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Éditorial marketing

Dans un monde en constante évolution, où les enjeux environnementaux occupent une place
de plus en plus importante, le secteur du textile ne peut rester en marge de ses évolutions.
C'est dans cette optique que nous, chez Rooots, avons décidé de prendre les devants en
lançant notre marketplace dédiée à la vente de textile écoresponsable.

Nous sommes convaincus comme beaucoup de fournisseurs que le textile peut être
synonyme, de qualité et d'engagement envers notre planète. C'est pourquoi nous nous
efforcerons à rassembler une communauté engagée de créateurs, de fournisseurs partageant
nos valeurs d'éco-responsabilité.

Notre démarche ne se limite pas à une simple plateforme marketplace de vente en ligne.
Nous souhaitons créer un véritable écosystème où chaque profil, qu'il soit créateur,
fournisseur, trouve sa place et participe à la construction d'un monde plus durable.

Pour atteindre cet objectif, nous avons mis en place une stratégie complète, alliant inbound
et outbound marketing, notre présence sur les réseaux sociaux et des campagnes
publicitaires ciblées. Notre calendrier reflète notre engagement à maintenir une présence sur
les plateformes sociales, tout en offrant un contenu diversifié et engageant.

Sur notre marketplace, sera présent une sélection rigoureuse de produits écoresponsables,
allant des textiles biologiques aux textile recyclés et durables. Chaque produit est choisi avec
soin pour son impact positif sur l'environnement et sa qualité irréprochable en se basant sur
des labels sélectionné avec précision, tel que : Agriculture biologique, FAITRADE COTTON,
OCS 100 (Organic Content Standard), FRANCE TERRE TEXTILE, GRS Global Recycled Standard.

Rooots, est bien plus qu'une simple plateforme de vente, c'est un lieu d'échange, de partage
et d'inspiration pour tous ceux qui croient en une mode plus responsable. C'est un
engagement envers nos valeurs et notre planète.

Ensemble, cultivons une mode écoresponsable.
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Pourquoi une marketplace

Les concurrents

Au vue de notre Business Model Canva (voir annexe 1), communiquer sur ROOOTS est
essentiel pour éduquer le marché sur l'importance de la mode durable, accroître la notoriété
de la plateforme, et attirer à la fois fournisseurs et créateurs. Une communication efficace
permet de mettre en avant les valeurs et l'engagement de ROOOTS envers la durabilité,
créant ainsi une communauté engagée autour de la marque. En diffusant des messages
cohérents et impactants, ROOOTS peut stimuler la demande pour des produits
écoresponsables et encourager plus de prospects à adopter des pratiques durables. 

Les concurrents de Rooots incluent La Cousine, Cousu Bio, Mondial Tissus, Fibrebio, et Les
Eco Pépites, chacun offrant une variété de produits textiles écoresponsables avec des
certifications telles que Agriculture, Biologique, GOTS... Ils utilisent des canaux de réseaux
sociaux comme Instagram et Facebook pour leur présence en ligne et proposent diverses
options de livraison et politiques de retour. Cocote se distingue comme une marketplace
écoresponsable pour des produits locaux, avec des conditions qui varient selon le vendeur. 

Mapping concurrentiel
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La cible

La cible de ROOOTS comprend des créateurs et des fournisseurs engagés dans le textile
durable et éco-responsable, ainsi que des consommateurs conscients de l'impact
environnemental de leurs achats. Cette audience est diversifiée, allant des petites marques
indépendantes aux couturiers émergents, en passant par les consommateurs à la recherche
de produits uniques et éthiques. Ils partagent tous une préoccupation commune pour
l'environnement et une volonté de soutenir ou de participer à une industrie de la mode plus
responsable.  
Pour chacune de nos cibles (fournisseurs, fournisseurs/acheteur, acheteurs) vous pourrez
retrouver en Annexe 2 des personnas.

