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	8. 1
Introduction	
  	
  
	
   
Avant	
  de	
  commencer	
  ce	
  mémoire,	
  je	
  tenais	
  à	
  préciser	
  une	
  chose,	
  je	
  comptais	
  faire	
  mon	
  
mémoire	
  sur	
  un	
  autre	
  sujet,	
  complétement	
  différent	
  et	
  en	
  rapport	
  avec	
  l’entrée	
  en	
  
bourse	
  des	
  entreprises	
  mais	
  j’ai	
  eu	
  la	
  chance	
  et	
  l’opportunité	
  d’effectuer	
  mon	
  stage	
  dans	
  
une	
  entreprise	
  aux	
  Etats-‐Unis,	
  en	
  Caroline	
  du	
  Nord,	
  active	
  sur	
  internet.	
  
J’ai	
  donc	
  réalisé	
  pas	
  mal	
  de	
  recherche	
  dans	
  tous	
  les	
  secteurs	
  se	
  rapprochant	
  de	
  près	
  ou	
  
de	
  loin	
  aux	
  technologies,	
  anciennes	
  ou	
  émergeantes	
  sur	
  internet.	
  De	
  plus,	
  j’ai	
  reçu	
  
l’occasion	
  de	
  rencontrer	
  un	
  tas	
  de	
  gens	
  qualifiés	
  dans	
  ce	
  domaine	
  et	
  avec	
  très	
  souvent	
  
d’excellentes	
  idées.	
  
	
  
J’ai	
  également	
  assisté	
  à	
  des	
  conférences	
  dans	
  des	
  universités	
  telles	
  que	
  Univeristy	
  of	
  
North	
  Carolina	
  Chapel	
  Hill,	
  University	
  of	
  North	
  Carolina	
  Center	
  et	
  c’est	
  via	
  cela	
  que	
  je	
  j’ai	
  
eu	
  la	
  chance	
  de	
  rencontrer	
  et	
  d’échanger	
  des	
  idées	
  avec	
  d’autres	
  jeunes	
  étudiants	
  de	
  
mon	
  âge.	
  
	
  
Après	
  un	
  long	
  moment	
  de	
  réflexion,	
  que	
  j’avais	
  déjà	
  commencé	
  il	
  y	
  a	
  un	
  certain	
  temps	
  
maintenant,	
  une	
  idée	
  a	
  fait	
  son	
  chemin	
  dans	
  ma	
  tête	
  et	
  un	
  concept	
  a	
  pris	
  forme	
  dans	
  ma	
  
tête	
  et	
  puis	
  finalement	
  sur	
  papier.	
  
	
  
J’en	
  suis	
  venu	
  donc	
  à	
  remettre	
  en	
  question	
  mon	
  sujet	
  d’origine	
  afin	
  d’étudier	
  la	
  
possibilité	
  de	
  lancer	
  ce	
  projet	
  ainsi	
  que	
  sa	
  faisabilité	
  et	
  le	
  coût	
  et	
  les	
  dispositions	
  que	
  
cela	
  engendreraient.	
  	
  
Je	
  voulais	
  étudier	
  quelque	
  chose	
  de	
  concret	
  plutôt	
  que	
  purement	
  théorique	
  et	
  ce	
  sujet	
  
me	
  tient	
  vraiment	
  à	
  cœur	
  car	
  si	
  je	
  n’avais	
  pas	
  fait	
  mon	
  mémoire	
  dessus,	
  j’aurais	
  quand	
  
même	
  réalisé	
  ce	
  travail	
  une	
  fois	
  mon	
  diplôme	
  obtenu	
  et	
  ainsi	
  me	
  lancer	
  dans	
  l’aventure.	
  	
  
Etre	
  un	
  jeune	
  avec	
  des	
  idées	
  et	
  des	
  projets	
  intéressants	
  pour	
  l’avenir	
  est	
  quelque	
  chose	
  
qui	
  me	
  fascine	
  et	
  le	
  fait	
  de	
  peut-‐être	
  pouvoir	
  les	
  mettre	
  en	
  place	
  dans	
  le	
  futur	
  est	
  une	
  
source	
  de	
  motivation	
  qui	
  m’a	
  guidée	
  et	
  tenue	
  concentrée	
  tout	
  au	
  long	
  de	
  ce	
  long	
  et	
  
difficile	
  chemin	
  qu’est	
  le	
  mémoire	
  universitaire.	
  
	
  
 


	9. 2
Je	
  vais	
  donc	
   tout	
  au	
  long	
  de	
  ce	
  travail	
  faire	
  le	
  business	
  plan	
  complet,	
  allant	
  de	
  l’analyse	
  
globale	
  de	
  l’industrie	
  jusqu’à	
  l’analyse	
  financière	
  et	
  les	
  recherches	
  de	
  sponsors.	
  
Comme	
  vous	
  l’avez	
  très	
  certainement	
  compris	
  dans	
  cette	
  brève	
  introduction,	
  mon	
  
objectif	
  est	
  qu’une	
  fois	
  le	
  mémoire	
  terminé	
  et	
  approuvé	
  par	
  le	
  jury,	
  je	
  puisse	
  mettre	
  en	
  
œuvre	
  le	
  processus	
  de	
  lancement	
  de	
  ce	
  projet	
  et	
  m’y	
  consacrer	
  entièrement.	
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Chapitre	
  1	
  :	
   portefeuille	
  de	
  lecture	
  théorique	
  sur	
  le	
  business	
  plan	
  et	
  le	
  lancement	
  
d’une	
  application	
  pour	
  Smartphone	
  
	
  
1.1.	
  Le	
  business	
  plan	
  :	
  un	
  outil	
  essentiel	
  
	
  
Un	
  point	
  crucial	
  est	
  de	
  bien	
  comprendre	
  ce	
  qu’est	
  un	
  business	
  plan	
  et	
  son	
  utilité.	
  Le	
  
business	
  plan	
  est	
  un	
  outil	
  de	
  structuration	
  et	
  de	
  présentation.	
  
	
  
Comme	
  le	
  disent	
  Chanteux	
  et	
  Niessen,	
  il	
  est	
  un	
  outil	
  de	
  structuration	
  car	
  il	
  fixe	
  la	
  
stratégie	
  de	
  l’entreprise	
  et	
  sert	
  de	
  lien	
  entre	
  celle-‐ci	
  et	
  les	
  actions	
  qu’elle	
  va	
  
entreprendre.	
  Il	
  sert	
  donc	
  de	
  point	
  de	
  repère	
  et	
  de	
  ligne	
  directrice	
  quant	
  au	
  chemin	
  à	
  
suivre	
  lors	
  du	
  développement	
  de	
  la	
  Start-‐up.	
  Tous	
  les	
  aspects	
  de	
  l’activité	
  doivent	
  être	
  
repris	
  dans	
  le	
  business	
  plan	
  :	
  le	
  produit,	
  le	
  marché,	
  le	
  marketing,	
  recherche	
  et	
  
développement,	
  financement…	
  	
  
Il	
  sert	
  donc	
  de	
  base	
  à	
  l’entreprise	
  et	
  va	
  permettre	
  de	
  fixer	
  des	
  objectifs	
  clairs	
  et	
  précis	
  
pour	
  les	
  années	
  qui	
  arrivent.	
  
Il	
  est	
  également	
  un	
  outil	
  de	
  présentation	
  car	
  il	
  est	
  un	
  élément	
  de	
  communication	
  pour	
  
les	
  parties	
  internes	
  et	
  les	
  parties	
  externes.	
  Les	
  différents	
  lecteurs	
  doivent	
  à	
  la	
  simple	
  
lecture	
  du	
  business	
  plan	
  comprendre	
  l’entreprise	
  et	
  la	
  qualité	
  du	
  projet.	
  
Le	
  business	
  plan	
  est	
  donc	
  un	
  outil	
  de	
  communication	
  simple	
  et	
  synthétique	
  sur	
  la	
  vision	
  
de	
  l’avenir	
  de	
  l’entreprise.	
  
	
  
Objectifs	
  du	
  business	
  plan	
  :	
  
-‐ Expliquer	
  la	
  stratégie	
  choisie	
  par	
  l’entreprise	
  
-‐ Décrire	
  les	
  objectifs	
  à	
  atteindre	
  
-‐ Elaborer	
  le	
  plan	
  d’actions	
  
-‐ Analyser	
  les	
  moyens	
  nécessaires	
  et	
  les	
  coûts	
  (Chanteux	
  &	
  Niessen,	
  2015)	
  
	
  
Avant	
  toute	
  chose	
  lorsqu’on	
  se	
  trouve	
  dans	
  mon	
  cas	
  et	
  qu’on	
  aimerait	
  lancer	
  une	
  start-‐
up	
  ou	
  une	
  application	
  mobile	
  simplement,	
  on	
  se	
  retrouve	
  dans	
  l’étape	
  de	
  pré-‐lancement	
  
avant	
  même	
  de	
  même	
  le	
  tout	
  de	
  manière	
  concrète.	
  	
  
C’est	
  une	
  étape	
  essentielle	
  qu’il	
  ne	
  faut	
  pas	
  négliger	
  car	
  sauter	
  une	
  des	
  étapes	
  que	
  je	
  vais	
  
vous	
  expliquer	
  théoriquement	
  ci-‐dessous	
  peut	
  souvent	
  très	
  vite	
  nuire	
  au	
  business	
  et	
  ce	
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même	
  si	
  on	
   dispose	
  d’une	
  idée	
  révolutionnaire	
  car	
  bien	
  souvent	
  on	
  ne	
  comprend	
  même	
  
pas	
  sont	
  product	
  market	
  fit,	
  mais	
  j’y	
  reviendrai	
  plus	
  tard.	
  
	
  
La	
  première	
  chose	
  a	
  réalisée	
  dans	
  cette	
  étape	
  afin	
  d’expliquer	
  son	
  produit	
  et	
  sa	
  
fonctionnalité	
  première	
  est	
  la	
  landing	
  page.	
  La	
  landing	
  page	
  est	
  la	
  page	
  sur	
  laquelle	
  va	
  
atterrir	
  le	
  visiteur.	
  	
  Une	
  landing	
  page	
  c’est	
  un	
  résumé	
  d’une	
  ou	
  deux	
  pages	
  dans	
  
lesquelles	
  on	
  détail	
  son	
  produit	
  et	
  sa	
  proposition	
  de	
  valeur.	
  
Le	
  but	
  recherché	
  de	
  la	
  landing	
  page	
  est	
  donc	
  d’optimiser	
  le	
  flow	
  de	
  la	
  page	
  pour	
  inciter	
  
les	
  gens	
  à	
  effectuer	
  une	
  action	
  spécifique	
  (Lambert,	
  2015).	
  
	
  
L’utilité	
  de	
  cette	
  étape	
  de	
  pré-‐lancement	
  est	
  de	
  permettre	
  de	
  trouver	
  son	
  product	
  
market	
  fit.	
  	
  
Le	
  product	
  market	
  fit	
  c’est	
  	
  comme	
  son	
  nom	
  l’indique	
  un	
  produit	
  qui	
  correspond	
  à	
  un	
  
marché	
  mais	
  pas	
  seulement,	
  c’est	
  un	
  produit	
  qui	
  lorsqu’il	
  rencontre	
  son	
  marché,	
  va	
  le	
  
convertir	
  tout	
  seul.	
  Les	
  utilisateurs	
  comprennent	
  directement	
  ce	
  qu’est	
  le	
  produit	
  sans	
  
même	
  qu’on	
  leur	
  explique,	
  ils	
  vont	
  se	
  convertir	
  eux-‐mêmes	
  (WNM,	
  2015).	
  
	
  
C’est	
  quelque	
  chose	
  que	
  toutes	
  les	
  start-‐ups	
  et	
  tous	
  les	
  entrepreneurs	
  recherchent.	
  
Comme	
  le	
  dit	
  Oussama	
  Ammar,	
  co-‐fondateur	
  du	
  fond	
  d’investissement	
  TheFamily,	
  
investisseur	
  et	
  entrepreneur,	
  dans	
  sa	
  vidéo	
  d’explication	
  «	
  qu’est	
  ce	
  que	
  le	
  product	
  
market	
  fit	
  ?	
  »,	
  le	
  product	
  market	
  fit,	
  c’est	
  que	
  les	
  clients	
  potentiels	
  comprennent	
  ce	
  que	
  
votre	
  produit	
  signifie	
  en	
  10	
  secondes	
  mais	
  en	
  plus	
  de	
  ca,	
  ils	
  font	
  qu’ils	
  convertissent	
  
cette	
  compréhension	
  en	
  acte	
  d’achat,	
  acte	
  d’achat	
  qui	
  peut	
  être	
  gratuit	
  évidemment	
  mais	
  
cela	
  signifie	
  que	
  les	
  clients	
  vont	
  effectivement	
  l’utiliser.	
  La	
  caractéristique	
  ultime	
  du	
  
product	
  market	
  fit	
  est	
  que	
  les	
  gens	
  en	
  parlent,	
  ils	
  parlent	
  du	
  produit	
  aux	
  autres.	
  	
  Le	
  but	
  à	
  
atteindre	
  pour	
  la	
  Start-‐up	
  donc	
  est	
  d’atteindre	
  ce	
  product	
  market	
  fit	
  et	
  donc	
  cet	
  effet	
  de	
  
levier,	
  que	
  l’effort	
  développé	
  va	
  ramener	
  du	
  succès	
  sur	
  le	
  marché.	
  
