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et que vous vous devez de garder un certain degré de professionna-
lisme. Vos clientes vous connaissent, savent que vous êtes sympa et 
pro, vous pouvez leur parler de manière conviviale et personnelle mais 
une inconnue qui arrive sur votre page et recherche un service profes-
�V�L�R�Q�Q�H�O�����X�Q���H�[�F�H�O�O�H�Q�W���V�R�L�Q���Y�L�V�D�J�H���F�K�H�]���X�Q�H���H�V�W�K�Ÿ�W�L�F�L�H�Q�Q�H���T�X�D�O�L�Ï�Ÿ�H�����V�H�U�D��
t-elle attirée par votre discours ?

LE SITE INTERNET POUR SUIVRE
Le minimum, c’est la page Facebook et avec son milliard d’utilisateurs 
�F�H���Q�Ê�H�V�W���S�D�V���W�U�ž�V���F�R�P�S�O�L�T�X�Ÿ�����$�S�U�ž�V�����Y�L�H�Q�W���O�H���V�L�W�H���,�Q�W�H�U�Q�H�W�����,�O���H�V�W���W�U�ž�V���L�Q�W�Ÿ-
�U�H�V�V�D�Q�W���G�Ê�D�Y�R�L�U���X�Q���V�L�W�H���,�Q�W�H�U�Q�H�W���H�W���X�Q�H���S�D�J�H���)�D�F�H�E�R�R�N�����Y�R�X�V���D�P�Ÿ�O�L�R�U�H�]��
�D�L�Q�V�L���Y�R�W�U�H���U�Ÿ�I�Ÿ�U�H�Q�F�H�P�H�Q�W���H�W���F�U�Ÿ�H�]���G�X���W�U�D�Ï�F���S�O�X�V���I�D�F�L�O�H�P�H�Q�W�����&�R�Q�V�W�U�X�L�U�H��
un site demande des ressources externes, sauf si l’un de vos proches est 
dans l’informatique. 

L’ERREUR À NE PAS COMMETTRE SUR LE WEB
Le piège à éviter est d’écouter les nombreux 
conseils que tout le monde vous donne géné-
reusement. En vous incitant par exemple à ce 
que votre site soit responsive, c’est-à-dire qu’il 
puisse être consultable sur un téléphone por-
table de manière optimum. Cela pousse les ins-
tituts à sur investir. Bien entendu, il faut tendre 
vers ça, mais sans paniquer, quand le temps et 
l’investissement sont là. Le digital est en muta-
tion permanente, investissez en fonction de vos 
ressources et de votre temps.

LA PROPOSITION DIGITALE DE 
PHYTOMER
�4�X�D�Q�G���L�O���\���D���X�Q�H���R�X�Y�H�U�W�X�U�H���G�H���F�R�P�S�W�H�����3�K�\�W�R�P�H�U����
lors de la formation au siège, accompagne ses 
clientes sur le digital lors d’une demi-journée. 
C’est vrai, lors de ces formations digitales, cer-
taines esthéticiennes ressentent une vraie ap-
préhension. L’objectif de la formation est de leur 
montrer tout ce que le monde du numérique 
peut leur apporter et l’intérêt d’agir pour rester 
visible. Le digital est une manière de générer du 
�W�U�D�Ï�F�����G�H���F�R�P�P�X�Q�L�T�X�H�U���D�Y�H�F���V�H�V���F�O�L�H�Q�W�V�����G�H���I�D�L�U�H��
vivre son institut et son activité. On peut même 
trouver du plaisir dans l’animation digitale ! 
Phytomer a développé un programme pour 
aider les instituts à se digitaliser en proposant 
de construire un site gratuit autour de l’institut, 
de la marque. L’objectif est d’être visible locale-
ment sur le net. 
De par sa construction, le référencement du site 
se fait naturellement. Après, à l’esthéticienne de 
le faire vivre, mais là aussi, la marque peut avoir 
ce rôle. Le site est simple, beau, à l’image de la 
marque et aide l’institut à être visible de manière 
professionnelle, claire, avec les informations 
nécessaires, c’est-à-dire l’actualité du point de 
vente, les services proposés, le contact, la carte… 