Stratégie lead nurturing

Une stratégie de lead nurturing sera mise en place pour nous permettre d’entretenir notre
base de contacts fournisseurs ainsi que notre base de contacts créateurs. Pour alimenter ces
bases, nous mettrons en place des campagnes ADS, de publicité en ligne, ainsi que des
landing pages ciblées  (voir des exemple en annexe 3) sur lequel nos livres blancs seront
téléchargeable. 
Par la suite, grâce aux données récoltés, nous pourrons adapter notre discours à chaque
contact dans nos newsletter. L’outils qui nous permettras de réaliser cela est HubSpot qui
permet de créer des séquences d’emails automatiques personnalisés basées sur les actions
des utilisateurs ou leur stade dans le parcours d’achat. Cela signifie que nous pouvons
envoyer des messages ciblés aux fournisseurs et créateurs à différents moments, leur
fournissant des informations pertinentes qui les guident doucement vers une décision
d'achat ou de partenariat.
Pour faciliter l'élaboration de scénaries, nous avons établie des parcours de conversion
spécifiques pour chaque segment de notre audience, qu'il s'agisse des fournisseurs ou des
créateurs. Vous pouvez les consulter dans l'Annexe 4.

Stratégie de veille

Plusieurs stratégies de veille sont déjà en place. Pour assurer une communication efficace, il
est essentiel de rester constamment informé des bonnes pratiques en matière de
référencement naturel et de stratégies d'automatisation. De plus, il est essentiel de rester
attentif aux évolutions du marché, notamment dans le domaine éco-responsable et textile,
ainsi qu'à nos concurrents.
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Réseaux Sociaux (RS) 

Newsletter

Notre stratégie de communication doit être alignée avec nos valeurs et contribuer à la
mission de Rooots, qui est de vendre des produits textiles éco-responsable. 
Chaque axe de communication joue un rôle spécifique et est essentiels pour le succès à long
terme de Rooots, qu’il s’agissent de sa notoriété, de la conversion (prospects/client), et de la
fidélisation.
Voici les axes de communication que Rooots mettra en œuvre.

Les réseaux sociaux sont des outils puissants pour bâtir une communauté engagée autour de
valeurs communes. Pour Rooots, ils permettent de sensibiliser le public à l'importance de la
mode écoresponsable, de partager des histoires, des méthodes sur la durabilité et d'interagir
directement avec une audience ciblée. Les plateformes telles qu'Instagram, Facebook et
LinkedIn offrent une visibilité et peuvent aider à construire une marque associée à
l'écoresponsabilité et à l'innovation.

La newsletter est un outil pour maintenir le dialogue avec les clients et les partenaires. Elle
permet de partager régulièrement des informations pertinentes, telles que les nouvelles
collaborations, les événements à venir, les mis à jours des labels. La newsletter aide à
construire une relation de confiance et à fidéliser nos clients. Elle à l’avantage également de
pouvoir offrir un message pertinent, personnalisé en fonction des différentes cibles, à
condition d’avoir une base de donnée qualifié en amont.

Landing Pages (Annexe 3 )

Les Salons/foire 

Les landing pages  ont un rôle essentiel dans la conversion des prospects en clients. Elles
sont couramment utilisées dans le cadre de campagnes publicitaires ciblées ou pour
promouvoir des offres spéciales, des événements ou des lancements de produits, en
transmettant un message pertinent tout en renforçant notre identité de marque. 
Pour Rooots, les landing pages sont conçues pour attirer l'attention des prospects sur des
aspects spécifiques, tels que l'inscription de nouveaux fournisseurs ou la présentation de
labels écoresponsables.

Participer à des salons professionnels offrira l'occasion de rencontrer en personne des
fournisseurs, des créateurs et d'autres acteurs clés de l'industrie du textile. Lors de ces
événements nous pourront présenter les services de Rooots, et donc d’établir des relations
stratégiques, recueillir des retours directs. 
Ils représentent également une opportunité de démontrer l'engagement de Rooots envers
l'écoresponsabilité devant un des prospects qualifié.
Dans le cadre de notre stratégie pour les forums et salons, nous prévoyons de mettre en
place notre propre stand lors d'événements axés sur l'écoresponsabilité et en lien avec notre
domaine d’activité, le textile. 

Axes de communication
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Inbound Marketing

L'inbound marketing, qui englobe la création de contenu tels que des livres blancs et une
présence active sur les réseaux sociaux, vise à attirer les prospects afin de les convertir en
clients. Ces prospects seront attirés par nos valeurs et notre expertise en matière de textiles
éco-responsables. Pour Rooots, cela implique d'éduquer sur les avantages de la mode
écoresponsable, de reconnaître les différents labels, de mettre en avant notre solution tout
en créant un contenu engageant et informatif.