	
  
Durant	
  cette	
  phase	
  de	
  pré-‐lancement	
  et	
  juste	
  après	
  on	
  cherche	
  à	
  atteindre	
  ce	
  qu’on	
  
appelle	
  une	
  traction,	
  chercher	
  les	
  early-‐adopters	
  qui	
  vont	
  par	
  la	
  suite	
  amener	
  des	
  autres	
  
clients	
  et	
  utilisateurs	
  même	
  si	
  eux	
  n’utilisent	
  plus	
  l’application	
  ou	
  le	
  produit.	
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Donc,	
  il	
  faut	
   atteindre	
  ce	
  product	
  market	
  fit	
  et	
  que	
  le	
  projet	
  soit	
  compris	
  par	
  les	
  
utilisateurs,	
  aimé,	
  utilisé	
  et	
  surtout	
  partagé	
  via	
  le	
  bouche	
  à	
  oreille	
  notamment.	
  Si	
  on	
  crée	
  
de	
  l’engouement,	
  il	
  y	
  aura	
  de	
  la	
  croissance.	
  1	
  
	
  
Mais	
  attention	
  avoir	
  de	
  la	
  traction	
  dans	
  cette	
  étape	
  ne	
  signifie	
  pas	
  avoir	
  de	
  la	
  croissance	
  
pour	
  autant.	
  Avoir	
  de	
  la	
  croissance	
  est	
  très	
  important	
  mais	
  cela	
  sert	
  en	
  général	
  dans	
  le	
  
domaine	
  des	
  technologies	
  Smartphones	
  et	
  applications	
  à	
  aller	
  trouver	
  des	
  investisseurs	
  
mais	
  j’y	
  reviendrai	
  dans	
  la	
  partie	
  «	
  trouver	
  des	
  investisseurs	
  ».	
  	
  
	
  
1.2.	
  Le	
  pré-‐lancement	
  
1.2.1.	
  La	
  landing	
  page	
  
	
  
La	
  landing	
  page	
  optimization	
  (LPO)	
  	
  n’est	
  plus	
  un	
  secret	
  pour	
  personne	
  et	
  c’est	
  devenu	
  
une	
  méthode	
  puissante	
  utilisée	
  par	
  les	
  marketers	
  d’internet	
  et	
  du	
  monde	
  des	
  
technologies	
  mobiles	
  pour	
  créer	
  un	
  avantage	
  concurrentielle.	
  
La	
  landing	
  page	
  c’est	
  la	
  première	
  page	
  sur	
  laquelle	
  le	
  visiteur	
  va	
  tomber	
  lorsqu’il	
  veut	
  
faire	
  une	
  action	
  sur	
  l’application,	
  lorsqu’il	
  clique	
  sur	
  l’icône	
  d’application	
  donc.	
  La	
  
landing	
  page	
  peut	
  être	
  soit	
  une	
  page	
  du	
  site	
  ou	
  de	
  l’application	
  au	
  même	
  titre	
  qu’une	
  
autre	
  page	
  mais	
  ca	
  peut	
  très	
  bien	
  aussi	
  être	
  une	
  page	
  créer	
  expressément	
  pour	
  recevoir	
  
le	
  trafic	
  d’utilisateur.	
  	
  
A	
  ce	
  titre	
  on	
  utilise	
  souvent	
  la	
  règle	
  des	
  80/20,	
  la	
  landing	
  page	
  et	
  les	
  chemins	
  que	
  
l’utilisateur	
  utilise	
  sur	
  le	
  site	
  ou	
  l’application	
  sont	
  analysés	
  	
  et	
  représentent	
  l’activité	
  
critique	
  du	
  business.	
  Ce	
  sont	
  les	
  drivers	
  de	
  l’efficacité	
  du	
  business.	
  
Les	
  landing	
  pages	
  ont	
  3	
  caractéristiques	
  qui	
  font	
  d’elles	
  de	
  véritables	
  laboratoires	
  en	
  
ligne.	
  
-‐ Un	
  très	
  haut	
  volume	
  de	
  trafic	
  
-‐ Elles	
  possèdent	
  des	
  outils	
  de	
  tracking,	
  que	
  je	
  définirai	
  ci	
  dessous,	
  qu’on	
  nomme	
  
aussi	
  les	
  analytics	
  qui	
  enregistrent	
  toutes	
  les	
  données	
  et	
  informations	
  sur	
  les	
  
utilisateurs	
  qui	
  ont	
  navigué	
  sur	
  le	
  site	
  et	
  gardent	
  ca	
  sous	
  formes	
  de	
  rapports	
  (voir	
  
section	
  Google	
  Analytics).	
  Les	
  rapports	
  peuvent	
  indiquer	
  la	
  source	
  du	
  visiteur,	
  les	
  
pages	
  les	
  plus	
  visitées,	
  le	
  chemin	
  parcouru	
  à	
  travers	
  les	
  pages	
  du	
  site,	
  le	
  temps	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
1	
  Vidéo	
  explicative	
  d’un	
  expert,	
  Oussama	
  Ammar,	
  sur	
  le	
  product	
  market	
  fit	
  
https://www.youtube.com/watch?v=WkoYtenAZMs	
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passé	
  sur	
  certains	
   points	
  et	
  certains	
  contenus	
  du	
  site	
  et	
  même	
  ils	
  sont	
  capable	
  de	
  
juger	
  si	
  l’utilisateur	
  va	
  revenir	
  et	
  utiliser	
  à	
  nouveau	
  le	
  site.	
  
-‐ Facilité	
  de	
  changement	
  du	
  contenu,	
  	
  c’est	
  très	
  facile	
  de	
  changer	
  ce	
  que	
  le	
  visiteur	
  
peut	
  voir	
  comme	
  contenu	
  sur	
  la	
  landing	
  page.	
  	
  On	
  fait	
  très	
  souvent	
  varié	
  une	
  
petite	
  chose	
  de	
  la	
  landing	
  page	
  pour	
  voir	
  comment	
  les	
  utilisateurs	
  réagissent	
  à	
  
cela	
  et	
  quel	
  impact	
  cela	
  à	
  sur	
  leur	
  navigation	
  (Ash	
  &	
  Ginty	
  &	
  Page,	
  2012)	
  
	
  
Caractéristique	
  pour	
  avoir	
  une	
  bonne	
  landing	
  page	
  :	
  
	
  
1) avoir	
  un	
  bon	
  titre	
  
2) avoir	
  un	
  texte	
  ni	
  trop	
  long	
  ni	
  trop	
  court	
  mais	
  qui	
  reprend	
  les	
  caractéristiques	
  et	
  
avantages	
  de	
  votre	
  produit	
  sans	
  pour	
  autant	
  donner	
  trop	
  de	
  détails	
  mais	
  juste	
  
assez	
  pour	
  que	
  le	
  consommateur	
  comprenne	
  directement	
  de	
  quoi	
  il	
  s’agit.	
  
3) Le	
  design	
  est	
  très	
  important.	
  Il	
  ne	
  faut	
  pas	
  quelque	
  chose	
  de	
  trop	
  extravagant.	
  Un	
  
bon	
  design	
  doit	
  faciliter	
  la	
  lecture	
  de	
  la	
  page	
  et	
  pousser	
  les	
  lecteurs	
  de	
  cette	
  page	
  
à	
  en	
  savoir	
  plus.	
  
	
  
Une	
  landing	
  page	
  est	
  une	
  donc	
  une	
  page	
  web	
  ciblée,	
  optimisée	
  dans	
  le	
  but	
  de	
  faire	
  
accomplir	
  une	
  action	
  au	
  mobinaute.	
  
La	
  landing	
  page	
  repose	
  donc	
  sur	
  trois	
  critères	
  qui	
  en	
  font	
  sa	
  force	
  :	
  
1) l’offre	
  :	
  la	
  landing	
  page	
  doit	
  expliciter	
  l’offre	
  auquel	
  le	
  visiteur	
  s’attend	
  à	
  trouver.	
  
C’est	
  donc	
  une	
  page	
  descriptive	
  de	
  ce	
  que	
  le	
  produit	
  va	
  apporter	
  comme	
  
fonctionnalité	
  première.	
  
2) La	
  valeur	
  :	
  Il	
  faut	
  amener	
  le	
  visiteur	
  et	
  donc	
  client	
  potentiel	
  à	
  voir	
  en	
  votre	
  
produit	
  une	
  certaine	
  valeur	
  qui	
  pourrait	
  l’intéresser	
  
3) L’action	
  :	
  finalement	
  le	
  but	
  de	
  la	
  landing	
  page	
  à	
  pour	
  but	
  de	
  convertir	
  le	
  visiteur	
  
ou	
  client	
  potentiel	
  en	
  client	
  final	
  (Jean-‐Marie,	
  2015).	
  
	
  
Il	
  faut	
  donc	
  veiller	
  à	
  décrire	
  du	
  mieux	
  possible	
  mais	
  sans	
  trop	
  de	
  longueur	
  non	
  plus	
  la	
  
fonctionnalité	
  de	
  base	
  vis-‐à-‐vis	
  de	
  laquelle	
  le	
  marché	
  va	
  réagir.	
  
	
  
La	
  meilleure	
  idée	
  du	
  monde	
  peut	
  ne	
  rien	
  rapporter	
  si	
  elle	
  ne	
  drive	
  personne	
  vers	
  la	
  
landing	
  page.	
  Le	
  but	
  premier	
  donc	
  dans	
  le	
  lancement	
  du	
  produit	
  est	
  de	
  mettre	
  en	
  place	
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et	
  de	
  créer	
   une	
  landing	
  page	
  aussi	
  complète	
  que	
  possible	
  afin	
  de	
  convertir	
  le	
  client	
  
potentiel	
  en	
  client	
  final.	
  
	
  
A	
  noter	
  que	
  la	
  landing	
  page	
  est	
  parfaitement	
  en	
  accord	
  avec	
  les	
  3	
  activités	
  de	
  l’online	
  
marketing.	
  
1. acquisition,	
  attirer	
  et	
  avoir	
  des	
  gens	
  sur	
  la	
  landing	
  page	
  
2. conversion,	
  les	
  persuader	
  de	
  faire	
  une	
  action	
  désirée	
  
3. rétention,	
  instaurer	
  une	
  relation	
  de	
  confiance	
  avec	
  le	
  visiteur	
  et	
  augmenter	
  sa	
  
valeur	
  à	
  long	
  terme	
  pour	
  qu’il	
  revienne.	
  (Ashe	
  &	
  Ginty	
  &Page,	
  2012)	
  
	
  
Les	
  marketers	
  utilisent	
  des	
  méthodes	
  d’acquisitions	
  online.	
  On	
  en	
  dénombre	
  plusieurs	
  
dont	
  une	
  importante	
  et	
  fréquemment	
  utilisée	
  pour	
  driver	
  le	
  trafic.	
  
	
  
	
  Le	
  Search	
  Engine	
  Optimization	
  (SEO)	
  qui	
  est	
  le	
  procédé	
  de	
  faire	
  apparaître	
  ta	
  page	
  web	
  
près	
  du	
  top	
  des	
  recherches	
  sur	
  les	
  moteurs	
  de	
  recherche.	
  L’utilisation	
  de	
  mots-‐clés	
  bien	
  
ciblés	
  en	
  relation	
  avec	
  le	
  site	
  web	
  est	
  très	
  importante.	
  Les	
  gens	
  qui	
  cherchent	
  via	
  les	
  
moteurs	
  de	
  recherche	
  ont	
  souvent	
  une	
  volonté	
  d’agir,	
  que	
  ce	
  soit	
  de	
  se	
  rendre	
  sur	
  la	
  
page,	
  l’application	
  ou	
  de	
  la	
  téléchargée	
  et	
  donc	
  le	
  taux	
  de	
  conversion	
  est	
  haut	
  avec	
  le	
  
SEO.	
  	
  
Il	
  ne	
  faut	
  pas	
  confondre	
  SEO	
  et	
  LPO	
  car	
  ce	
  sont	
  deux	
  choses	
  distinctes.	
  Le	
  but	
  du	
  SEO	
  est	
  
d’augmenter	
  le	
  volume	
  et	
  la	
  quantité	
  de	
  trafic	
  depuis	
  les	
  moteurs	
  de	
  recherche	
  jusqu’à	
  
notre	
  page	
  ou	
  application	
  tandis	
  que	
  le	
  LPO	
  est	
  le	
  fait	
  d’amener	
  les	
  gens	
  à	
  agir	
  après	
  
qu’ils	
  aient	
  été	
  sur	
  la	
  landing	
  page	
  (Ashe	
  &	
  Ginty	
  &	
  Page,	
  2012).	
  