Le web-to-spa 
Phytomer a une vraie stratégie avant-gardiste sur le digital en propo-
sant, depuis 4 ans, le web to spa. Un internaute choisit ses produits sur 
le site de Phytomer, va ensuite les chercher et les régler dans l’institut 
le plus proche de chez lui. C’est une possibilité d’encaissement pour le 
�S�R�L�Q�W���G�H���Y�H�Q�W�H�����X�Q�H���V�R�U�W�L�H���G�H���V�W�R�F�N�����G�X���W�U�D�Ï�F�����)�L�Q�D�O�H�P�H�Q�W�����O�Ê�L�Q�V�W�L�W�X�W���Q�Ê�D��
rien fait sinon encaisser le montant de la commande et c’est vraiment 
l’opportunité de cross-seller, d’up-seller, de vendre des services... Autre 
info, on sait que l’on réalise + 25 % de vente en boutique. La personne 
arrive pour récupérer et régler sa commande et se laisse tenter sur 
�S�O�D�F�H���S�D�U���G�Ê�D�X�W�U�H�V���S�U�R�G�X�L�W�V�����/�Ê�R�X�W�L�O���,�Q�W�H�U�Q�H�W���V�H���P�H�W���Y�U�D�L�P�H�Q�W���D�X���V�H�U�Y�L�F�H��
de l’institut, c’est totalement contrôlé et très rassurant aussi bien pour 
les clients que pour les instituts. 
Phytomer met en œuvre énormément d’actions pour faire rayonner la 
marque auprès du grand public et sur le digital pour attirer de nouveaux 
clients vers les points de vente. Les personnes qui achètent Phytomer 
en web to store, sont de nouvelles clientes à la marque, elles se dépla-
cent pour la première fois dans un institut ! Le digital est le haut-parleur 
de la marque pour mettre en valeur tout le réseau physique. 
Aujourd’hui, pour Phytomer, le web to spa a une croissance à deux 
chiffres et le C.A commence à devenir intéressant pour les points de 
vente. 

P
HYTOMER ET LE DIGITAL
L’objectif de Phytomer est d’accroître la notoriété de 
la marque sur tous les supports digitaux, ce sont des 
investissements énormes pour continuer à rayon-
ner en ligne, que ce soit à travers un site extrême-
ment attractif et immersif ou bien par la médiatisa-
tion du site, les blogueuses avec les Chroniques de 

Phytomer, ce sont des axes sur lesquels la marque investit énormément 
�D�Y�H�F���W�R�X�M�R�X�U�V���O�H���P� �P�H���R�E�M�H�F�W�L�I�������D�F�F�U�R�¤�W�U�H���O�H���W�U�D�Ï�F���Y�H�U�V���W�R�X�V���O�H�V���L�Q�V�W�L�W�X�W�V��
partenaires de la marque. 
Le digital a deux rôles : la visibilité et le développement commercial. 
Phytomer continue à investir sur ces deux axes pour bien servir les ins-
tituts et spas partenaires. �J
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Des services sur mesure

Grâce à notre logiciel métier, ne travaillez plus seul(e), Dixisoft, 
c’est un accompagnement au quotidien.
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Et parce que chaque client est unique, nous mettons à votre disposition 
un panel de services. Vous choisissez ce dont vous avez besoin et 
pouvez à tout moment faire évoluer vos options.
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Dixisoft soutient l’ensemble du secteur de l’esthétique et du bien-être
- École, Marques, Cnaib, Instituts et Spas - depuis plus de 25 ans.
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COMMUNICATION DIGITALE

Par désir ou par obligation, ces esthéticiennes se sont mises 
à Internet, voici leur parcours et leurs conseils. 

# LISA LORIEU
Je suis esthéticienne depuis trois ans. J’ai créé ma société d’esthéti-
ciennes et de coiffeuses à domicile sur toute la France. Je travaille avec 
quatre esthéticiennes et deux prothésistes ongulaires.
J’ai toujours été une geek, l’ordinateur, j’adore ! J’ai d’abord ouvert une 
page Facebook où il y a beaucoup de trafic, cela m’a incitée à créer en-
suite un site Internet. 
Le web apporte une grande visibilité. Surtout quand on indique la pro-
motion en cours, cela plaît beaucoup et attire les clientes.
Si une esthéticienne ne sait pas se servir du web, je lui conseille de 
suivre une formation. J’ai suivi une formation d’une journée sur Face-
book, cela m’a beaucoup aidée pour développer ma page, j’ai appris de 
nombreuses astuces qu’on ne connaît pas en étant un simple utilisateur 
de Facebook.
www.duo-beauty.fr

# CLAIRE VALETTE
J’ai créé mon propre site au moment de mon installation en tant 
qu’esthéticienne à domicile en janvier 2011. J’avais besoin de me faire 
connaître mais pas assez de moyens financiers pour déléguer cette 
tâche. J’avais par contre beaucoup de temps devant moi car mon car-
net de rendez-vous restait désespérément vide... Après avoir fait réfé-
rencer l’entreprise sur les traditionnelles Pages Jaunes et distribué des 
flyers dans tous les villages alentours, je n’obtenais toujours pas de 
résultats. Je décidais donc de mettre mon temps à profit autrement... 
Que de journées et de soirées passées à travailler... Ce fût long, difficile 
mais j’y suis finalement arrivée toute seule ! Au-delà de la satisfaction 
personnelle, aujourd’hui, j’ai la main sur mon site, je peux tout changer 
comme je veux et quand je veux. 
Aujourd’hui, après cinq ans d’activité, j’en suis à plus de 10 000 
visiteurs et 28 000 pages vues. Quand des nouvelles clientes me 
contactent, je leur demande comment elles m’ont connue et leur ré-
ponse est invariable: «J’ai tapé sur Google»... 
Après le site, j’ai créé la page Facebook de l’entreprise, ce fut un nouvel 
apprentissage : comment générer du trafic, faire cliquer sur le lien du 
site, travailler la viralité des publications... J’ai compris qu’il n’était plus 
question de faire de l’auto-promo mais bien de partager des infos, des 
passions, des rires avec mes abonnés... Le maître mot : authenticité. Et 
ça fonctionne ! Oui, je passe du temps le soir sur mon écran, mais fran-
chement, ça vaut le coup du point de vue rentabilité pour l’entreprise.
www.parenthese.e-monsite.com