L'outbound marketing, par le biais de liens vers des salons, des partenariats, et nos
newsletters, permettra à Rooots de se positionner activement devant sur le marché. Cette
approche est importante pour générer une reconnaissance de la marque et stimuler la
demande tout au long de l’existence de la marketplace Rooots. 
Elle complète l'inbound marketing en ciblant stratégiquement des audiences spécifiques à
travers divers canaux de marketing.

Outbound Marketing

Nous concentrerons notre communication sur notre produit en utilisant des QR codes sur
notre stand pour que nos prospects puissent les utiliser et potentiellement les partager avec
leur entourage. De plus, nous créerons des vidéos explicatives sur le fonctionnement de
notre marketplace, avec une partie dédiée aux fournisseurs expliquant comment mettre en
ligne leurs matières premières et/ou intermédiaire, ainsi que d’autres pour promouvoir la
fabrications des différents textiles éco-responsable ainsi que leurs utilisations possibles.
Ces salons nous permettront également d'interagir avec des créateurs reconnus, ce qui
contribuera à accroître notre notoriété et à explorer de possibles partenariats. Enfin, les
salons nous offriront une occasion unique d'être en contact direct avec nos prospects et
clients.
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Objectifs KPI 

Avec toutes ces stratégies nous souhaitons atteindre pour chaque stratégie des objectifs
tels que :

Réseaux Sociaux (RS) :  Augmenter le taux d'engagement de nos publications sur les
réseaux sociaux de 20 % d'ici la fin du deuxième trimestre.
Newsletter : Accroître le taux d'ouverture de la newsletter de 10 % dans un premier temps. 
Landing Pages pour les publicités : Améliorer le taux de conversion des 2 landing pages
de nos campagnes publicitaires de 15 % d'ici la fin de l'année.
Salons/foires : Générer 50 leads qualifiés lors de notre participation au salon
professionnel.
Inbound Marketing : Obtenir 100 nouveaux leads grâce à notre contenu de blog et nos
livres blancs d'ici la fin du semestre.
Outbound Marketing : Réduire le coût par acquisition (CPA) des campagnes publicitaires
de 15 % au cours des prochains mois.

Stratégie d’automation

Nous mettrons en place une stratégie d'automatisation pour faciliter divers processus,
réduisant ainsi les risques d'erreurs et d'omissions. Cette approche est conçue pour
renforcer l'efficacité de notre stratégie globale, en prenant en considération les besoins
spécifiques de nos deux segments de marché (fournisseurs et PME) afin de personnaliser
notre communication. Grâce à l'utilisation d'outils d'analyse tel que google analytics, matomo,
nous pourrons non seulement surveiller la performance de cette stratégie, mais aussi l'ajuster
en fonction des retours et des données recueillies. 
Concrètement, nous envisageons d'utiliser l'automatisation pour plusieurs aspects clés de
notre activité, notamment : 

Envoi d'e-mails : Nous automatiserons l'envoi d'e-mails pour la gestion des commandes,
ce qui inclut la validation des paniers, la confirmation d'expédition et le suivi des
livraisons. Cela permettra d'améliorer l'expérience client en assurant une communication
fluide tout au long du processus d'achat. 
Gestion des stocks : Des notifications automatiques seront envoyées aux fournisseurs
lorsque les niveaux de stock descendent en dessous d'un certain seuil, fixé à 15 % du
stock initial. Cette approche nous permettra de maintenir des niveaux de stock adéquats
et d'éviter les ruptures de stock. 
Récupération de paniers abandonnés : Nous utiliserons également l'automatisation pour
envoyer des e-mails aux clients ayant abandonné leur panier d'achat, dans le but de les
inciter à revenir sur notre site et à finaliser leur commande. Cela nous permettra de
maximiser nos opportunités de vente et de réduire les pertes de revenus dues aux
abandons de paniers. 
Envoi d'e-mail concernant les newsletters :  

De validation de l'adresse e-mail pour l'intégrer dans notre base de données. 
Programmation de l'envoi de la newsletter selon le planning établi. 
Envoi d'une deuxième newsletter en fonction des résultats de la première, comme une
relance en cas de non-ouverture.
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Stratégie sur le site