	
  
Dés	
  le	
  début	
  et	
  avant	
  même	
  de	
  développer	
  concrètement	
  le	
  produit,	
  mon	
  application	
  
pour	
  Smartphone.	
  Des	
  outils	
  sont	
  essentiels	
  afin	
  de	
  comprendre	
  les	
  utilisateurs	
  et	
  les	
  	
  
mobinautes,	
  il	
  s’agit	
  des	
  analytics.	
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1.2.2.	
  Les	
  Analytics	
   	
  
	
  
L’analyse	
  du	
  web	
  en	
  français	
  ou	
  web	
  analytics	
  est	
  un	
  phénomène	
  assez	
  récent,	
  datant	
  du	
  
milieu	
  des	
  années	
  2000.	
  Le	
  Web	
  Analytics	
  Association	
  le	
  définit	
  comme	
  la	
  mesure,	
  la	
  
collecte,	
  l’analyse	
  et	
  la	
  présentation	
  des	
  données	
  provenant	
  d’internet	
  et	
  utilisées	
  afin	
  
d’optimiser	
  les	
  services	
  en	
  ligne.	
  	
  
Trois	
  facteurs	
  ont	
  favorisés	
  l’émergence	
  de	
  ce	
  phénomène	
  :	
  
	
  
1. la	
  possibilité	
  offerte	
  par	
  le	
  web	
  et	
  les	
  applications	
  de	
  mesurés	
  toutes	
  les	
  actions	
  
qui	
  se	
  passent	
  sur	
  internet	
  
	
  
2. le	
  fait	
  que	
  de	
  plus	
  en	
  plus	
  d’entreprises	
  intègrent	
  des	
  activités	
  en	
  ligne	
  
	
  
3. outils	
  de	
  mesure	
  d’audience	
  gratuits	
  et	
  payants	
  de	
  plus	
  en	
  plus	
  nombreux	
  et	
  
accessibles	
  (Arson,	
  2012).	
  
	
  
	
  
Les	
  analytics	
  sont	
  donc	
  bien	
  plus	
  qu’une	
  simple	
  analyse	
  de	
  données	
  ou	
  «	
  data	
  mining	
  »	
  	
  
en	
  ce	
  sens	
  qu’elles	
  représentent	
  un	
  levier	
  de	
  création	
  de	
  valeur	
  et	
  un	
  facteur	
  d’agilité	
  
pour	
  les	
  entreprises	
  qui	
  savent	
  les	
  analyser	
  correctement.	
  C’est	
  un	
  ensemble	
  de	
  données	
  
sur	
  les	
  utilisateurs	
  qui	
  représentent	
  une	
  source	
  d’informations	
  cruciales	
  pour	
  les	
  
entreprises,	
  elles	
  vont	
  nous	
  dire	
  par	
  exemple	
  combien	
  de	
  temps	
  un	
  mobinautes	
  passe	
  de	
  
temps	
  sur	
  telle	
  ou	
  telle	
  page,	
  quelle	
  page	
  de	
  l’application	
  est	
  très	
  peu	
  visitée	
  voir	
  pas	
  du	
  
tout..	
  	
  
Ils	
  sont	
  donc	
  un	
  véritable	
  outil	
  de	
  changement	
  pour	
  les	
  entreprises	
  qui	
  savent	
  les	
  
comprendre	
  (Duperrin,	
  2013).	
  
Bref,	
  un	
  tas	
  de	
  données	
  qui	
  vont	
  permettre	
  à	
  l’entreprise	
  de	
  modifier	
  son	
  produit	
  et	
  
donc	
  mon	
  application	
  dans	
  mon	
  cas.	
  
	
  
Il	
  existe	
  une	
  multitude	
  de	
  sites	
  ou	
  de	
  programmes	
  permettant	
  d’analyser	
  le	
  web,	
  par	
  
exemple	
  atinternet.com	
  mais	
  je	
  vais	
  détailler	
  comme	
  exemple	
  d’analytics,	
  les	
  analytics	
  
de	
  Google	
  étant	
  donné	
  qu’on	
  va	
  développer	
  l’application	
  pour	
  Google	
  Play.	
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1.2.3.	
  Mobile	
  App	
   Behavior	
  	
  
	
  
Google	
  via	
  son	
  site	
  technique	
  et	
  de	
  support	
  nous	
  explique	
  ce	
  qu’est	
  le	
  mobile	
  app	
  
behavior	
  et	
  son	
  utilité,	
  c’est	
  bien	
  entendu	
  très	
  important	
  et	
  utile	
  car	
  cela	
  permettre	
  de	
  
suivre	
  les	
  mobinautes	
  sur	
  mon	
  application.	
  Il	
  est	
  composé	
  d’un	
  ensemble	
  de	
  rapports.	
  
	
  
Les	
  behavior	
  reports	
  vont	
  permettre	
  de	
  voir	
  comment	
  les	
  utilisateurs/mobinautes	
  
interagissent	
  avec	
  l’application.	
  Ces	
  rapports	
  vont	
  donner	
  une	
  pléiade	
  d’informations	
  
utiles	
  afin	
  de	
  cerner	
  le	
  comportement	
  de	
  l’utilisateur.	
  
	
  
Ø Le	
  total	
  du	
  nombre	
  d’écrans	
  vus	
  par	
  sessions	
  
	
  
Ø L’ordre	
  dans	
  lequel	
  les	
  écrans	
  ont	
  été	
  vus	
  
	
  
Ø Le	
  nombre	
  d’erreurs	
  techniques	
  et	
  les	
  crashs	
  d’application	
  
	
  
Ø Le	
  temps	
  de	
  chargement	
  d’un	
  élément	
  de	
  l’application	
  
	
  
Il	
  existe	
  donc	
  différents	
  types	
  de	
  behavior	
  reports	
  que	
  je	
  vais	
  vous	
  expliquer	
  ci-‐dessous,	
  
toujours	
  en	
  m’aidant	
  du	
  site	
  de	
  support	
  technique	
  de	
  Google.	
  
	
  
Le	
  premier	
  rapport	
  est	
  le	
  rapport	
  screen	
  permettant	
  d’évaluer	
  la	
  performance	
  de	
  
chaque	
  écran	
  de	
  l’application	
  et	
  de	
  voir	
  combien	
  de	
  fois	
  chaque	
  écran	
  a	
  été	
  vu	
  ainsi	
  que	
  
le	
  pourcentage	
  d’exit	
  d’un	
  écran,	
  on	
  entend	
  par	
  la	
  le	
  fait	
  que	
  lorsqu’on	
  se	
  trouve	
  sur	
  une	
  
des	
  pages	
  de	
  l’application,	
  le	
  pourcentage	
  du	
  nombre	
  de	
  fois	
  où	
  le	
  mobinaute	
  quitte	
  la	
  
page.	
  
	
  
Le	
  second	
  rapport	
  est	
  le	
  rapport	
  behavior	
  flow,	
  permettant	
  de	
  visualiser	
  le	
  chemin	
  que	
  
suit	
  l’utilisateur	
  sur	
  l’application	
  quand	
  il	
  passe	
  d’une	
  page	
  à	
  la	
  suivante.	
  Ce	
  sont	
  des	
  
données	
  très	
  importantes	
  car	
  elles	
  montrent	
  quelles	
  pages	
  tiennent	
  l’utilisateur	
  en	
  
haleine	
  et	
  donc	
  de	
  voir	
  quelles	
  pages	
  de	
  l’application	
  les	
  utilisateurs	
  ne	
  visitent	
  jamais	
  
ou	
  très	
  peu	
  et	
  donc	
  on	
  peut	
  s’adapter	
  en	
  supprimant	
  cette	
  page	
  inutile	
  ou	
  en	
  la	
  rendant	
  
attrayante	
  en	
  la	
  modifiant	
  afin	
  de	
  pousser	
  le	
  mobinaute	
  à	
  cliquer	
  à	
  nouveau	
  dessus.	
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Le	
  rapport	
  suivant	
   disponible	
  est	
  le	
  rapport	
  Crashes	
  and	
  Exceptions.	
  Ce	
  rapport	
  est	
  
crucial	
  car	
  il	
  donne	
  le	
  nom	
  et	
  une	
  brève	
  description	
  des	
  erreurs	
  techniques	
  et	
  crashes	
  
qui	
  se	
  sont	
  produits	
  dans	
  l’application.	
  D’ailleurs	
  les	
  crashes	
  sont	
  directement	
  mis	
  à	
  part	
  
des	
  autres	
  problèmes	
  techniques.	
  
	
  
Le	
  quatrième	
  rapport	
  qu’on	
  peut	
  utiliser	
  également	
  est	
  nommé	
  App	
  Speed.	
  Il	
  permet	
  de	
  
voir	
  combien	
  de	
  temps	
  de	
  chargement	
  prennent	
  les	
  différents	
  pages	
  et	
  events.	
  
	
  
Le	
  dernier	
  rapport	
  est	
  le	
  rapport	
  Events.	
  Les	
  Events	
  sont	
  des	
  actions	
  uniques	
  dans	
  
l’application	
  et	
  qui	
  ne	
  nécessite	
  pas	
  de	
  charger	
  un	
  nouvel	
  écran.	
  
	
  
Tous	
  ces	
  rapports	
  sont	
  customisables	
  et	
  requièrent	
  des	
  connaissances	
  techniques	
  et	
  de	
  
codage,	
  c’est	
  le	
  développeur	
  qui	
  code	
  dans	
  l’App	
  tracking	
  code	
  ce	
  qu’il	
  désire	
  savoir	
  et	
  
avoir	
  comme	
  données	
  sur	
  son	
  application	
  et	
  sur	
  la	
  fréquentation	
  de	
  cette	
  dernière.	
  2	
  
	
  
Comme	
  le	
  résume	
  Guillaume	
  Main,	
  un	
  consultant	
  expert	
  du	
  web	
  sur	
  le	
  site	
  Statosphere,	
  
les	
  informations	
  «	
  trackées	
  »	
  peuvent	
  être	
  envoyée	
  à	
  Google	
  Analytics	
  et	
  ainsi	
  un	
  certain	
  
nombre	
  de	
  données	
  importantes	
  peuvent	
  être	
  tirées	
  et	
  analysées	
  par	
  le	
  développeur.	
  
Ces	
  données	
  sont	
  entre	
  autres	
  :	
  
	
  
Ø Quels	
  sont	
  les	
  Smartphones	
  sur	
  lesquels	
  l’application	
  a	
  été	
  téléchargée	
  
Ø Quel	
  est	
  le	
  système	
  d’exploitation	
  du	
  système	
  	
  
Ø Quel	
  est	
  le	
  temps	
  moyen	
  d’utilisation	
  de	
  l’application	
  
Ø Quels	
  sont	
  les	
  contenus	
  préférés	
  des	
  mobinautes	
  
Ø Quels	
  sont	
  les	
  problèmes	
  rencontrés	
  lors	
  de	
  l’utilisation	
  de	
  l’application	
  
Ø Quels	
  sont	
  les	
  pays	
  ou	
  l’application	
  a	
  été	
  utilisée.	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
2	
  https://support.google.com/analytics/?hl=fr#topic=3544906	
  
Informations	
  techniques	
  de	
  Google	
  Analytics	
  fournies	
  par	
  Google.	
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1.2.4.	
  Le	
  tracking	
   	
  
	
  
Une	
  autre	
  technique	
  utilisée	
  pour	
  suivre	
  ses	
  mobinautes	
  et	
  utilisateurs	
  est	
  appelée	
  le	
  
tracking	
  et	
  est	
  comparable	
  aux	
  analytics.	
  Le	
  tracking	
  qu’est	
  ce	
  que	
  c’est	
  ?	
  	
  
	
  
La	
  définition	
  du	
  tracking	
  est	
  donnée	
  sur	
  le	
  site	
  E-‐marketing.fr	
  et	
  va	
  comme	
  suit	
  
«	
  Analyse	
  dynamique	
  de	
  la	
  communication	
  publicitaire	
  d'une	
  marque	
  et	
  de	
  son	
  
incidence	
  sur	
  l'attitude	
  et	
  sur	
  le	
  comportement	
  des	
  consommateurs	
  à	
  son	
  sujet.	
  En	
  
général,	
  la	
  collecte	
  d'informations	
  suit	
  un	
  rythme	
  hebdomadaire	
  (voire	
  quotidien)	
  et	
  
utilise	
  des	
  échantillons	
  tournants/	
  glissants	
  (contrairement	
  aux	
  panels).	
  Le	
  tracking	
  
comporte	
  l'avantage	
  de	
  non	
  seulement	
  localiser	
  la	
  marque	
  par	
  rapport	
  à	
  ses	
  
concurrents,	
  mais	
  également	
  de	
  mesurer	
  rapidement	
  l'efficacité	
  des	
  actions	
  de	
  
communication	
  et	
  de	
  détailler	
  les	
  composantes	
  et	
  les	
  modes	
  de	
  constitution	
  du	
  capital	
  
de	
  la	
  marque	
  (notoriété,	
  image,	
  fidélité,	
  associations)	
  permettant,	
  si	
  besoin	
  est,	
  de	
  
redéfinir	
  l'axe	
  et/ou	
  les	
  supports	
  de	
  la	
  communication.	
  »	
  	
  
	
  
Bruno	
  Botton	
  explique	
  que	
  :	
  «	
  La	
  demande	
  d'informations	
  régulières	
  en	
  matière	
  
d'efficacité	
  s'étend	
  à	
  une	
  plus	
  large	
  gamme	
  d'actions	
  marketing	
  et	
  communication	
  des	
  
entreprises.	
  Les	
  trackings	
  sont	
  désormais	
  notamment	
  utilisés	
  pour	
  mesurer	
  les	
  
