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Plan
A. Focus sur le marché de la 

cosmétique 

B. Focus Concurrents 

C. Focus sur les cibles 

D. SWOT (avec les mots clés) 

E. Enjeux 

F. Brief  (avec les objectifs du client) 

G. Recommandations



A. Focus sur le 
marché de la 
cosmétique

4 ème Secteur de l’économie française



Le marché de la cosmétique
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Philosophie « Pro aging »



Le marché de la cosmétique



B. Focus 
concurrents



Focus sur le marché de la concurrence



Pomarium
Benchmarking des actions digitales

- Vidéos sur Dailymotion présentant ses différentes gammes de soins 
- Présence en exclusivité sur site e-commerce mademoiselle bio

- Facebook, Twitter, Linkedin, Viadeo
-	Référencé sur des markets place (Amazon) 
-	Absent sur sephora, marionnaud,... 
-	Code promo sur ma-reduc, frais de port offert



Pomarium
-	 Présence sur le site beauté Addict 
-	 Présence sur plusieurs blogs  
-	Youtubeuses beauté qui en parlent (certaines 

ont 40 000 abonnés)  
-	 Présence sur Beauté Test 
-	 Présence sur des parapharmacies en ligne 

avec des prix très intéressants : paradrugs.com 

http://paradrugs.com


Absolution
-	 Présence sur the beautyst et beauté-test, des sites qui référencent de nombreuses 

marques cosmétiques.  

-	Référencement payant : on le voit grâce à l’apparition « Annonce » en jaune.  

-	 Présence sur les réseaux sociaux 

-	 Présence sur Mylittle Box (Clarins et Caudalie y sont également présents) 



Nuxe Paris

-	Présence dans les parapharmacies en ligne (Comptoir Santé, paradrugs…) 

-	Présence sur My Little Box également 

-	Référencé dans les points de vente tels que: Marionnaud et Sephora 



C. Focus cibles



Les cibles de Pomone
Femmes 30-65 ans Filles+16 ans

Blogueuses

Journalistes, consultants..

Youtubeuses



D. SWOT

Analyse



SWOT

Forces

Opportunités

Faiblesses

Menaces



E. Enjeux

Analyse concurrentielle



Générer du trafic
Générer des ventesFidélisation

Notoriété
F. Brief  client

Les objectifs



G. Nos recommandations



Refonte du site internet pour 
une meilleure expérience client
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Site internet
Structure plus e-commerce



- Fond blanc
- Site épuré

Site internet

- Inscription au 
newsletter



Notoriété 
Améliorer la visibilité de la marque
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• Positionnement 
• Ligne éditoriale 
• Story telling



2.1. Positionnement
Produits naturels 

« Made in France »
Succès en chine

Comment accroître sa notoriété en France?

• Accès simplifié à l’information 
• Accès libre et illimité

Renforcer sa visibilité 
 sur le web est donc un enjeu 



2.1. Positionnement

• Booster sa présence digitale

• Communiquer via  
un réseau social

• Les influenceurs du web 

Renforcer la pertinence et la visibilité

• Enrichissement  
du contenu

• Des campagnes  
d’e-visibilité



2.2. Ligne éditoriale
Choisir le réseau social
Se fixer des objectifs

Définir les cibles

Choisir le ton et les thématiques



Établir un planning de publication

2.2. Ligne éditoriale

Planning 
Hebdoma

daire
Lundi Mardi Mercredi Jeudi Vendredi Samedi Dimanche

Matin

“L’import
ance de la 
crème du 

jour”

Avantages 
de l’actif  

polyphéno
l de 

pomme

“Idées 
recettes de 

soins 
naturels”

Quelques 
astuces 

cocooning

Après-
midi

“Les 
bienfaits 

de la 
brume”

“Pourquoi 
se 

démaquill
er?” 

Ma 
routine 

soin visage  
du soir

“Que 
mettre dans 
ma trousse 

beauté de la 
semaine?



2.3. Story telling

Zone de créativité marketing
Histoires liées à la marque ou au produit

Le story telling de Pomone pourrait évoquer:

- créer une marque avec des cosmétiques premium
- prix accessibles avec des formules efficientes 



Actions digitales pour générer 
le trafic
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• Diffusions displays sur sites et blogs
• Influenceurs du web

• Partenariat avec les box: 
• Optimiser le SEO du site

• Réalisation d’une vidéo web

• Faire du SEA



3.1. Diffusions displays sur sites et blogs



3.2. Influenceurs du web
192 839 vues

• Bons plans • Coups de coeur • Secrets &Astuces

Avocate, 32 ans

• Préférence pour les produits de soins asiatiques

Négociation du partenariat validée



3.3. Réalisation d’une vidéo web
Faire une vidéo 2 min: Présentation d’une routine soins Pomone

1ère routine:

2ème routine:
Nettoyant + Sérum +Crème + brume

Nettoyant +Masque + Brume

http://www.dailymotion.com/video/xyksuk_pomarium-demonstration-de-la-gamme-des-soins_lifestyle


3.4. Partenariats avec les box
• Box relayées par de nombreuses influenceuses

Pomone ne propose pas de produits bios

Ne correspond pas aux attentes  
stratégiques

 Vise une clientèle correspondant mieux  
à celle de Pomone.