Un bon positionnement en référencement naturel (SEO) ne se limite pas à des images de
qualité et à des titres H1, H2, H3 sur chaque page, mais également à un contenu texte
pertinent. Ce contenu pertinent dépend du choix judicieux des mots-clés. Vous trouverez en
annexe un tableau de mots-clés (annexe 5) accompagné de leur volume moyen de
recherche mensuel.  
Pour réaliser ce tableau, nous avons examiné chaque matière textile sélectionnée lors de nos
interviews pour chaque catégorie et page de notre marketplace éco-responsable, ce qui
correspond à la colonne A. La colonne B indique le volume moyen de recherche mensuel
effectué par les internautes.
Les colonnes suivantes présentent les caractéristiques de chaque matière, que ce soit pour
la description, leurs utilisations, leurs avantages ou leurs inconvénients. Nous avons
sélectionné les mots-clés les plus pertinents et avons chercher leur volume de recherche
moyen mensuel par les internautes.
Pour optimiser notre stratégie de référencement naturel et maintenir un positionnement
optimal sur les moteurs de recherche, il est importat de rester à l'écoute des évolutions du
marché SEO. Cela implique notamment de cibler les mots-clés qui reflètent les
préoccupations et les intérêts de notre public cible.
Par exemple, les expressions clés telles que "textile écologique" et "textile recyclé"
enregistrent un volume de recherche mensuel significatif, respectivement de 10 000 et 1 000
recherches. Ces données témoignent d'une demande croissante de la part des utilisateurs
pour des produits respectueux de l'environnement et durables.
De la même manière, les mots-clés comme "textile non toxique" et "textile biodégradable",
avec environ 1 000 recherches mensuelles chacun, revêtent une importance particulière
pour notre audience. Cela met en lumière l'intérêt croissant des consommateurs pour des
produits soucieux de l’écologie.
En revanche, il est déconseillé de se positionner sur des mots-clés tels que le textile pas cher
ou le textile bas de gamme, car cela peut nuire à l'image de marque et attirer un public peu
qualifié. De même, les termes associés à des pratiques non durables, comme le textile
synthétique ou le textile importé, peuvent être perçus négativement par les consommateurs
conscients de l'impact environnemental de leurs achats.
Il est donc fondamental de surveiller régulièrement les volumes de recherche associés à ces
mots-clés, d'identifier de nouvelles opportunités et d'adapter notre contenu en
conséquence. Cela nous permettra de rester compétitifs sur le marché en répondant aux
besoins et aux préoccupations changeants des consommateurs, tout en renforçant notre
positionnement sur les moteurs de recherche Google.
En revanche, il est déconseillé de se positionner sur des mots-clés tels que le textile pas cher
ou le textile bas de gamme, car cela peut nuire à l'image de marque et attirer un public peu
qualifié. De même, les termes associés à des pratiques non durables, comme le textile
synthétique ou le textile importé, peuvent être perçus négativement par les consommateurs
conscients de l'impact environnemental de leurs achats. 

SEO
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Il est donc important de surveiller régulièrement les volumes de recherche associés à ces
mots-clés, d'identifier de nouvelles opportunités et d'adapter notre contenu en
conséquence. Cela nous permettra de rester compétitifs sur le marché en répondant aux
besoins et aux préoccupations changeants des consommateurs, tout en renforçant notre
positionnement sur les moteurs de recherche Google. 

Plan de taggage

Nous allons élaborer un plan de marquage pour collecter des données pertinentes afin
d'améliorer la communication sur notre marketplace Rooots. Voici les principaux éléments à
prendre en compte :

Le ratio de connexions par rapport aux inscriptions sur le site : Ce KPI nous permettra
d'évaluer précisément le nombre d'utilisateurs non connectés. Plus ce nombre sera élevé,
plus il faudra mettre en place des incitations pour encourager les utilisateurs à se
connecter.
Le nombre de clics sur l'abonnement à la newsletter : Ce chiffre nous permettra de
mesurer l'engagement de notre communauté envers la plateforme et le nombre de
contacts enregistrés, afin d'adapter notre formulaire ou notre landing page.
Le nombre total de recherches : Cette mesure évalue le nombre de fois où la fonction de
recherche est utilisée. Un nombre élevé peut indiquer un fort engagement des utilisateurs
ou des difficultés à trouver des produits.
Le taux de clics après recherche : Un taux élevé suggère que les résultats de recherche
sont pertinents pour l'utilisateur, sinon des ajustements peuvent être nécessaires sur la
page de recherche ou les mots-clés des pages produits.
La validation de recherche par géolocalisation : Nous surveillerons si notre proposition de
valeur, qui permet de sélectionner des produits pour réduire l'empreinte carbone, séduit
nos prospects.
Le taux de clics sur les icônes des réseaux sociaux : Cet indicateur mesurera
l'engagement des utilisateurs avec la marque sur les réseaux sociaux, offrant ainsi un
aperçu de la fidélité des clients à la marque.
La validation du panier : Cette mesure représente le montant moyen dépensé par
commande. Elle nous aidera à comprendre le comportement des acheteurs sur la
plateforme, le volume des transactions, etc. Un relevé mensuel sera suffisant dans les
premiers mois.