évolutions	
  en	
  termes	
  de	
  Brand	
  Equity,	
  l'image	
  des	
  sociétés/des	
  marques,	
  la	
  satisfaction	
  
des	
  consommateurs	
  et	
  la	
  qualité	
  des	
  produits.	
  »	
  (E-‐marketing.fr)	
  
	
  
Mathieu	
  Roche,	
  directeur	
  général	
  France	
  et	
  Royaume-‐Uni	
  de	
  Weborama,	
  nous	
  donne	
  lui	
  
aussi	
  une	
  définition	
  assez	
  semblable	
  du	
  tracking	
  mais	
  un	
  rien	
  différente.	
  D’après	
  lui«	
  Le	
  
tracking	
  permet	
  de	
  «	
  reconnaître	
  »	
  un	
  même	
  internaute	
  via	
  un	
  identifiant	
  anonyme	
  et	
  
temporaire	
  lors	
  de	
  plusieurs	
  sessions.	
  Le	
  tracking	
  permet	
  à	
  un	
  annonceur	
  de	
  mesurer	
  
combien	
  de	
  fois	
  un	
  utilisateur	
  a	
  été	
  exposé	
  à	
  ses	
  publicités,	
  combien	
  d’internautes	
  
différents	
  sont	
  venus	
  sur	
  son	
  site,	
  voire	
  d’adresser	
  des	
  messages	
  différents	
  aux	
  
internautes	
  en	
  fonction	
  de	
  leur	
  profil.	
  Sur	
  le	
  web,	
  cette	
  reconnaissance	
  se	
  fait	
  
principalement	
  via	
  un	
  cookie	
  déposé	
  par	
  un	
  acteur	
  tiers	
  dans	
  le	
  navigateur	
  de	
  
l’utilisateur.	
  Sur	
  les	
  appareils	
  mobiles,	
  certains	
  navigateurs	
  n’acceptent	
  pas	
  les	
  cookies	
  
tiers.	
  Des	
  méthodes	
  alternatives	
  ont	
  donc	
  été	
  développées,	
  comme	
  la	
  technique	
  du	
  
«	
  fingerprinting	
  »	
  (création	
  d’une	
  «	
  empreinte	
  numérique	
  »	
  du	
  terminal	
  mobile)	
  ou	
  
l’utilisation	
  du	
  device	
  ID	
  (identifiant	
  unique	
  de	
  l’appareil).	
  »	
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Sylvain	
  Deffay,	
   directeur	
  France	
  de	
  Infectious	
  Media	
  ajoute	
  sur	
  le	
  site	
  ad-‐exchange.fr,	
  
dans	
  la	
  définition	
  le	
  terme	
  	
  «	
  Device	
  ID	
  »	
  qu’il	
  défini	
  comme	
  suit	
  :	
  «	
  Le	
  device	
  ID	
  est	
  en	
  
revanche	
  un	
  moyen	
  d’identifier	
  des	
  appareils	
  mobiles	
  en	
  leur	
  donnant	
  un	
  identifiant	
  
permanent.	
  Différent	
  des	
  cookies,	
  le	
  device	
  ID	
  est	
  à	
  la	
  base	
  un	
  outil	
  destiné	
  aux	
  
développeurs	
  pour	
  les	
  aider	
  à	
  tester	
  et	
  fournir	
  des	
  mises	
  à	
  jour	
  –	
  et	
  non	
  pour	
  faire	
  du	
  
tracking.	
  Aujourd’hui,	
  le	
  device	
  ID	
  permet	
  de	
  faire	
  du	
  retargeting	
  sur	
  les	
  mobiles,	
  mais	
  la	
  
technologie	
  n’est	
  pas	
  encore	
  parfaite	
  et	
  le	
  tracking	
  cross-‐device	
  reste	
  une	
  affaire	
  difficile	
  
malgré	
  tout.	
  ».	
  
	
  
J’ai	
  donc	
  utilisé	
  ci-‐dessus	
  les	
  définitions	
  de	
  tracking	
  donnés	
  par	
  des	
  experts	
  du	
  milieu	
  
des	
  technologies	
  mobiles	
  et	
  internet	
  afin	
  de	
  les	
  comprendre	
  au	
  mieux	
  d’un	
  point	
  de	
  vue	
  
technique	
  et	
  fonctionnel	
  mais	
  ce	
  qui	
  m’intéresse	
  davantage	
  c’est	
  le	
  point	
  de	
  vue	
  
marketing	
  de	
  cette	
  technique.	
  C’est	
  à	
  dire	
  de	
  comprendre	
  dans	
  quels	
  buts	
  les	
  
compagnies	
  et	
  créateurs	
  de	
  sites	
  internet	
  et	
  mobiles	
  utilisent	
  le	
  tracking	
  mais	
  surtout	
  
pourquoi	
  utiliser	
  le	
  tracking	
  dans	
  le	
  cadre	
  d’une	
  application	
  mobile	
  pour	
  Smartphone	
  
comme	
  c’est	
  le	
  cas	
  pour	
  moi.	
  
	
  
Avec	
  la	
  landing	
  page	
  crée,	
  il	
  faut	
  en	
  général	
  arriver	
  à	
  un	
  taux	
  de	
  conversion	
  de	
  20%.	
  
C’est	
  –à-‐dire	
  convertir	
  au	
  moins	
  20%	
  des	
  personnes	
  qui	
  ont	
  vu	
  cette	
  landing	
  page	
  en	
  
utilisateurs.	
  Ce	
  qui	
  ne	
  veut	
  pas	
  pour	
  autant	
  dire	
  qu’on	
  tient	
  l’idée	
  du	
  siècle	
  et	
  que	
  
l’application	
  va	
  forcément	
  rencontrer	
  un	
  grand	
  succès	
  mais	
  on	
  estime	
  que	
  lorsqu’on	
  
atteint	
  ce	
  seuil	
  de	
  20%,	
  c’est	
  un	
  bon	
  départ	
  et	
  on	
  passe	
  au	
  stade	
  suivant	
  de	
  notre	
  
processus	
  de	
  pré	
  lancement	
  de	
  l’application.	
  Comme	
  le	
  dit	
  Maxime	
  Dupont,	
  voir	
  annexe	
  
5,	
  lorsque	
  c’est	
  20%	
  sont	
  atteints,	
  on	
  estime	
  que	
  le	
  projet	
  est	
  validé	
  par	
  le	
  marché.	
  
	
  
Le	
  mieux	
  à	
  ce	
  stade	
  ci	
  pour	
  ne	
  pas	
  dépenser	
  des	
  fortunes	
  est	
  de	
  créer	
  un	
  prototype	
  du	
  
produit	
  afin	
  de	
  voir	
  comment	
  les	
  utilisateurs	
  réagissent	
  à	
  celui-‐ci.	
  
	
  
Toujours	
  en	
  analysant	
  les	
  analytics	
  qui	
  permettent	
  de	
  comprendre	
  les	
  utilisateurs	
  et	
  
donc	
  d’ajuster	
  le	
  produit	
  et	
  l’application	
  si	
  nécessaire,	
  on	
  peut	
  passer	
  à	
  la	
  version	
  bêta	
  
du	
  produit	
  si	
  la	
  version	
  prototype	
  à	
  rencontrer	
  son	
  succès	
  et	
  qu’on	
  est	
  confiant	
  sur	
  la	
  
réaction	
  du	
  marché.	
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Lorsqu’on	
  a	
   atteint	
  son	
  product	
  market	
  fit	
  et	
  qu’on	
  le	
  satisfait,	
  on	
  met	
  en	
  place	
  le	
  produit	
  
et	
  sa	
  version	
  finale,	
  toujours	
  modifiable	
  en	
  rapport	
  avec	
  les	
  analytics	
  si	
  les	
  utilisateurs	
  
n’aiment	
  plus	
  telles	
  ou	
  telles	
  options.	
  On	
  arrive	
  donc	
  dans	
  la	
  phase	
  de	
  lancement.	
  
	
  
Conclusion	
  de	
  ce	
  chapitre,	
  il	
  ne	
  suffit	
  pas	
  de	
  créer	
  et	
  développer	
  son	
  application,	
  il	
  y	
  a	
  
tout	
  un	
  tas	
  d’outils	
  auxquels	
  le	
  développeur	
  doit	
  également	
  penser	
  et	
  mettre	
  en	
  place	
  
comme	
  le	
  tracking	
  notamment.	
  Un	
  grand	
  nombre	
  d’informations	
  peuvent	
  être	
  tirées	
  des	
  
différents	
  rapports	
  de	
  comportement	
  des	
  mobinautes	
  et	
  ca	
  permet	
  d’adapter	
  son	
  
application	
  lors	
  des	
  mis	
  à	
  jours.	
  Si	
  certaines	
  pages	
  ou	
  options	
  ne	
  sont	
  jamais	
  utilisées,	
  
cela	
  ne	
  sert	
  à	
  rien	
  de	
  les	
  laisser,	
  cela	
  surcharge	
  l’application	
  et	
  la	
  rend	
  plus	
  lourde,	
  les	
  
supprimer	
  donne	
  un	
  meilleur	
  confort	
  à	
  l’utilisateur.	
  
	
  
1.3.	
  Le	
  lancement	
  
	
  
Maintenant	
  qu’on	
  a	
  notre	
  cible	
  et	
  notre	
  première	
  version	
  développée,	
  on	
  va	
  développer	
  
la	
  version	
  beta	
  du	
  produit	
  et	
  donc	
  de	
  l’application	
  et	
  tenter	
  de	
  driver	
  un	
  maximum	
  
d’utilisateurs.	
  	
  
Dans	
  cette	
  partie	
  ci,	
  on	
  vise	
  la	
  croissance	
  et	
  rien	
  que	
  la	
  croissance	
  tout	
  en	
  ajustant	
  le	
  
produit	
  si	
  nécessaire	
  pour	
  toujours	
  satisfaire	
  le	
  client.	
  Cette	
  étape	
  de	
  lancement	
  se	
  
caractérise	
  par	
  une	
  adoption	
  plus	
  massive	
  du	
  produit,	
  une	
  instabilité	
  de	
  la	
  concurrence	
  
avec	
  de	
  nouveaux	
  entrants	
  qui	
  remarquent	
  le	
  potentiel	
  de	
  croissance	
  du	
  produit	
  et	
  du	
  
concept,	
  investissement	
  importants	
  (Sion	
  &	
  Brault,	
  2008).	
  
	
  
Un	
  conseil	
  important	
  lors	
  du	
  lancement	
  de	
  la	
  Start-‐up	
  est	
  de	
  bien	
  choisir	
  ses	
  associés,	
  il	
  
faut	
  comprendre	
  par	
  là,	
  choisir	
  intelligemment	
  ses	
  associés.	
  Il	
  faut	
  bien	
  s’entourer	
  et	
  
surtout	
  à	
  moindre	
  frais	
  car	
  s’associer	
  permet	
  de	
  ne	
  pas	
  salarier	
  l’associé	
  mais	
  de	
  le	
  faire	
  
entrer	
  dans	
  le	
  projet	
  quand	
  même.	
  
	
  
Un	
  deuxième	
  conseil	
  important	
  pour	
  cette	
  étape	
  est	
  de	
  faire	
  supporter	
  le	
  risque	
  
financier	
  par	
  d’autres	
  personnes,	
  l’entourage	
  ou	
  des	
  investisseurs	
  tels	
  des	
  Business	
  
Angels	
  ou	
  des	
  Venture	
  Capitalist.	
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Un	
  troisième	
  conseil	
   est	
  de	
  bien	
  choisir	
  son	
  nom	
  !	
  (George,	
  2015)	
  
	
  
On	
  reviendra	
  sur	
  ces	
  points	
  lors	
  de	
  la	
  mise	
  en	
  pratique	
  dans	
  le	
  cas	
  de	
  mon	
  produit.	
  
	
  
Certains	
  outils	
  appréciés	
  par	
  les	
  développeurs	
  ainsi	
  que	
  les	
  responsables	
  du	
  marketing	
  
sont	
  utilisés	
  pour	
  croitre	
  plus	
  rapidement.	
  Notamment	
  le	
  Growth	
  hacking.	
  
1.4.	
  La	
  technique	
  du	
  Growth	
  hacking	
  
	
  
Une	
  technique	
  que	
  l’on	
  peut	
  utiliser	
  notamment	
  et	
  qui	
  est	
  très	
  répandue	
  dans	
  les	
  pays	
  
anglo-‐saxons,	
  toujours	
  selon	
  Maxime	
  Dupont,	
  est	
  le	
  growth	
  hacking.	
  C’est	
  un	
  ensemble	
  
de	
  technique	
  marketing	
  qui	
  a	
  pour	
  but	
  de	
  convertir	
  un	
  utilisateur	
  en	
  utilisateur	
  fois	
  10.	
  
Le	
  growth	
  hacking	
  n’est	
  plus	
  seulement	
  une	
  tendance,	
  c’est	
  devenu	
  une	
  nécessité.	
  Dans	
  
ce	
  monde	
  où	
  internet	
  domine,	
  le	
  growth	
  hacking	
  est	
  devenu	
  essentiel	
  pour	
  amener	
  le	
  
produit	
  aux	
  clients.	
  	