# ANAÏS BELVILACQUA 
Je suis esthéticienne depuis douze ans et gérante de mon institut de 
cinq cabines depuis cinq ans. Je n’étais pas du tout une «geek», bien 
au contraire, et encore aujourd’hui pour certaines taches, la transition 
numérique ne me paraît pas évidente.
Un jour, tout s’est déclenché, j’ai pris conscience de la nécessité d’avoir 
une bonne visibilité sur ce média mais cela n’a pas été de tout repos.
Après deux partenariats infructueux, je m’étais résignée jusqu’à la ren-
contre avec le bon partenaire, la Société IRIS IT à Bordeaux, qui a pris 

le temps d’échanger avec moi afin que je comprenne bien le rapport es-
thétique et web design (car oui, même en informatique, il y a des règles 
esthétiques à respecter !). 
J’ai mis du temps à intégrer le fait que mon site devait avant tout 
plaire au plus grand nombre et pas uniquement à moi. 
Aujourd’hui, Internet est devenu pour moi un outil de communication 
peu coûteux et également un lien permanent avec mes clientes. 
Mon conseil, choisissez bien votre partenaire informatique, c’est capi-
tal, préférez un conseil personnalisé plutôt qu’une formule générique 
proposée par toutes les grosses enseignes. Ne vous jetez pas sur un prix 
alléchant mais qui n’est pas forcément un gage de qualité et d’engage-
ment du prestataire.
La communication sur les réseaux sociaux reste accessible à moindre 
coût, c’est un moyen facile de toucher un grand nombre de clientes 
potentielles.
Murissez bien votre projet et surtout faites-le vivre et évoluer. Votre site 
ou votre page ne doit jamais rester statique. Alors, oui, cela prend du 
temps mais cela donne une image dynamique de vous, de votre équipe, 
de votre centre.
Pour conclure, pour la petite anecdote, mon partenaire professionnel 
est devenu depuis mon partenaire dans la vie, comme quoi l’informa-
tique ça rapproche…
www.instant-detente-pessac.fr

# LAURA GRANDEMANGE 
Je suis dans l’esthétique depuis huit ans, j’ai un institut d’une seule ca-
bine pour le moment, je vais en ouvrir une seconde d’ici peu. 
Je suis sur les réseaux sociaux uniquement à titre professionnel. Je me 
suis mise au digital sérieusement il y a un an et demi. J’ai essayé de me 
faire une place sur le web toute seule, mais j’ai vraiment eu du mal, je ne 
savais pas quoi mettre sur ma page Facebook ni comment, j’ai alors dé-
cidé de suivre un stage à la Chambre de Métiers sur les réseaux sociaux. 
La formation était vraiment très facile, j’ai mis en application tout ce 
que j’ai appris et ça a marché ! 
Je voulais un joli site Internet, mais je ne me sentais pas du tout capable. 
Par chance, l’un de mes amis avait un projet de création de site dans le 
cadre de ses études et il m’a choisie ! 
Aujourd’hui, j’ai un site Internet, une page Facebook, des comptes ins-
tagram et snapchat. Je suis également sur tous les annuaires gratuits 
d’Internet. Les clientes me parlent de tout ce que je fais sur le digital, 
je suis assez active : une à deux fois par semaine je poste des infos, des 
photos de mon travail (maquillage, ongles). Tous les lundis, je mets en 
ligne une astuce beauté. Résultat, j’ai beaucoup de «j’aime», de partages, 
les clientes postent leurs avis, des photos de ce qu’elles voudraient pour 
les ongles, je les fais participer à des jeux concours… 
C’est toujours le même ami qui gère mon site Internet mais c’est à moi 
de donner toutes les instructions, les idées, ça me prend un certain 
temps.
Si vous ne savez pas comment vous y prendre sur le web, mon conseil 
est de suivre une formation. L’une de mes concurrentes réalise encore 
ses affiches à la main, ça ne fait pas propre, pas professionnel ! Il faut 
être au minimum à la page. Nouvelle ou ancienne esthéticienne, pour 
moi, c’est indispensable d’être sur Internet. 
www.laurazenesthetique.fr 

ELLES ONT MONTÉ LEUR SITE
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