Blog 

La page de blog joue un rôle important dans la stratégie de référencement naturel (SEO). En
fournissant régulièrement du contenu de qualité et pertinent, nous attirons l'attention des
moteurs de recherche Google, ce qui l’incite à explorer fréquemment notre site pour
découvrir de nouveaux articles. Cette activité constante sur notre site est un signal positif
pour les algorithmes de recherche, ce qui peut améliorer notre classement dans les résultats
de recherche.
De plus, en actualisant fréquemment notre page de blog, nous offrons une incitation
supplémentaire aux visiteurs pour revenir sur notre site. Lorsqu'ils constatent qu'il y a
toujours régulièrement du contenu à découvrir, ils sont plus susceptibles de revenir
régulièrement, ce qui contribue à la fidélisation à notre marque. Cette relation continue, avec
notre audience, renforce également notre crédibilité dans notre domaine d'expertise, ce qui
est essentiel pour établir une relation de confiance.



Analyse et optimisation des performances

Les campagnes publicitaires payantes fournissent des données précisent sur les
performances et l'engagement des utilisateurs. Nous utiliserons ces données pour analyser
l'efficacité de nos messages et de nos offres. En conéquence nous ajusterons nos stratégies
pour améliorer les taux de conversion et l'efficacité des campagnes.
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Augmentation de la visibilité rapidement 

Ciblage précis 

Pour notre marketplace comme Rooots, le succès dépend en grande partie de notre capacité
à construire une communauté engagée de créateurs et de fournisseur.
Les publicités payantes permettent d'atteindre rapidement une large audience, bien au-delà
de ce que les efforts du référencement naturel (SEO). En ciblant précisément les PME de
mode et les fournisseurs de textiles écoresponsables, Rooots peut s'assurer que son
message atteint ceux qui sont le plus susceptibles d'être intéressés par sa plateforme.

Les campagne google ADS sont des outils de ciblage avancés, permettant à Rooots de
diffuser ses publicités auprès de ses prospects ciblés basés sur des critères tels que la
localisation, les intérêts. Une bonne configuration de la plateforme google Ads assure que les
ressources dépensées de manière efficiente, maximisant le retour sur investissement (ROI)
des campagnes publicitaires.

Le lancement de publicités payante sur les réseaux sociaux et sur google constitue une
stratégie clé pour Rooots, visant à accélérer la croissance de la plateforme et à renforcer sa
présence sur le marché de la mode écoresponsable. Voici plusieurs raisons qui justifient
cette approche :

Campagne Ads (publicités payantes)

En partageant des articles informatifs, des conseils pratiques et d'autres contenus pertinents
liés à l'écoresponsabilité, nous positionnerons notre entreprise comme un leader d'opinion.
De plus, les articles de blog servent également de point d'entrée pour notre stratégie
d'inbound marketing en attirant les visiteurs intéressés par nos sujets et en les guidant vers
d'autres parties de notre site, comme nos produits ou nos services. 

Soutien aux nouveautés et promotions 

Lors du lancement des nouvelles fonctionnalités, de catégories de produits ou de
promotions, les publicités payantes peuvent aider à générer du trafic supplémentaire. 
Rooots décide de se concentrer sur Facebook/Instagram et Google Ads pour le lancement,
avec un objectif de 1000 nouveaux utilisateurs en 2 mois. Si le CPA cible est de 5 €
(hypothétique), le budget pour atteindre cet objectif serait de :
Budget = Nombre d’utilisateurs cibles × CPA cible = 1000 × 5€ = 5000€ 



Les créateurs

Leurs attentes

Les créateurs sont au cœur de notre cible, avec un focus particulier sur le réseau social
Instagram et Facebook. Qu'ils appartiennent à une petite, moyenne ou grande entreprise, ils
recherchent principalement l'inspiration sur Pinterest mais principalement Instagram et
Facebook. Nous sommes convaincus que pour leurs besoins en matières premières et en
informations, c'est sur ces réseaux sociaux, Instagram, et Facebook que notre message les
atteindra.

