boutique ou d'acheter en ligne, vos futurs 
clients veulent savoir ce que les autres pensent de vous. Les avis sont devenus 
l'équivalent numérique du bouche-à-oreille. 

 

L'importance des avis clients 

Avoir de bons avis sur des plateformes comme Google, Facebook ou Trustpilot peut 
considérablement augmenter la confiance que vos prospects auront en vous. Un client 
satisfait qui laisse un avis positif, c’est comme un ambassadeur gratuit pour votre 
marque. D’un autre côté, les avis négatifs ne sont pas toujours mauvais s’ils sont bien 
gérés. Répondre avec tact à une critique peut montrer que vous êtes à l’écoute et prêt à 
vous améliorer. 

 

Encourager les avis (de manière subtile) 

Il existe différentes façons d’encourager vos clients à laisser des avis sans paraître 
insistant. Vous pouvez, par exemple, inclure une petite demande à la fin d’un achat : « Si 
vous avez aimé notre service, n’hésitez pas à nous laisser un avis ! ». 
Une autre astuce consiste à envoyer un email de suivi après une transaction ou une 
prestation pour demander leur retour d’expérience. Cela montre non seulement que 
vous vous souciez de leur satisfaction, mais cela vous permet également de recevoir des 
avis authentiques. 

 

 

 

 

 

 



Participez à des événements locaux et 

développez votre réseau 

 
Les événements locaux sont une excellente opportunité pour faire connaître votre 
entreprise, rencontrer de nouveaux clients, et renforcer vos liens avec la communauté. 
Que ce soit un marché, une foire, ou même une collecte de fonds, participer activement 
à la vie locale peut renforcer votre image de marque. 

 

Pourquoi c'est bénéfique ? 

En participant à ces événements, vous montrez que votre entreprise est ancrée dans la 
communauté. Vous êtes visible, accessible, et cela permet de renforcer la relation de 
proximité avec vos clients. Cela peut également créer des partenariats intéressants avec 
d'autres commerçants ou entreprises locales. 

 

Comment maximiser votre participation ? 

Si vous participez à un événement local, assurez-vous de promouvoir votre participation 
sur vos réseaux sociaux. Prenez des photos, partagez des moments clés et encouragez 
vos abonnés à venir vous rencontrer. Une présence active avant, pendant et après 
l'événement peut avoir un impact considérable sur la fréquentation et l'engagement. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Créez un blog local pour attirer du trafic 

organique 

 
Le blogging est souvent sous-estimé par les PME, mais il peut être un atout puissant pour 
attirer du trafic organique vers votre site web. Rédiger des articles pertinents et 
intéressants sur des sujets locaux ou liés à votre secteur d'activité peut non seulement 
améliorer votre référencement naturel, mais aussi positionner votre entreprise comme 
une référence dans votre domaine. 

 

Quels sujets aborder ? 

Vous pourriez écrire sur des événements locaux, partager des conseils en lien avec vos 
produits ou services, ou même faire des interviews d’autres entreprises locales. Par 
exemple, si vous êtes un magasin de sport, vous pourriez rédiger des articles sur les 
meilleures randonnées dans la région, ou donner des conseils sur le choix 
d’équipements. 

 

L'impact SEO 

Les moteurs de recherche adorent le contenu frais et pertinent. En publiant 
régulièrement des articles optimisés, vous augmentez vos chances d'apparaître en haut 
des résultats de recherche. Et plus vous apparaissez en haut des résultats, plus vos 
prospects locaux vous trouveront facilement. 

 

 

 

 

 

 

 



Conclusion 
Ces 10 stratégies sont toutes puissantes à leur manière pour attirer plus de clients locaux 
et booster votre PME. Elles demandent un peu d'effort et de planification, mais les 
résultats peuvent être impressionnants. 

 
Et n’oubliez pas, chaque entreprise est unique. Ce qui fonctionne pour une boulangerie 
ne sera pas forcément efficace pour une agence de design. C’est pourquoi il est essentiel 
d’adapter ces stratégies à votre propre contexte. 

 
Si vous vous sentez un peu perdu dans ce processus, ou si vous avez besoin d’un coup 
de pouce pour mettre en place certaines de ces tactiques, je suis là pour vous 
accompagner. 

Vous pouvez prendre rendez-vous avec moi pour discuter de vos objectifs en cliquant 
ici. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://calendly.com/marielleharmenil/generation-de-prospect-pour-mon-entreprise
https://calendly.com/marielleharmenil/generation-de-prospect-pour-mon-entreprise


 

 

 

 

 