  	
  
Par	
  le	
  passé	
  on	
  avait	
  les	
  développeurs	
  d’un	
  côté	
  et	
  les	
  marketers	
  de	
  l’autre	
  travaillant	
  
indépendamment.	
  De	
  nos	
  jours,	
  on	
  constate	
  que	
  souvent	
  ces	
  mots	
  fusionnent	
  pour	
  
former	
  le	
  growth	
  hacking.	
  Souvent	
  d’ailleurs	
  une	
  personne	
  est	
  employée	
  à	
  plein	
  temps	
  
rien	
  que	
  pour	
  faire	
  cela.	
  Le	
  but	
  étant	
  de	
  croitre	
  le	
  plus	
  vite	
  possible.	
  
Les	
  growth	
  hackers	
  arrivent	
  à	
  faire	
  en	
  sorte	
  que	
  l’utilisateur	
  passe	
  le	
  mot	
  à	
  propos	
  du	
  
produit	
  en	
  demandant	
  une	
  faveur	
  qui	
  n’est	
  pas	
  perçue	
  comme	
  une	
  faveur	
  justement,	
  
c’est	
  là	
  tout	
  l’art	
  de	
  cette	
  technique.	
  Les	
  growth	
  hackers	
  comprennent	
  parfaitement	
  ce	
  
qu’il	
  y	
  a	
  dans	
  la	
  tête	
  des	
  utilisateurs	
  et	
  rien	
  n’est	
  laissé	
  au	
  hasard	
  (King,	
  2015,	
  pp	
  3-‐9).	
  
	
  
Un	
  exemple	
  concret	
  qu’il	
  m’a	
  donné	
  est	
  de	
  proposé	
  des	
  réductions	
  si	
  on	
  invite	
  d’autres	
  
utilisateurs	
  sur	
  l’application	
  ou	
  encore	
  jouer	
  sur	
  la	
  peur	
  des	
  utilisateurs.	
  Imaginons	
  
qu’on	
  est	
  sur	
  un	
  site	
  de	
  vente	
  de	
  billet	
  d’avions,	
  le	
  growth	
  hacker	
  fait	
  apparaitre	
  une	
  
fenêtre	
  dans	
  votre	
  page	
  web	
  en	
  disant	
  «	
  	
  attention	
  dernière	
  place	
  en	
  réduction	
  pour	
  tel	
  
ou	
  tel	
  vol	
  »,	
  l’utilisateur	
  va	
  effectivement	
  croire	
  qu’il	
  ne	
  reste	
  qu’une	
  place	
  et	
  va	
  l’acheter	
  
quasiment	
  directement.	
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1.5.	
  Types	
  d’investissements	
   possibles	
  pour	
  l’étape	
  de	
  lancement	
  
	
  
Il	
  existe	
  plusieurs	
  méthodes	
  pour	
  trouver	
  des	
  investisseurs	
  ou	
  des	
  investissements	
  dans	
  
ce	
  domaine	
  des	
  applications	
  Smartphones.	
  On	
  se	
  trouve	
  dans	
  l’étape	
  du	
  seed	
  capital	
  au	
  
début	
  car	
  la	
  start-‐up	
  n’a	
  pas	
  encore	
  vu	
  le	
  jour	
  mais	
  on	
  cherche	
  déjà	
  des	
  capitaux,	
  
notamment	
  pour	
  créer	
  un	
  prototype	
  du	
  produit	
  technologique,	
  l’application.	
  
Une	
  fois	
  la	
  start-‐up	
  crée	
  et	
  les	
  premiers	
  fonds	
  disparus	
  dans	
  les	
  recherches	
  et	
  
développements,	
  on	
  va	
  chercher	
  le	
  start-‐up	
  capital,	
  c’est	
  à	
  dire	
  le	
  capital	
  de	
  démarrage	
  
et	
  c’est	
  en	
  général	
  à	
  ce	
  stade	
  ci	
  que	
  les	
  Business	
  Angels	
  ou	
  les	
  venture	
  Capitalist	
  Firms	
  
interviennent	
  car	
  il	
  s’agit	
  de	
  gros	
  montants.	
  
Un	
  solide	
  business	
  plan	
  et	
  plan	
  de	
  développement	
  est	
  souvent	
  le	
  meilleur	
  allié	
  de	
  
l’entrepreneur	
  pour	
  convaincre	
  les	
  investisseurs	
  (Robyn,	
  2013,	
  pp	
  70-‐75).	
  
	
  
Il	
  est	
  vrai	
  et	
  c’est	
  compréhensible	
  qu’une	
  start-‐up	
  à	
  souvent	
  peu	
  d’accès	
  à	
  des	
  
financements	
  bancaires	
  car	
  l’entrepreneur	
  à	
  du	
  mal	
  à	
  s’engager	
  sur	
  un	
  remboursement	
  
figé	
  étant	
  donné	
  qu’il	
  ne	
  sait	
  pas	
  si	
  la	
  start-‐up	
  va	
  décoller	
  ou	
  pas,	
  elle	
  ne	
  connaît	
  pas	
  sa	
  
capacité	
  de	
  remboursement	
  et	
  va	
  donc	
  devoir	
  trouver	
  d’autres	
  financements	
  
(Martinaud,	
  2012,	
  p.	
  218)	
  
	
  
1) le	
  premier	
  et	
  le	
  plus	
  commun	
  est	
  de	
  faire	
  jouer	
  son	
  propre	
  réseau	
  social,	
  à	
  savoir	
  
la	
  famille	
  ou	
  les	
  amis.	
  
	
  
2) Le	
  deuxième	
  moyen	
  est	
  d’arriver	
  à	
  trouver	
  soit	
  un	
  ou	
  plusieurs	
  Business	
  Angels.	
  
Les	
  Business	
  Angels	
  sont	
  des	
  particuliers	
  aisés	
  qui	
  décident	
  d’investir	
  leur	
  argent	
  
dans	
  des	
  jeunes	
  entreprises	
  ou	
  start-‐ups	
  prometteuses.	
  Ils	
  rentrent	
  en	
  général	
  
dans	
  le	
  conseil	
  d’administration	
  de	
  l’entreprise	
  dans	
  laquelle	
  ils	
  investissent.	
  Ces	
  
investisseurs	
  se	
  rémunèrent	
  en	
  cas	
  de	
  sortie	
  de	
  l’entreprise,	
  vente	
  ou	
  entrée	
  en	
  
bourse.	
  Leur	
  but	
  étant	
  de	
  faire	
  fructifier	
  leurs	
  avoirs.	
  	
  Le	
  seul	
  souci	
  c’est	
  que	
  les	
  
montants	
  de	
  ces	
  Business	
  Angels	
  ne	
  sont	
  pas	
  toujours	
  très	
  élevés	
  (Redis,	
  2009,	
  
pp	
  55-‐61).	
  Dans	
  le	
  cas	
  où	
  on	
  recherche	
  davantage	
  de	
  fonds,	
  on	
  peut	
  chercher	
  ce	
  
qu’on	
  appelle	
  des	
  venture	
  Capitalist	
  Firms.	
  Ce	
  qu’on	
  appelle	
  des	
  venture	
  
Capitalist	
  Firms	
  ce	
  sont	
  des	
  investisseurs	
  professionnels	
  qui	
  font	
  un	
  
investissement	
  de	
  long	
  terme	
  souvent	
  risqué.	
  La	
  définition	
  donnée	
  par	
  the	
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National	
  Venture	
  Capital	
   Association	
  est	
  «	
  	
  un	
  venture	
  capital	
  est	
  une	
  somme	
  
d’argent	
  fournie	
  par	
  des	
  investisseurs	
  professionnels	
  qui	
  investissent	
  le	
  long	
  du	
  
management,	
  dans	
  des	
  compagnies	
  à	
  croissance	
  rapide	
  et	
  pour	
  lesquelles	
  ils	
  
voient	
  un	
  potentiel	
  	
  pour	
  développer	
  des	
  relations	
  économiques	
  »(NVCA,2001).	
  
Les	
  sommes	
  en	
  jeu	
  sont	
  souvent	
  bien	
  plus	
  élevées	
  que	
  dans	
  le	
  cas	
  d’un	
  Business	
  
Angel	
  (Ortgiese,	
  2007,	
  p.	
  10).	
  
	
  Pour	
  une	
  jeune	
  start-‐up,	
  ce	
  n’est	
  pas	
  chose	
  aisée	
  de	
  rencontrer	
  ce	
  genre	
  de	
  
personnes	
  qui	
  investissent	
  et	
  c’est	
  pourquoi	
  il	
  existe	
  des	
  plateformes	
  comme	
  
notamment	
  angellist.com	
  sur	
  laquelle	
  on	
  peut	
  se	
  créer	
  un	
  profil	
  et	
  mettre	
  son	
  
idée	
  de	
  produit	
  et	
  le	
  montant	
  que	
  l’on	
  cherche	
  comme	
  investissement	
  et	
  par	
  ce	
  
biais	
  des	
  investisseurs,	
  Business	
  Angels	
  notamment,	
  peuvent	
  entrer	
  en	
  contact	
  
avec	
  vous	
  si	
  ils	
  sont	
  intéressés	
  par	
  le	
  produit.	
  
	
  
3) Un	
  autre	
  moyen	
  est	
  de	
  passer	
  par	
  le	
  crowdfunding.	
  Beaucoup	
  d’opportunités	
  de	
  
trouver	
  des	
  financements	
  via	
  crowdfunding	
  sont	
  possibles	
  pour	
  les	
  petites	
  
entreprises	
  ou	
  start-‐ups	
  dans	
  le	
  domaine	
  des	
  technologies.	
  Souvent	
  les	
  coûts	
  sont	
  
moins	
  onéreux	
  pour	
  lancer	
  la	
  compagnie	
  et	
  le	
  produit	
  est	
  souvent	
  facile	
  à	
  
comprendre	
  pour	
  les	
  petits	
  investisseurs.	
  Mais	
  le	
  facteur	
  principal	
  qui	
  joue	
  en	
  
cette	
  faveur	
  c’est	
  que	
  les	
  technologies	
  ont	
  souvent	
  un	
  énorme	
  potentiel	
  de	
  
croissance	
  et	
  donc	
  de	
  gain	
  (Neiss	
  &	
  Best	
  &	
  Cassady-‐Dorion,Z,	
  2013)	
  
	
  
Le	
  crowdfunding	
  est	
  aussi	
  accessible	
  via	
  des	
  plateformes	
  telles	
  que	
  
mymicroinvest.be	
  ou	
  foundme.com	
  ou	
  d’autres.	
  Cette	
  méthode	
  vous	
  donne	
  la	
  
possibilité	
  de	
  créer	
  un	
  profil	
  sur	
  le	
  site	
  et	
  de	
  décrire	
  le	
  produit	
  et	
  le	
  montant	
  que	
  
l’on	
  cherche	
  et	
  ensuite	
  ce	
  n’est	
  plus	
  un	
  seul	
  gros	
  et	
  puissant	
  investisseur	
  ou	
  
Business	
  Angel	
  qui	
  vient	
  mais	
  un	
  grand	
  nombre	
  de	
  petits	
  investisseurs.	
  Ces	
  
derniers	
  n’auront	
  pas	
  de	
  parts	
  directes	
  dans	
  la	
  société/	
  start-‐up	
  mais	
  auront	
  des	
  
parts	
  via	
  le	
  site	
  de	
  crowdfunding	
  qui	
  lui,	
  aura	
  l’ensemble	
  de	
  l’argent	
  investit	
  des	
  
petits	
  investisseurs	
  et	
  négociera	
  avec	
  vous	
  le	
  pourcentage	
  de	
  part	
  qu’il	
  veut.	
  Aux	
  
responsables	
  de	
  la	
  start-‐up	
  à	
  accepter	
  ou	
  pas...	
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1.6.	
  Monétisation	
  
	
   
Ce	
  genre	
  de	
  business	
  d’applications	
  Smartphone	
  est	
  souvent	
  difficile	
  à	
  monétiser	
  et	
  donc	
  
trouver	
  des	
  levers	
  de	
  fonds	
  est	
  souvent	
  crucial,	
  et	
  selon	
  les	
  dires	
  de	
  	
  Maxime	
  Dupont,	
  
Il	
  y	
  a	
  plusieurs	
  moyens	
  de	
  monétiser	
  une	
  application.	
  En	
  la	
  rendant	
  payante	
  dans	
  l’App	
  
Store,	
  ou	
  en	
  ajoutant	
  des	
  bannières	
  publicitaires,	
  des	
  pubs	
  vidéo.	
  
Soit	
  encore	
  en	
  la	
  proposant	
  gratuite	
  au	
  téléchargement	
  dans	
  un	
  premier	
  temps	
  mais	
  en	
  
laissant	
  la	
  possibilité	
  à	
  l’utilisateur	
  de	
  passer	
  en	
  premium,	
  c’est	
  à	
  dire	
  que	
  des	
  
fonctionnalités	
  supplémentaires	
  sont	
  payantes	
  si	
  on	
  veut	
  pouvoir	
  y	
  accéder	
  (Quora,	
  
2015).	
  