Toutes nos cibles cherchent des informations diverses sur les labels, et surtout, sur la
diversité de nos produits, en particulier le rapport qualité/prix Nous partagerons donc des
articles de blog, présenterons nos produits, et mettrons en avant nos partenariats, créant
ainsi un espace où la créativité et la qualité se rencontrent.
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Objectifs de communication

Cibles

Stratégie des Réseaux Sociaux

L’objectif de l’entreprise de Rooots quel que soit le réseau utilisé est un objectif de notoriété
afin d’avoir une acquisition des fournisseurs et des futurs acheteurs 

Faire connaitre Rooots 
Acquérir des fournisseurs et des acheteurs 
Personnaliser son message à chaque cible 
Affirmer son engagement éco-responsable

La force de rooots est de pouvoir adapter son discours, en fonction de ses cibles.

Les fournisseurs

Nous ciblons les fournisseurs textiles de matière premières et matière intermédiaires pour les
réseaux sociaux LinkedIn et Facebook. Qu'ils soient producteurs, transformateurs de matière
première, Ils permettront à Rooots de proposer, d’alimenter notre catégorie “produits” 
Leurs attentes : trouver des plateformes qui les aides à vendre leurs produits. S’assurer que
Rooots, est un spécialiste des produits textiles éco-responsables. Ils souhaitent un discours
qui aborde les thèmes suivants : les différents textiles proposés, des discours sur les labels
éco-responsable, des chiffres.



Facebook

Notre présence sur Facebook se focalise sur une interaction avec notre cible de créateurs et
de fournisseurs.
https://www.facebook.com/profile.Rooots
Afin de maintenir cette connexion, nous avons développé un calendrier éditorial dynamique. 
Nous démarrons avec 5 publications par mois, progressant vers un rythme plus intense de 8
publications mensuelles. 3 publications seront dédiées à notre entreprise "Rooots", abordant
des sujets tels que notre participation à des salons, la mise en avant de nos produits, et des
actualités sur notre newsletter. 3 autres publications mettront en lumière nos valeurs et nos
engagements éco-responsables. 1 post mensuel sera consacré à des conseils pratiques liés à
nos produits. Enfin, 1 publications mensuelles seront consacrées à nos partenaires, acheteurs
et vendeurs, offrant ainsi une dimension humaine. 
Le calendrier éditorial a pour but de maintenir une présence significative sur Facebook,
reflétant notre engagement envers l'éco-responsabilité, tout en offrant un contenu diversifié
et engageant.
Vous pouvez retrouve en annexes 6 quelques exemples de nos posts sur facebook ainsi
qu’un planning éditorial sur 3 mois (voir annexes 7).
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Règles d’écritures

Chez Rooots, notre règle d'écriture est guidée par une tonalité chaleureuse, conviviale et
affirmative. Nous aspirons à être accessibles et proches de notre audience, tout en incarnant
les valeurs fondamentales de l'éco-responsabilité. Notre langage exprime un sens de qualité
et de durabilité, reflétant ainsi notre engagement.
Nous souhaitons que les posts soient source de fierté, de satisfaction, de facilité, de partage
et de confiance.
Nous privilégions les formats carrousels et les posts avec visuels, dans les couleurs de notre
charte graphique à savoir le vert, bleu et beige.  
Par ailleurs, les journées marronniers que nous sélectionnons seront soigneusement choisies
en lien avec nos valeurs d'éco-responsabilité. 
Nous emploierons des termes vulgarisés, simple et facile à comprendre de tous, tout en étant
professionnel.
Vous ne trouverez pas de grossièreté, ni de mot trop familier dans nos posts. 
Nos utiliser des emojis spécifiques autour de la terre, la durabilité, l’éco-responsabilité : ✅🌍
♻🌿 
Nos Hashtag à utiliser tout le temps : #Rooots #Marketplace #textileeco. 
nos Hashtag à utiliser pour la thématique : #matirepremiere #matiereintermediaire 
L’entreprise Rooots, se laisse également la liberté d’utiliser les # en fonction du thème
abordé : #"nom de la matière première” exemple #lins... 