3.5. Optimiser le SEO
Actuellement

Ce qu’il faut faire

Pour un bon référencement, il faut optimiser:

- La balise Title (Titre de la page)
- URL

- Balise meta description
- Contenu du site



3.5. Optimiser le SEO
Recommandations techniques pour l’optimisation SEO

• Page 404 à 
personnaliser

• Site responsive design

• Optimiser le temps de 
chargement des pages

• Créer un fil d’ariane

• Créer des webmaster tools



3.5. Faire du SEA
Recommandations techniques

• Achat de mots clés pour remonter dans les 
moteurs de recherche

• Google adwords : Coût par clic

• Test pendant un mois  

• Intérêt : doubler les ventes et augmenter le CA



3.5. Faire du SEA

Exemple d’annonce 
 crème anti-âge:



3.5. Faire du SEA
Estimations par groupe d’annonce par jour pour un mois 
Hypothèse de taux de clic de 1.5% 

Total pour un mois : 5 568 € 
Total pour une semaine : 1299 €

• Test de 2 groupes d’annonces sur un mois



Les actions permettant de 
générer des ventes
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• Les codes promotions
• Parapharmacie en ligne

• Sites de vente en ligne beauté

• Réalisation des coffrets

• Emailing promotionnel



4.1 Les codes promotions
- Réduction sur le montant 

de la commande, frais de 
ports offerts, un cadeau, 
etc.

- Intégrat ion de la boutique 
Pomone sur Ma-reduc.com  

- Gratuit

- Codes promo et autres bons plans 
seront accessibles à leur communauté



4.2 Parapharmacie en ligne
• Préférences pour les produits vendus en pharmacie. 

• Paradrugs : Parapharmacie discount en ligne 

• Relayée par des youtubeuses beauté (Loulou 43 000 abonnés) 



4.3Sites de vente en ligne beauté

• Alignement concurrentiel



4.3 Sites de vente en ligne beauté

• Plus de 3 millions de visites par mois. 

• Plus de 20 000 références de plus de 500 marques  

• Offres exclusives et d'avant-premières

• 1ère place de marché 100% dédiée à l'univers de la beauté 

• Communauté de 450 000 femmes passionnées 

• Mise en avant offerte au lancement de votre boutique  

• Offres d’autres services : test produit, organisation d’événements, ...



4.4 Réalisation des coffrets

• Différents coffrets à des prix attractifs 

• Bannière mettant en avant ces coffrets 

• Coffret pour une routine soin (video)

• Exemple de Coffrets Pomone 

• Crème visage 
• Masque 
• Brume 



4.5Emailing promotionnel
Avantages Mailchimp:  
• Envoi gratuit des e-mails à 2000 contacts maximum.  
• Pas de quota

Message primaire:  

Découvrez-vite notre mousse nettoyante 
démaquillante, à la fois dense et onctueuse. Elle vous 
procure un parfum frais et délicat et laisse votre peau 
douce et soyeuse. 

Message secondaire:  

Soyez les premiers à acheter pour profiter d'une remise 
de 10% !*

Call to action “je découvre” pour inciter le client 



Les actions répondant à 
l’objectif  de fidélisation
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• Jeux concours

• Emailing de fidélisation

• Offres de parrainage

• Carte de fidélité en ligne



5.1 Jeux concours
Social Gaming 

- Par exemple suite à un conseil donné sur 
la page Facebook. 
- Demander aux internautes de poster des 
photos de mise en application des conseils 
de “MyPomone”. 
- Gain de produits de beauté, soins de 
beauté, etc..



5.2 Emailing de fidélisation
Bien définir: 

A.  la cible 
B.  l’objectif  
C. la charte graphique  
D. la période 
E. l’objet 
F. le canal 
G. Le message

Faire un bon e-mailing 
=> Source de trafic 
sur le site 
=> Générer des 
ventes



5.3 Parrainage



5.4 Carte de fidélité en ligne
• 8 codes barres de produits
• Une fois la carte pleine, le client 

commande le produit de son 
choix, à l’exception des coffrets 
et éditions limitées

• Totale liberté de choix 
dans le cadeau!