	
  
Il	
  est	
  souvent	
  difficile	
  de	
  voir	
  quel	
  est	
  le	
  business	
  model	
  d’une	
  application	
  mobile,	
  qui	
  
plus	
  est	
  quand	
  elle	
  est	
  gratuite.	
  Il	
  existe	
  néanmoins	
  de	
  nombreux	
  moyens	
  de	
  gagner	
  de	
  
l’argent.	
  Il	
  ne	
  faut	
  pas	
  se	
  contenter	
  d’une	
  seule	
  source	
  de	
  revenus	
  pour	
  son	
  application.	
  
	
  
• La	
  publicité	
  :	
  c’est	
  le	
  revenu	
  le	
  plus	
  commun	
  en	
  ajoutant	
  des	
  bannières	
  
publicitaires	
  sur	
  son	
  application.	
  Une	
  fois	
  la	
  bannière	
  mise	
  en	
  place,	
  chaque	
  clic	
  
rapporte	
  quelque	
  chose	
  en	
  fonction	
  du	
  contrat	
  qu’on	
  à	
  signer	
  avec	
  la	
  marque	
  qui	
  
fait	
  la	
  publicité	
  sur	
  la	
  bannière.	
  
• L’affiliation	
  est	
  semblable	
  à	
  la	
  publicité	
  mais	
  elle	
  ne	
  rapporte	
  pas	
  en	
  fonction	
  du	
  
nombre	
  de	
  clics	
  mais	
  plutôt	
  en	
  pourcentage	
  	
  sur	
  la	
  vente	
  qu’une	
  visite	
  engendre.	
  
• La	
  vente	
  de	
  liens	
  consiste	
  à	
  placer	
  sur	
  son	
  application	
  des	
  liens	
  vers	
  des	
  sites	
  
internet.	
  
• La	
  vente	
  de	
  donnée,	
  l’application	
  stocke	
  les	
  données	
  des	
  utilisateurs	
  et	
  les	
  
revends	
  ou	
  les	
  échanges.	
  
• Le	
  freemium	
  se	
  base	
  sur	
  un	
  modèle	
  économique	
  qui	
  propose	
  un	
  accès	
  basique	
  
gratuit	
  et	
  libre	
  et	
  un	
  accès	
  prémium	
  donnant	
  accès	
  à	
  toutes	
  les	
  options	
  de	
  
l’application	
  (Hamaoui,	
  2013)	
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Chapitre	
  2	
  :	
   les	
  applications	
  Smartphones	
  et	
  leurs	
  caractéristiques	
  
	
  
Dans	
  ce	
  chapitre	
  2	
  de	
  mon	
  mémoire,	
  je	
  vais	
  dans	
  un	
  premier	
  temps	
  définir	
  les	
  différents	
  
concepts	
  et	
  termes	
  en	
  rapport	
  avec	
  les	
  applications	
  et	
  qui	
  vont	
  apparaître	
  durant	
  mon	
  
travail	
  afin	
  de	
  faciliter	
  la	
  compréhension	
  de	
  ce	
  dernier.	
  
	
  
Ensuite,	
  	
  je	
  donnerai	
  les	
  différences	
  entre	
  les	
  applications	
  Smartphone	
  et	
  les	
  sites	
  
mobiles	
  et	
  les	
  Web-‐Apps.	
  
	
  
J’expliquerai	
  quelles	
  sont	
  les	
  méthodes	
  pour	
  rendre	
  davantage	
  visible	
  son	
  application	
  
car	
  cela	
  va	
  être	
  un	
  élément	
  réellement	
  important	
  lorsque	
  mon	
  application	
  sera	
  créée.	
  	
  
Je	
  donnerai	
  également	
  une	
  explication	
  sur	
  les	
  référencements	
  naturels	
  et	
  les	
  
référencements	
  ASO,	
  outils	
  cruciaux	
  pour	
  que	
  l’application	
  rencontre	
  son	
  succès.	
  
Etant	
  donné	
  que	
  les	
  deux	
  principales	
  plateformes	
  d’applications	
  sont	
  l’App	
  Store	
  et	
  
Google	
  Play,	
  je	
  détaillerai	
  les	
  différences	
  dans	
  le	
  référencement	
  selon	
  qu’on	
  est	
  sous	
  
l’App	
  Store	
  ou	
  sous	
  Google	
  Play.	
  
	
  
2.1.	
  Définitions	
  des	
  concepts	
  	
  
	
  
Pour	
  rappel,	
  si	
  on	
  cherche	
  à	
  définir	
  simplement	
  un	
  Smartphone	
  on	
  peut	
  utiliser	
  la	
  
définition	
  la	
  plus	
  simple	
  à	
  comprendre	
  quand	
  on	
  cherche	
  à	
  définir	
  ce	
  qu’est	
  un	
  
Smartphone	
  est,	
  téléphone	
  intelligent.	
  (Larousse,	
  2012)	
  
	
  
D’autres	
  auteurs	
  définissent	
  le	
  Smartphone	
  de	
  manière	
  plus	
  complète.	
  Le	
  Smartphone	
  
est	
  décrit	
  comme	
  un	
  dispositif	
  centralisant	
  les	
  données	
  et	
  ayant	
  une	
  plateforme	
  mobile	
  
universelle,	
  selon	
  Zheng	
  et	
  Ni	
  (2006,	
  p.2)	
  
	
  
Il	
  n’y	
  a	
  donc	
  pas	
  de	
  définitions	
  unanimes	
  de	
  ce	
  qu’est	
  un	
  Smartphone.	
  
	
  
Qu’est	
  ce	
  qu’une	
  application	
  mobile	
  ?	
  
	
  
Applications	
  mobiles	
  :	
  les	
  applications	
  mobiles	
  ou	
  mobile	
  applications	
  en	
  anglais	
  sont	
  
plus	
  connues	
  sous	
  le	
  nom	
  APP	
  ou	
  APPS,	
  qui	
  vient	
  de	
  l’anglais	
  application	
  program	
  et	
  qui	
  
 


	26. 19
désigne	
  tous	
  les	
   logiciels	
  d’application	
  téléchargeables	
  sur	
  téléphone	
  mobile	
  ou	
  
tablettes.	
  
Il	
  faut	
  noter	
  que	
  les	
  le	
  terme	
  original	
  est	
  ITunes	
  Application	
  et	
  nommé	
  ainsi	
  car	
  c’est	
  
Apple	
  qui	
  a	
  inventé	
  ce	
  terme	
  pour	
  ses	
  applications	
  disponibles	
  sur	
  les	
  premiers	
  IPhone.	
  
(histoireinform.com)	
  
2.2.	
  Différentes	
  possibilités	
  de	
  développement	
  sur	
  Smartphone	
  pour	
  une	
  entreprise	
  	
  
	
  
Lorsque	
  une	
  marque	
  et	
  ou	
  compagnie	
  décide	
  d’être	
  accessible	
  via	
  internet	
  et	
  
Smartphone.	
  Comme	
  l’explique	
  NEEDEO	
  sur	
  son	
  blog,	
  plusieurs	
  solutions	
  s’offre	
  à	
  elle	
  :	
  
	
  
• La	
  première	
  d’entre	
  elle	
  est	
  l’application	
  mobile	
  native	
  qui	
  est	
  une	
  application	
  
développée	
  spécifiquement	
  un	
  système	
  d’exploitation	
  spécifique	
  et	
  disponible	
  
sur	
  une	
  certaine	
  plateforme.	
  C’est	
  à	
  dire	
  que	
  les	
  applications	
  Apple	
  ne	
  sont	
  pas	
  
développées	
  selon	
  le	
  même	
  langage	
  que	
  celles	
  développées	
  par	
  Androïd.	
  Elles	
  
sont	
  développées	
  en	
  Objective-‐C	
  (Bar,	
  2011).	
  
	
  
• Une	
  autre	
  possibilité	
  est	
  le	
  site	
  mobile,	
  qui	
  est	
  simplement	
  le	
  site	
  internet	
  de	
  la	
  
marque	
  ou	
  la	
  compagnie	
  adaptée	
  au	
  format	
  Smartphone	
  pour	
  une	
  meilleure	
  
lisibilité	
  et	
  utilisation.	
  Il	
  est	
  noté	
  que	
  dans	
  ce	
  cas-‐ci,	
  le	
  site	
  mobile	
  est	
  uniquement	
  
accessible	
  via	
  internet	
  et	
  le	
  navigateur	
  du	
  Smartphone.	
  On	
  va	
  donc	
  sur	
  internet	
  
chercher	
  le	
  site	
  de	
  la	
  compagnie	
  ou	
  marque	
  et	
  ce	
  n’est	
  donc	
  pas	
  la	
  même	
  chose	
  
qu’une	
  application	
  évidemment.	
  Le	
  langage	
  de	
  codage	
  est	
  similaire	
  à	
  celui	
  d’un	
  
véritable	
  site	
  web.	
  
	
  
• Finalement,	
  la	
  dernière	
  possibilité	
  se	
  nomme	
  la	
  web-‐app	
  et	
  il	
  s’agit	
  en	
  fait	
  d’un	
  
site	
  mobile	
  enrichi,	
  c’est	
  donc	
  un	
  site	
  mobile	
  amélioré.	
  Elle	
  tend	
  à	
  se	
  rapprocher	
  
de	
  l’application	
  mobile	
  avec	
  une	
  ergonomie	
  similaire.	
  
Ces	
  Web-‐Apps	
  proposent	
  également,	
  tout	
  comme	
  les	
  APPS,	
  une	
  icône	
  sur	
  le	
  
bureau	
  afin	
  d’accéder	
  à	
  la	
  web-‐app	
  de	
  cette	
  manière.	
  La	
  différence	
  est	
  que	
  la	
  
web-‐app	
  est	
  disponible	
  sur	
  plusieurs	
  plateformes	
  et	
  non	
  plus	
  une	
  seule	
  et	
  unique.	
  
«	
  For	
  the	
  purposes	
  of	
  this	
  document,	
  the	
  term	
  "Web	
  application"	
  refers	
  to	
  a	
  Web	
  page	
  
(XHTML	
  or	
  a	
  variant	
  thereof	
  +	
  CSS)	
  or	
  collection	
  of	
  Web	
  pages	
  delive-‐	
  red	
  over	
  HTTP	
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which	
  use	
  server-‐side	
   or	
  client-‐side	
  processing	
  (e.g.	
  JavaScript)	
  to	
  provide	
  an	
  
"application-‐like"	
  experience	
  within	
  a	
  Web	
  browser.	
  Web	
  appli-‐	
  cations	
  are	
  distinct	
  
from	
  simple	
  Web	
  content	
  (the	
  focus	
  of	
  BP1)	
  in	
  that	
  they	
  include	
  locally	
  executable	
  
elements	
  of	
  interactivity	
  and	
  persistent	
  state.	
  »3	
  
2.3.	
  Avantages	
  et	
  inconvénients	
  de	
  l’application	
  mobile	
  
	
  
Bien	
  entendu,	
  chacune	
  de	
  ces	
  possibilités	
  comporte	
  des	
  avantages	
  et	
  inconvénients.	
  
Etant	
  donné	
  que	
  mon	
  mémoire	
  porte	
  sur	
  la	
  création	
  de	
  ma	
  propre	
  application	
  mobile,	
  je	
  
ne	
  vais	
  analyser	
  dans	
  la	
  partie	
  suivante	
  que	
  les	
  avantages	
  et	
  inconvénients	
  des	
  
applications	
  mobiles	
  comparées	
  aux	
  sites	
  mobiles	
  et	
  aux	
  Web-‐Apps.	
  
	
  
Le	
  principal	
  avantage	
  de	
  l’application	
  mobile	
  est	
  son	
  ergonomie.	
  L’application	
  mobile	
  est	
  
faite	
  pour	
  le	
  Smartphone	
  et	
  donc	
  de	
  ce	
  fait	
  est	
  crée	
  pour	
  lui	
  convenir	
  parfaitement	
  et	
  
utilisé	
  tout	
  son	
  potentiel.	
  Le	
  format,	
  la	
  navigation	
  et	
  le	
  contenu	
  sont	
  développés	
  pour	
  
convenir	
  parfaitement	
  aux	
  Smartphone	
  et	
  par	
  conséquent	
  l’utilisateur	
  en	
  tire	
  une	
  
meilleure	
  expérience.	
  
L’application	
  peut	
  utilisé	
  toutes	
  les	
  fonctionnalités	
  du	
  téléphone,	
  à	
  savoir	
  son	
  GPS,	
  
appareil	
  photo	
  ou	
  autres.	
  
Finalement,	
  les	
  applications	
  peuvent	
  utiliser	
  des	
  notifications	
  pour	
  avertir	
  l’utilisateur	
  
de	
  quelques	
  nouveautés	
  que	
  ca	
  soient,	
  ce	
  que	
  ne	
  fait	
  pas	
  un	
  site	
  mobile.	
  
	
  
Bien	
  entendu	
  tout	
  n’est	
  pas	
  parfait	
  et	
  des	
  inconvénients	
  apparaissent	
  et	
  les	
  experts	
  en	
  
dénombrent	
  trois	
  importants.	
  
