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Veille technologique n°9 – Septembre 2015
Les informations sélectionnées par les veilleurs, les points de vue exposés, les commentaires et analyses développés, ainsi que les contenus des sites liés n'engagent que leurs auteurs et ne constituent pas une position officielle.

1/ Pourquoi la France a une carte à jouer dans le tourisme connecté !

7,4% du PIB français a été réalisé grâce au tourisme en 2013, selon la Direction générale des entreprises. En termes d’emploi, le secteur représente 8,3% des effectifs salariés en équivalent temps plein. Il faut dire qu’avec 84,7 millions de touristes internationaux cette année-là, l’Hexagone a conservé sa place de pays le plus visité au monde, devant les Etats-Unis et l’Espagne. Pourtant, à 42,7 milliards d’euros en 2013, la France génère moins de recettes que ces deux pays qui affichent respectivement plus de 130 milliards d’euros et 47 milliards d’euros de revenus.
·  Lire la suite
2/ Dans les médias, au-delà des contenus, il faut cibler et contextualiser davantage !
Face à une concurrence toujours plus grande, l’enjeu des producteurs de contenus est de maximiser l’attention et l’engagement des lecteurs. Cela passe par des sujets et des formats plus impactants, mais aussi par un meilleur ciblage et une prise en compte du contexte de réception.
· Lire la suite
3/ 6 révolutions qui dessinent la société de demain !
Quelles sont les grandes tendances de l’économie numérique dans les cinq prochaines années? Six experts ont livré leur vision de la société de demain et sur les grands bouleversements à venir à l’occasion de la conférence USI (Unexpected Sources of Inspiration) qui a eu lieu cet été à Paris.
· Lire la suite
4/ Le cerveau humain est fait pour s’entendre avec Facebook, Snapchat ou Pinterest !
L’impact de ces nouvelles formes de publicité est important, parce qu’elles correspondent au fonctionnement de notre cerveau. Celui-ci calcule 60 000 fois plus rapidement les informations présentées sur un visuel plutôt que sur du textuel. D’où l’efficacité grandissante de la publicité sur les plateformes sociales de partage photos (Instagram, Pinterest, Snapchat, Facebook…). S’il est plus facile de retenir une information lorsqu’elle est illustrée c’est parce que la majorité de nos connexions cérébrales sont faites directement avec nos yeux. Les marques l’ont bien compris.
· Lire la suite
5/ Fidélisation : pourquoi adopter une politique promotionnelle plus ciblée ?
Avec l’avènement du digital, le profil du consommateur a évolué. Face à des « zappeurs » persuadés de trouver toujours moins cher, les programmes de fidélité constituent un levier clé de fidélisation. Deux stratégies se dessinent. La première dans la personnalisation, via la mise en place d’une démarche CRM (Customer Relationship Management), et la seconde dans la multiplication de l’offre promotionnelle. Les Echos Etudes nous ont fourni une étude approfondie afin de comprendre les enjeux des programmes de fidélité et de personnalisation des offres commerciales pour les professionnels de l'hébergement touristique. Décryptage. 
· Lire la suite
6/ Comment connaître vraiment ses clients ?
Savoir qui est le client : identité et données démographiques
C’est le B.a.-ba pourrait-on croire mais ça n’est pas évident pour autant. Lorsque le client est connu (a un «compte», existe en base de données) on peut l’identifier en tant qu’individu. Le plus souvent on a de la même manière certaines informations d’ordre démographiques sur lui : sexe, âge, localisation.

Il s’agit ici de comprendre ce que le client attend de la marque et c’est encore trop souvent le parent pauvre de la démarche. Il ne s’agit pas ici de savoir ce qu’il veut acheter ni à quoi il s’intéresse mais ce qu’il attend vraiment d’une marque, de ses produits, de leurs interactions voire du comportement de la marque sur une dimension sociale/sociétale.

On ne parle plus ici de connaître le client, mais de le comprendre. 
· Lire la suite
7/ Pourquoi est-ce si long de revoir une stratégie client ?
Il n’est pas possible d’envisager une entreprise sans stratégie client, mais – au fond – qu’est-ce ça veut dire ? Et surtout quels sont les vrais impacts tant pour le consommateur final que pour les organisations ?

Les consommateurs vont vite, très vite
Je me souviens d’un temps où les stratégies clients pouvaient être définies une bonne fois pour toute, au moins jusqu’au prochain directeur marketing ; et où les clients restaient peu ou prou traités par une séquence figée, quel que soit leur origine, quel que soit le contexte.

Ce temps-là est révolu. Les clients vont vite, ils changent rapidement d’avis, de magasin, de choix, … Ils sont en recherche permanente de la belle affaire, immédiate, sans contrainte (de livraison), sans risque (de qualité), et aussi recommandée que possible.
· Lire la suite
8/ 8 startups américaines à suivre dans le tourisme
33entrepreneurs, incubateur français de startups, est rentré d'une tournée aux Etats-Unis avec l'intention de rapatrier des "pépites" américaines. Voici sa sélection dans le tourisme.

On le sait, la Californie, et notamment la Silicon Valley, fait office de véritable aimant pour les startups du monde entier. 33entrepreneurs a eu l'audace de faire le chemin inverse, afin de prouver que la France pouvait aussi être une terre d'accueil dans ce domaine.

L'incubateur bordelais de startups spécialisées dans les domaines du vin, de la gastronomie et du tourisme est parti cet été en tournée outre-Atlantique en partenariat avec Bon Appetech et Phocuswright, avec la volonté de convaincre de jeunes pousses américaines de s'installer en France.

· Lire la suite

9/ Les 4 grandes intox dans les objets connectés.
Le marché des objets connectés est l’un des plus dynamiques et intéressants du moment dans le monde de la high-tech et au-delà. On peut y trouver son bonheur quasiment quels que soient ses centres d’intérêt comme la santé, la maison intelligente, l’automobile, les composants électroniques, les télécommunications ou le big data.

Pourquoi tant d’engouement ? Est-ce juste lié à la démocratisation des capteurs et de la connectivité ? Pas seulement.  C’est aussi lié à un phénomène classique d’auto-intoxication du marché alimenté notamment par les prédictions des analystes qui répètent à l’envi que le potentiel de ce marché est énorme. Au point que cela peut facilement devenir l’argument numéro un du lancement d’une start-up dans un pitch !
· Lire la suite