Enfin, pour ce qui concerne la modération, il est important de remercier toutes les personnes
qui commentent, soit par une réponse en retour ou un j’aime. 
Pour toutes questions sur un produit, nous les renverrons vers une page du site internet qui
parle du produits (page catégorie, page produits, page blog), avec cette phrase d’accroche :
“Bonjour, vous pouvez les retrouver sur notre site : https://www.rooots.fr/…. Bonne journée !” 

https://www.facebook.com/profile.php?id=61556113291317
https://www.nicoll.fr/fr/revendeurs
https://www.rooots.fr/%E2%80%A6
https://www.nicoll.fr/fr/revendeurs


ADS (Publicité payantes)

Il est prévu dans notre projet marketing de lancer des campagnes publicitaires payantes,
également appelées annonces ou ADS, sur les différents réseaux sociaux. Nous débuterons
dans un premier temps au mois de septembre pour une durée de deux mois, en lançant des
annonces de sensibilisation. L'objectif de ces annonces sera de promouvoir notre image de
marque en mettant en avant nos valeurs d'écoresponsabilité, notre engagement envers une
mode durable, ainsi que la qualité de nos produits. Nous chercherons à toucher un large
public de créateurs et de fournisseurs. 
Ensuite, dans un second temps, nous mettrons en place des annonces de contenu. Ces
annonces mettront en avant nos articles, blogs, sur les produits écoresponsables, ainsi que
nos partenariats avec d'autres marques engagées. L'objectif de ces annonces sera d'apporter
de la valeur ajoutée à notre audience en partageant des informations pertinentes et utiles,
tout en renforçant notre positionnement en tant que leader dans le domaine. 
Nos campagnes publicitaires sur les réseaux sociaux viseront à sensibiliser, engager et
convertir notre audience en mettant en avant nos valeurs, nos produits de qualité et notre
expertise en matière de mode écoresponsable.
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Instagram

Comme mentionné précédemment, notre cible première  pour Instgram sont les créateurs. 
https://www.instagram.com/rooots.marketplace/
Pour répondre à leurs attentes, nous proposons un calendrier éditorial dynamique.
Initialement, nous visons 5 publications par mois, évoluant ensuite vers un rythme de 12
publications par mois. 
Chaque mois, nous prévoyons 2 stories mettant en lumière nos premiers vendeurs, illustrant
ainsi le visage humain de notre entreprise. Les 6 publications sur le feed seront diversifiées,
couvrant des aspects tels que les labels, la vie interne de l’entreprise (promotion, présence
sur les salons.), des conseils pratiques, et bien sûr, une mise en avant de nos produits. 
En complément, nous incluons 3 vidéos par mois. Ces vidéos offriront une plateforme pour
des témoignages clients authentiques et des présentations de nos produits.  
Vous pouvez retrouve en annexe 6 quelques exemples de nos posts sur Instagram, ainsi
qu’un planning éditorial sur 3 mois (voir annexe 7).

LinkedIn

Sur le réseau social professionnel LinkedIn :  https://www.linkedin.com/in/rooots-
marketplace-9614362b0/, notre objectif est de maintenir un rythme régulier de publications
afin de créer un rendez-vous avec nos abonnés. Nous débuterons avec 4 posts par mois
pour progressivement atteindre un rythme de croisière de 6 publications mensuelles. 
Chaque mois, nous aborderons des sujets variés pour offrir une expérience complète à notre
communauté. 2 posts sont dédiés aux labels éco-responsables, 2 autres mettront en lumière
la vie de notre entreprise (promotion, présence sur les salons.). Nous partagerons également 1
conseils mensuels sur les matières ce qui permettra de mettre en avant nos produits, et nous
compléterons notre contenu avec 1 portrait, que ce soit de nos clients ou de membres de
notre équipe.
Vous pouvez retrouve en Annexes 6 quelques exemples de nos posts sur linkedin, ainsi qu’un
planning éditorial sur 3 mois (voir annexe 7).

https://www.instagram.com/rooots.marketplace/
https://www.linkedin.com/in/rooots-marketplace-9614362b0/
https://www.linkedin.com/in/rooots-marketplace-9614362b0/