La	
  version	
  :	
  les	
  applications	
  sont	
  sans	
  cesse	
  mis	
  à	
  jours	
  par	
  leur	
  développeur	
  dans	
  le	
  but	
  
de	
  les	
  modifier	
  et	
  de	
  les	
  optimiser.	
  Ca	
  peut	
  être	
  lassant	
  pour	
  les	
  utilisateurs	
  et	
  cela	
  prend	
  
souvent	
  davantage	
  de	
  places	
  dans	
  la	
  mémoire	
  du	
  téléphone.	
  Les	
  sites	
  mobiles	
  se	
  mettent	
  
à	
  jour	
  automatiquement.	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
3
Définition	
  donnée	
  au	
  terme	
  Mobile	
  Web	
  Application	
  dans	
  la	
  recommandation	
  du	
  W3C,	
  World	
  
Wide	
  Web	
  Consortium,	
  Mobile	
  Web	
  Application	
  Best	
  Practices,	
  Décembre	
  2010,	
  
http://www.w3.org/TR/2010/REC-‐	
  mwabp-‐	
  20101214.
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Le	
  coût	
  :	
   créer	
  et	
  développer	
  une	
  application	
  mobile	
  demande	
  un	
  plus	
  gros	
  budget	
  que	
  
dans	
  le	
  cas	
  des	
  autres.	
  
Les	
  règles	
  :	
  il	
  est	
  évident	
  que	
  les	
  applications	
  doivent	
  respecter	
  les	
  règles	
  de	
  leur	
  
plateforme	
  respective,	
  IOS	
  pour	
  Apple,	
  Windows	
  pour	
  Windows	
  phone	
  et	
  Google	
  pour	
  
Android)	
  (blog.needeo.com)	
  
	
  
Un	
  autre	
  problème	
  lié	
  aux	
  applications	
  mobiles	
  est	
  qu’elle	
  doit	
  être	
  téléchargée	
  et	
  
utilisée.	
  L’application	
  a	
  beau	
  être	
  parfaite,	
  si	
  personne	
  ne	
  l’utilise	
  elle	
  ne	
  sert	
  à	
  rien	
  et	
  n’a	
  
donc	
  aucun	
  intérêt.	
  
	
  
2.4.	
  Méthodes	
  pour	
  rendre	
  davantage	
  visible	
  son	
  application	
  	
  
	
  
	
  
Lorsque	
  mon	
  application	
  sera	
  effectivement	
  créée	
  et	
  mise	
  en	
  place,	
  je	
  devrai	
  veiller	
  à	
  lui	
  
donner	
   un	
   maximum	
   de	
   visibilité	
   car	
   même	
   la	
   meilleure	
   application	
   du	
   monde,	
   sans	
  
visibilité,	
  elle	
  ne	
  sert	
  à	
  rien.	
  Son	
  utilité	
  est	
  donc	
  nulle	
  !	
  
	
  
Comme	
  le	
  dit	
  Nicolas,	
  sur	
  son	
  blog	
  le	
  LAB	
  détecteurs	
  de	
  solutions	
  innovantes	
  et	
  édité	
  par	
  
NEEDEO,	
   l’application	
   est	
   inutile	
   si	
   elle	
   n’est	
   pas	
   téléchargée	
   et	
   utilisée	
   par	
   les	
  
utilisateurs	
  de	
  Smartphones	
  et	
  donc	
  il	
  faut	
  faire	
  en	
  sorte	
  que	
  les	
  potentiels	
  utilisateurs	
  
soient	
  au	
  courant	
  que	
  l’application	
  existe.	
  Il	
  existe	
  donc	
  plusieurs	
  méthodes	
  afin	
  de	
  la	
  
rendre	
  visible	
  au	
  plus	
  grand	
  nombre	
  et	
  il	
  propose	
  donc	
  les	
  méthodes	
  suivantes	
  :	
  
	
  
-‐ le	
  référencement	
  naturel	
  :	
  Il	
  s’agit	
  d’arriver	
  à	
  faire	
  entrer	
  son	
  application	
  dans	
  
le	
   top25	
   des	
   applications	
   gratuites	
   ou	
   payantes	
   selon	
   qu’elle	
   soit	
   gratuite	
   ou	
  
payante	
   justement.	
   Pour	
   que	
   l’application	
   apparaisse	
   dans	
   le	
   top25	
   des	
  
applications	
   gratuites,	
   il	
   faut	
   environ	
   6000	
   téléchargements	
   en	
   24	
   heures	
   et	
  
environ	
  600	
  pour	
  afin	
  d’entrer	
  dans	
  le	
  top25	
  des	
  applications	
  payantes.	
  
Des	
  entreprises	
  spécialisées	
  dans	
  le	
  référencement	
  naturel	
  ont	
  vu	
  le	
  jour	
  depuis	
  
que	
  ce	
  phénomène	
  est	
  connu	
  	
  
Ces	
   entreprises	
   utilisent	
   des	
   communautés	
   de	
   milliers	
   d’utilisateurs	
   qui	
   vont	
  
télécharger	
   et	
   tester	
   votre	
   application	
   et	
   ca	
   engendre	
   donc	
   un	
   gros	
   flux	
   de	
  
téléchargements	
  rapidement.	
  (blog.needeo.com)	
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-‐ Les	
  bannières	
   publicitaires	
  :	
  il	
  s’agit	
  dans	
  ce	
  cas-‐ci	
  de	
  faire	
  de	
  la	
  publicité	
  sur	
  
d’autres	
   applications	
   ou	
   sites	
   mobiles	
   en	
   faisant	
   défiler	
   la	
   publicité	
   de	
   son	
  
application.	
   C’est	
   une	
   méthode	
   couteuse	
   et	
   qui	
   demande	
   un	
   gros	
   budget	
  
marketing	
  en	
  fonction	
  du	
  nombre	
  de	
  bannières	
  publicitaires	
  que	
  l’on	
  désire.	
  C’est	
  
donc	
  très	
  important	
  d’analyser	
  les	
  sites	
  les	
  plus	
  visités	
  et	
  les	
  heures	
  de	
  pic	
  dan	
  le	
  
but	
  de	
  toucher	
  donc	
  un	
  plus	
  large	
  public.	
  	
  
Comme	
  l’explique	
  toujours	
  ce	
  blog,	
  les	
  heures	
  de	
  plus	
  hautes	
  fréquentations	
  se	
  
situent	
  entre	
  20	
  heures	
  et	
  23	
  heures	
  avec	
  l’heure	
  de	
  pointe	
  à	
  21	
  heures.	
  Il	
  y	
  a	
  
deux	
  fois	
  plus	
  de	
  clics	
  à	
  21heures	
  qu’à	
  17heures.	
  C’est	
  tout	
  à	
  fait	
  compréhensible	
  
car	
   les	
   mobinautes	
   utilisent	
   davantage	
   leurs	
   Smartphones	
   et	
   téléchargent	
   des	
  
applications	
  après	
  leur	
  journée	
  de	
  travail.	
  
	
  
-‐ Les	
  notifications	
  push	
  :	
  elles	
  allient	
  la	
  proximité	
  d’un	
  SMS	
  avec	
  la	
  richesse	
  d’un	
  
e-‐mail.	
  (blog.needeo.com).	
  	
  
«	
  Une	
  notification	
  push	
  est	
  un	
  message	
  d’alerte	
  envoyé	
  à	
  l’utilisateur	
  d’un	
  
Smartphone	
  et	
  qui	
  est	
  lié	
  à	
  l’installation	
  d’une	
  application	
  mobile.	
  
La	
  notification	
  push	
  liée	
  à	
  une	
  application	
  mobile	
  est	
  envoyée	
  et	
  se	
  signale	
  à	
  
l’utilisateur	
  même	
  si	
  l’application	
  est	
  fermée.	
  Elle	
  prend	
  généralement	
  la	
  forme	
  
d’une	
  alerte	
  plein	
  écran	
  ou	
  d’un	
  petit	
  message	
  en	
  haut	
  de	
  l’écran	
  d’accueil	
  du	
  
téléphone	
  et	
  peut	
  également	
  être	
  accompagnée	
  d’un	
  son	
  d’alerte.	
  »	
  (Paul	
  &	
  
Lagrue,	
  2010).	
  
	
  
-‐ Les	
   mis	
   à	
   jours	
  :	
   faire	
   des	
   mis	
   à	
   jours	
   et	
   permettre	
   aux	
   utilisateurs	
   de	
   voir	
  
qu’une	
  mis	
  à	
  jour	
  est	
  disponible	
  a	
  un	
  impact	
  sur	
  l’attractivité	
  de	
  l’application	
  car	
  
souvent	
   cela	
   pousse	
   l’utilisateur	
   à	
   voir	
   les	
   nouveautés	
   et	
   donc	
   à	
   réutiliser	
  
l’application.	
  (blog.needeo.com)	
  
	
  
-‐ Les	
   recommandations	
   sociales	
  :	
   stratégie	
   très	
   bénéfique	
   car	
   elle	
   utilise	
   la	
  
puissance	
   des	
   réseaux	
   sociaux	
   pour	
   se	
   faire	
   connaître.	
   Avoir	
   et	
   adopter	
   une	
  
stratégie	
  sociale	
  média	
  claire	
  et	
  précise	
  est	
  donc	
  déterminant.	
  (blog.needeo.com).	
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2.5.	
  Le	
  référencement	
   via	
  ASO	
  
	
  
Le	
  référencement	
  est	
  donc	
  essentiel	
  dans	
  le	
  monde	
  des	
  applications	
  afin	
  de	
  se	
  
positionner	
  devant	
  ses	
  concurrents	
  ou	
  devant	
  les	
  applications	
  semblables.	
  Il	
  existe	
  donc	
  
le	
  référencement	
  naturel	
  comme	
  expliqué	
  ci-‐dessus	
  mais	
  également	
  l’	
  ASO,	
  l’App	
  Store	
  
Optimization.	
  
	
  
ASO	
  est	
  un	
  ensemble	
  de	
  techniques	
  qu’il	
  est	
  recommandé	
  d’utiliser	
  pour	
  améliorer	
  le	
  
positionnement	
  de	
  votre	
  application	
  mobile	
  dans	
  les	
  différents	
  stores	
  existants.	
  Ces	
  
techniques	
  vont	
  donc	
  permettre	
  aux	
  mobinautes	
  de	
  trouver	
  l’application	
  plus	
  
rapidement,	
  l’ASO	
  est	
  donc	
  primordial	
  dans	
  la	
  définition	
  de	
  la	
  stratégie	
  mobile	
  que	
  l’on	
  
désire	
  adopter	
  
	
  
Les	
  deux	
  principaux	
  stores	
  que	
  sont	
  Google	
  Play	
  et	
  l’Apple	
  Store	
  ont	
  des	
  critères	
  de	
  
référencement	
  différents.	
  
	
  
Comme	
  l’explique	
  Apps	
  panel,	
  expert	
  en	
  solutions	
  mobiles,	
  le	
  référencement	
  d’une	
  
application	
  sur	
  l’App	
  Store	
  est	
  une	
  chose	
  relativement	
  plus	
  aisée	
  que	
  sur	
  Google	
  Play,	
  ce	
  
dernier	
  possédant	
  un	
  nombre	
  d’algorithmes	
  plus	
  élevé	
  et	
  surtout	
  plus	
  complexes	
  que	
  
son	
  concurrent.	
  
	
  
Positionnement	
  dans	
  l’App	
  Store	
  	
  
	
  
Malgré	
  tout	
  il	
  convient	
  de	
  respecter	
  quelques	
  règles	
  pour	
  s’assurer	
  une	
  place	
  de	
  choix	
  
dans	
  l’App	
  Store	
  et	
  espérer	
  recevoir	
  le	
  succès	
  escompté.	
  
Il	
  me	
  faudra	
  donc	
  jouer	
  sur	
  différents	
  critères	
  que	
  sont,	
  
	
  
-‐ Le	
  titre	
  de	
  l’application	
  et	
  sa	
  fiche	
  
-‐ Le	
  nombre	
  de	
  téléchargements	
  	
  
-‐ La	
  pertinence	
  des	
  mots-‐clés	
  
-‐ Le	
  nombre	
  d’avis	
  et	
  notes	
  attribuées	
  
-‐ La	
  fréquence	
  des	
  updates	
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On	
  tient	
  en	
   général	
  compte	
  de	
  deux	
  types	
  de	
  critères	
  pour	
  améliorer	
  la	
  visibilité	
  d’une	
  
application	
  pour	
  Smartphone,	
  les	
  leviers	
  on-‐page	
  qui	
  sont	
  relatifs	
  au	
  contenu	
  de	
  
l’application	
  et	
  les	
  leviers	
  off-‐page	
  qui	
  sont	
  extérieurs.	
  
	
  
1) les	
  leviers	
  On-‐page	
  :	
  
	
  	
  
Ce	
  qui	
  est	
  vraiment	
  important	
  et	
  qu’il	
  ne	
  faut	
  surtout	
  pas	
  sous-‐estimé	
  c’est	
  la	
  cohérence	
  
et	
  la	
  pertinence	
  des	
  mots-‐clés	
  que	
  l’on	
  va	
  utiliser	
  dans	
  les	
  champs	
  de	
  description	
  de	
  la	
  
fiche	
  de	
  l’application.	
  Les	
  mots-‐clés	
  sont	
  très	
  importants	
  !	
  
On	
  retiendra	
  en	
  général	
  5	
  balises	
  essentielles	
  pour	
  une	
  bien	
  meilleure	
  visibilité.	
  