Plan d’exécution de la stratégie marketing

Décembre
Recherche de mots clefs pour chaque page 
Création de la charte éditorial (voir annexe 7) 

Janvier
Lancer les comptes sur les réseaux sociaux (LinkedIn – Facebook - Instagram)  

Faire le premier post (Expliquer le projet – Expliquer rooots) 
S'abonner aux Créateurs 
S'abonner aux fournisseur 
S'abonner aux organisations environnementaux 

Créer un calendrier de contenu pour les prochains mois 
Commencer à collecter des adresses e-mail (fournisseur et créateurs) 

Février 
Publier du contenu sur le textile éco-responsable et les créateurs de textile 

Expliquer pourquoi ROOOTS 
S'abonner aux Créateurs 
S'abonner aux fournisseurs 
S'abonner aux organisations environnementaux 
Publier Les derniers chiffres sur l'eco responsabilité 
Publier Les derniers chiffres sur les matières première textiles 

Recherche des pages en rapport à l'écoresponsabilité pour les liens sortants 
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KPI

Pour terminer la partie des réseaux sociaux, je vais parler des KPI, c’est a dire de ce que l’on
va surveiller afin d’améliorer les posts.  
voici ce que nous allons surveiller :

Le taux d'engagement : on mesurera le niveau d'interaction (les likes, les partages, les
commentaires et les clics) des utilisateurs avec votre contenu 
La portée et les impressions : ces chiffres indiquent le nombre de personnes exposées à
notre contenu (portée) et le nombre total de fois que notre contenu est affiché
(impressions). 
Les taux de clics (CTR) : ce calcul en pourcentage d'utilisateurs ayant cliqué sur notre
contenu par rapport au nombre total d'impressions. 
Le taux de conversion : On évaluera le pourcentage d'utilisateurs ayant effectué une
action souhaitée après avoir vu votre contenu, comme s'inscrire à une newsletter, visiter
votre site web.
Le taux de désabonnement : on surveillera le pourcentage d'utilisateurs ayant arrêté de
suivre votre compte. 
Pour nos Campagnes ADS, nous analyserons le coût par clic (CPC) et le coût par
acquisition (CPA) qui indique le coût moyen pour obtenir un clic ou acquérir un client
grâce à vos campagnes publicitaires. 
En un an de présence sur les réseaux sociaux, nous espérons atteindre les objectifs
suivants : un taux d'engagement moyen de 1 % à 3 %, une portée et des impressions
d'environ 1 000 personnes par publication, un taux de conversion de 1 %, et enfin entre 10
et 20 abonnés supplémentaires par mois.



Mars
Maquettage des landing pages pour l’inbound marketing (annexe 3) 
Rédaction mail confirmation de l'adresse mail pour l'automation 
Rédaction mails d'inscription à la newsletter pour l'automation 
Création mail, produit en rupture merci d'en remettre pour l'automation 
Publier du contenue sur les foirs/forum de l'année sur nos réseaux sociaux 

Avril 
Publier du contenu sur les produits proposés sur la plateforme 

Lin 
Chanvre 
Coton 
… 

Promouvoir le prochain salon sur les réseaux sociaux
Renvoyer vers un article gouvernemental sur les réseaux sociaux 
Début de la créer du contenue SEO pour le lancement de la plateforme 

Catégorie 
Blog 
A propos 
Contact 

Mai 
Création du contenu SEO

Juin 
Continuer à créer du contenu SEO  
Continuer promouvoir les différents réseaux sociaux 

Juillet 
Continuer à créer du contenue SEO 
Mettre en avant les premiers partenariats sur les réseaux sociaux 

 
Aout  

Continuer à publier sur les réseaux sociaux 
 
Septembre 

Participer à des salons en tant que visiteurs et parler de notre plateforme sur les
différents stand 
Continuer à publier du contenue 

Novembre 
Réviser le plan de marketing et faire des ajustements si nécessaire 
Première campagne SEA 

 
Décembre 

Présence de Rooots sur le salons EnerGaïa d’éco-responsabilité Forum les 11 et 12
décembre au Parc des Expositions de Montpellier. 
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Annexe 2 : Les personnas

Personna Acheteur
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Personna Vendeur
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Personna Acheteur & Vendeur
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Annexe 3 : Landing page
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Annexe 4 : Parcours de conversion
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Annexe 6 : Exemple de posts sur les réseaux sociaux
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