	
  
La	
  balise	
  title	
  :	
  permet	
  de	
  décrire	
  l’application	
  avec	
  un	
  maximum	
  de	
  25	
  caractères	
  
	
  
La	
  balise	
  description	
  :	
  cette	
  balise	
  doit	
  être	
  renseignée	
  avec	
  précision	
  pour	
  vendre	
  
l’application	
  aux	
  mobinautes	
  et	
  acquérir	
  un	
  maximum	
  de	
  téléchargements	
  
	
  
Le	
  logo	
  :	
  élément	
  essentiel	
  et	
  crucial	
  car	
  il	
  est	
  la	
  première	
  chose	
  que	
  les	
  mobinautes	
  
verront	
  de	
  votre	
  application.	
  Un	
  bon	
  logo	
  doit	
  être	
  sélectionné	
  avec	
  le	
  plus	
  grand	
  soin	
  
	
  
Les	
  captures	
  d’écran	
  :	
  présenter	
  4	
  ou	
  5	
  captures	
  d’écran	
  de	
  l’application	
  permet	
  de	
  
visualiser	
  rapidement	
  le	
  contenu	
  et	
  le	
  design	
  de	
  l’application.	
  En	
  fournir	
  augmente	
  le	
  
taux	
  de	
  conversion4	
  des	
  mobinautes.	
  
	
  
Les	
  choix	
  de	
  catégorie	
  :	
  bien	
  choisir	
  la	
  catégorie	
  dans	
  laquelle	
  on	
  va	
  classer	
  son	
  
application	
  est	
  à	
  nouveau	
  un	
  critère	
  primordial	
  et	
  cela	
  permet	
  d’augmenter	
  la	
  visibilité	
  
également.	
  Veuillez	
  vous	
  référencer	
  à	
  l’annexe	
  2	
  pour	
  voir	
  les	
  différentes	
  catégories	
  
disponibles	
  dans	
  l’App	
  Store	
  
	
  
2) les	
  optimisations	
  Off-‐page	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
4	
  Le	
  taux	
  de	
  conversion	
  mesure	
  le	
  rapport	
  entre	
  les	
  individus	
  ayant	
  réalisé	
  l’action	
  finalement	
  
recherchée	
  dans	
  le	
  cadre	
  de	
  la	
  campagne	
  marketing	
  et	
  le	
  nombre	
  total	
  d’individus	
  touchés	
  par	
  la	
  
campagne.	
  La	
  nature	
  de	
  la	
  conversion	
  prise	
  en	
  compte	
  dépend	
  de	
  la	
  nature	
  et	
  des	
  objectifs	
  de	
  la	
  
campagne	
  ainsi	
  que	
  des	
  possibilités	
  de	
  mesure	
  ou	
  de	
  tracking,	
  mais	
  le	
  taux	
  de	
  transformation	
  
fait	
  souvent	
  référence	
  à	
  un	
  achat.	
  (Définitions-‐marketing.com)	
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Apple	
  attache	
   une	
  grande	
  importance	
  aux	
  critères	
  Off-‐page	
  pour	
  référencer	
  l’application	
  
dans	
  son	
  moteur	
  de	
  recherche.	
  	
  
	
  
La	
  notation	
  est	
  LA	
  meilleure	
  garantie	
  de	
  qualité	
  !	
  Les	
  mobinautes	
  sont	
  très	
  attentifs	
  et	
  
sensibles	
  aux	
  notes	
  que	
  les	
  autres	
  mobinautes	
  et/ou	
  experts	
  donnent	
  aux	
  différentes	
  
applications.	
  Attention	
  donc	
  aux	
  bugs	
  éventuels,	
  la	
  note	
  s’en	
  ressentira.	
  
	
  
Les	
  commentaires	
  sont	
  également	
  importants	
  pour	
  le	
  référencement	
  dans	
  l’App	
  Store,	
  
mais	
  plus	
  que	
  le	
  contenu	
  des	
  commentaires,	
  c’est	
  le	
  nombre	
  de	
  commentaires	
  laissé	
  qui	
  
importe	
  et	
  qui	
  vous	
  positionnera.	
  
	
  
Ces	
  critères	
  témoignent	
  de	
  la	
  qualité	
  et	
  de	
  l’intérêt	
  de	
  l’application.	
  
	
  
Positionnement	
  dans	
  Google	
  Play	
  
	
  
Tout	
  comme	
  son	
  plus	
  grand	
  concurrent	
  Apple,	
  Google	
  Play	
  utilise	
  aussi	
  des	
  critères	
  On-‐
page	
  et	
  Off-‐page	
  mais	
  c’est	
  cependant	
  mois	
  facile	
  de	
  se	
  positionner	
  correctement	
  dû	
  à	
  
son	
  exigence.	
  
	
  
1) les	
  optimisations	
  On-‐page	
  
	
  
Le	
  titre	
  de	
  l’application	
  :	
  un	
  titre	
  clair	
  et	
  faisant	
  référence	
  à	
  l’activité	
  de	
  l’application	
  
est	
  souvent	
  préconisé	
  à	
  parti	
  de	
  mots-‐clés	
  
	
  
La	
  description	
  de	
  l’application	
  :	
  dans	
  ce	
  cas-‐ci	
  on	
  dispose	
  de	
  4000	
  caractères	
  pour	
  
décrire	
  du	
  mieux	
  possible	
  l’application	
  et	
  ses	
  différentes	
  fonctionnalités.	
  Le	
  but	
  est	
  de	
  
convaincre	
  les	
  mobinautes	
  d’utiliser	
  l’application	
  mais	
  aussi	
  de	
  convaincre	
  Google	
  qui	
  
est	
  plutôt	
  regardant	
  sur	
  les	
  réels	
  bénéfices	
  utilisateurs	
  que	
  l’application	
  est	
  censée	
  
amener.	
  
	
  
Insérer	
  les	
  mots-‐clés	
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Icônes	
  et	
  Screenshots	
   :	
  même	
  principe	
  que	
  pour	
  Apple,	
  il	
  faut	
  veilleur	
  à	
  présenter	
  des	
  
aperçus	
  de	
  différentes	
  pages	
  de	
  l’application	
  avec	
  la	
  meilleure	
  qualité	
  possible	
  
	
  
La	
  catégorie	
  de	
  l’application	
  :	
  Google	
  propose	
  un	
  panel	
  de	
  34	
  catégories	
  possibles,	
  voir	
  
annexe	
  1,	
  l’important	
  est	
  donc	
  évidemment	
  toujours	
  de	
  connaître	
  le	
  positionnement	
  de	
  
ses	
  concurrents	
  afin	
  de	
  se	
  positionner	
  par	
  rapport	
  à	
  eux	
  et	
  ne	
  pas	
  se	
  perdre.	
  
	
  
Google	
  propose	
  également	
  un	
  extra	
  dans	
  son	
  Play	
  Store	
  que	
  n’a	
  pas	
  Apple	
  mais	
  qui	
  
représente	
  une	
  véritable	
  plus-‐value	
  pour	
  le	
  mobinaute.	
  	
  
	
  
Il	
  s’agit	
  des	
  vidéos	
  Youtube	
  :	
  il	
  est	
  possible	
  d’insérer	
  une	
  vidéo	
  de	
  présentation	
  de	
  
l’application.	
  Youtube	
  appartenant	
  à	
  Google,	
  autant	
  en	
  profiter	
  et	
  les	
  applications	
  qui	
  
disposent	
  de	
  vidéos	
  explicatives	
  de	
  ce	
  type	
  sont	
  souvent	
  davantage	
  prisées	
  par	
  les	
  
utilisateurs	
  car	
  ils	
  arrivent	
  à	
  comprendre	
  rapidement	
  comment	
  utiliser	
  l’application	
  et	
  
peuvent	
  voir	
  l’utilité	
  de	
  cette	
  dernière.	
  
	
  
	
  
2) les	
  optimisations	
  Off-‐page	
  
	
  
Les	
  	
  notations	
  et	
  les	
  avis	
  :	
  maximiser	
  les	
  commentaires	
  et	
  avis	
  ainsi	
  que	
  recevoir	
  un	
  
maximum	
  d’étoiles	
  va	
  permettre	
  à	
  l’application	
  d’être	
  mise	
  en	
  avant	
  et	
  donc	
  d’être	
  
téléchargée.	
  
	
  
Le	
  nombre	
  de	
  téléchargements	
  :	
  contrairement	
  à	
  son	
  concurrent	
  Apple,	
  Google	
  Play	
  
accorde	
  une	
  plus	
  grande	
  importance	
  au	
  nombre	
  de	
  téléchargement,	
  sur	
  les	
  30	
  premiers	
  
jours	
  après	
  le	
  lancement	
  de	
  l’application.	
  
	
  
Le	
  taux	
  d’utilisation	
  :	
  la	
  fréquence	
  d’utilisation	
  est	
  également	
  prise	
  en	
  compte	
  
	
  
Le	
  taux	
  de	
  crash	
  :	
  au	
  plus	
  l’application	
  crash	
  au	
  moins	
  elle	
  sera	
  crédible	
  et	
  donc	
  moins	
  
téléchargée	
  et	
  donc	
  moins	
  visible,	
  des	
  mis	
  à	
  jours	
  fréquentes	
  peuvent	
  éviter	
  ce	
  genre	
  de	
  
problème	
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Le	
  back	
  link	
   :	
  avoir	
  son	
  application	
  dans	
  Google	
  Play	
  permet	
  également	
  d’être	
  référencé	
  
dans	
  le	
  web	
  de	
  Google	
  (Le-‐blog	
  App	
  panel,	
  2015).	
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Chapitre	
  3	
  :	
   Analyse	
  de	
  l’industrie	
  des	
  Smartphones	
  et	
  des	
  applications	
  pour	
  
Smartphones	
  
	
  
Après	
  avoir	
  bien	
  compris	
  les	
  différents	
  concepts	
  théoriques	
  liés	
  aux	
  business	
  plans	
  ainsi	
  
qu’au	
  domaine	
  des	
  applications	
  mobiles,	
  je	
  vais	
  passer	
  à	
  l’analyse	
  de	
  l’industrie	
  en	
  
chiffre	
  afin	
  de	
  comprendre	
  le	
  potentiel	
  du	
  marché.	
  
3.1.	
  Internet	
  
	
  
Premièrement,	
  	
  le	
  développement	
  d’internet	
  est	
  en	
  sans	
  cesse	
  en	
  croissance	
  depuis	
  sa	
  
création	
  et	
  des	
  nouveautés	
  apparaissent	
  quotidiennement.	
  Il	
  est	
  devenu	
  un	
  moyen	
  de	
  
communication	
  mondiale	
  et	
  extrêmement	
  rapide	
  et	
  permet	
  de	
  créer	
  et	
  de	
  maintenir	
  des	
  
relations	
  avec	
  quiconque	
  peut	
  importe	
  où	
  l’on	
  se	
  trouve	
  sur	
  terre.	
  
Le	
  nombre	
  de	
  personnes	
  ayant	
  accès	
  à	
  internet	
  ne	
  cesse	
  d’augmenter	
  jours	
  après	
  jours	
  
et	
  ce	
  n’est	
  visiblement	
  pas	
  près	
  de	
  s’arrêter,	
  que	
  ce	
  soit	
  via	
  son	
  ordinateur	
  ou	
  via	
  son	
  
Smartphones.	
  Comme	
  l’atteste	
  le	
  schéma	
  ci-‐dessous,	
  provenant	
  d’une	
  enquête	
  
approfondie	
  sur	
  internet	
  de	
  la	
  part	
  de	
  KPCB,	
  Kleiner	
  Perkins	
  Caufield	
  &	
  Byers,	
  réalisée	
  
en	
  2015	
  et	
  analysant	
  les	
  tendances	
  d’internet.	
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Figure	
  1	
   :	
  Nombre	
  d’utilisateurs	
  d’internet	
  de	
  1995	
  à	
  2014	
  
	
  
	
  
	
  
3.2.	
  Les	
  Smartphones	
  
	
  
Voilà	
  le	
  deuxième	
  point	
  marquant,	
  les	
  Smartphones.	
  Qu’est	
  ce	
  qu’un	
  Smartphone	
  
exactement	
  ?	
  	
  
Comme	
  le	
  dit	
  la	
  définition	
  du	
  Oxford	
  Dictionnary	
  (2015)	
  	
  un	
  Smartphone	
  est	
  «	
  a	
  cellular	
  
phone	
  that	
  performs	
  many	
  of	
  the	
  functions	
  of	
  a	
  computer,	
  typically	
  having	
  a	
  touchscreen	
  
interface,	
  internet	
  access,	
  and	
  an	
  operations	
  system	
  capable	
  of	
  running	
  downloaded	
  
applications	
  »	
  
	
  
Les	
  premiers	
  Smartphones	
  sont	
  arrivés	
  sur	
  le	
  marché	
  fin	
  des	
  années	
  1990	
  et	
  ne	
  
proposaient	
  que	
  quelques	
  options	
  telles	
  que	
  l’e-‐mail,	
  un	
  clavier	
  Qwerty	
  et	
  un	
  appareil	
  
photos	
  intégré.	
  
 




Jetzt herunterladen

InfoSupportAGBPrivacyDatenschutzCookie-EinstellungenMeine persönlichen Daten nicht verkaufen oder weitergebenEverand
EnglishAktuelle SpracheEnglish
Español
Portugues
Français
Deutsche




© 2024 SlideShare von Scribd 





