Réseau social, gain maximal

Comment utiliser les réseaux sociaux en 2025 à des fins de promotion commerciale

Introduction
La meilleure façon de considérer le marketing des réseaux sociaux (MRS) est de dire qu'il s'agit d'une fête, assortie d'un objectif commercial particulier, et que vous êtes l'organisateur de la fête. Vous devez vous assurer d'organiser de superbes fêtes virtuelles, car les utilisateurs des réseaux sociaux veulent avant tout s'amuser. L'art et la science des fêtes sur les réseaux sociaux reposent sur trois points :
1. Envoyer de grandes invitations à votre fête en faisant des promotions intelligentes. Le MRS nécessite une excellente stratégie de promotion.
2. Offrez à vos invités de la nourriture et des divertissements. Le marketing des réseaux sociaux nécessite une excellente stratégie de contenu afin d'en obtenir suffisamment pour que les gens aient envie de rester à votre fête.
3. S'occuper des tâches d'accueil et de la gestion continue. Le marketing des réseaux sociaux exige que vous assuriez une bonne gestion en coulisses pour que tout se passe bien, et aussi pour faire face aux invités impolis ou aux perturbateurs.
Si vous vous acquittez bien de ces trois tâches, vous pourrez organiser une grande fête en ligne 24 heures sur 24 et 7 jours sur 7 qui renforcera votre marque ou générera des ventes directes. Le MRS consiste donc à organiser une fête particulière car elle est assortie d'un but précis. 
Pour commencer
En termes pratiques, le marketing sur les réseaux sociaux est essentiellement du marketing de contenu en mode turbo. Vous aurez besoin d'un flux constant de publications, d'infographies, de mèmes, de photos, de citations et autres pour convaincre les gens de participer à votre fête sur les réseaux sociaux. Pour générer cela de manière continue, vous devrez créer et maintenir un pipeline de contenu complet : 
1. Identifiez votre client idéal ainsi que les mots-clés et les thèmes de contenu auxquels ce type de personne réagira le mieux. Assurez-vous d'examiner également les thèmes adjacents à votre domaine d'intérêt. Vous devez savoir quel type de mots-clés thématiques ou commerciaux vos acheteurs ciblés seront susceptibles de rechercher.
2. Effectuez des recherches sur le type de contenu auquel ces acheteurs réagissent le mieux. Il peut s'agir d'articles textuels, de photos ou de mèmes, de vidéos, d'infographies, etc... Utilisez un outil comme Buzzsumo pour identifier le contenu le plus partagé par vos acheteurs. Prenez le temps de mener une véritable réflexion et une véritable étude pour définir comment vous pouvez créer du contenu qui sera partageable et hautement interactif.
3. Créez une carte de contenu qui répertorie les contenus partageables et remarquables les plus faciles à produire pour vous. Mettez en place une méthodologie pour générer ce type de contenu chaque semaine. N'oubliez pas de réfléchir à des concours ou des défis que vous pouvez organiser pour susciter l'engouement et encourager vos acheteurs à partager spontanément votre contenu avec leur entourage.
4. Établissez votre calendrier de contenu et d'interactivité : quels contenus seront produits, à quelle fréquence et qui sera responsable de la production (si vous déléguez ou sous-traitez). Prévoyez également des moments réguliers chaque semaine, voire chaque jour, pour répondre aux commentaires des clients et à leurs questions. Prévoyez d'utiliser des outils de planification tels que Hootsuite ou Agorapulse pour vous assurer de publier votre contenu de manière systématique et régulière.
5. Commencez à bloguer : publiez l'ensemble de votre contenu sur un blog à vous plutôt que sur des plateformes appartenant à quelqu'un d'autre. Vous pouvez créer un blog sur votre propre site Web en utilisant WordPress, ou utiliser la plateforme de blog de Google (www.blogger.com). Les blogs sont importants car ils sont un indicateur de confiance, ils sont essentiels pour l'optimisation des moteurs de recherche, et ils constituent un endroit idéal pour regrouper l'ensemble de votre contenu. Votre blog doit avoir un thème principal et quelques sous-thèmes éventuellement. Publiez tout votre contenu sur ce blog et faites des liens vers celui-ci dans vos publications sur les réseaux sociaux.
6. Publiez du contenu intéressant sur les réseaux sociaux de votre choix, en y ajoutant des liens renvoyant à votre blog. L'objectif est d'être un expert utile plutôt que de faire des offres commerciales directes et frontales. Vous souhaitez participer aux conversations que vos prospects ont déjà et devenir un invité bienvenu. Efforcez-vous de rester pertinent et présent à l'esprit de vos prospects.
7. Encouragez les commentaires et les questions, positives et négatives. Organisez des concours, des quiz, des défis et des sondages pour encourager les commentaires et l'interactivité des utilisateurs. Soyez humain et accessible. Invitez des influenceurs à participer à cette stratégie interactive. Vous organisez une fête : soyez intéressant et amusant.
8. Mettez en place une campagne de prospection intensive dans laquelle vous proposez quelque chose gratuitement en échange des coordonnées (email et nom) des personnes intéressées. Utilisez des livres électroniques gratuits ou des webinaires pré-enregistrés pour connecter vos abonnés sur les réseaux sociaux à vos tunnels de vente. Déplacez les meilleurs prospects de votre réseaux sociaux vers votre liste de diffusion par email afin de pouvoir les contacter par la suite. Proposez des choses gratuites en échange des informations de contact. Il vous faudra un logiciel adapté, (comme GetResponse ou Système.io pour ne citer que deux exemples parmi de nombreux autres) qui permet d'écrire des emails à l'avance et de les envoyer automatiquement et séquentiellement à chaque nouvelle personne qui s'inscrit à votre liste d'email. Le processus, une fois mis en place, est entièrement automatique, vous n'avez plus rien d'autre à faire. 
En termes simples, le marketing sur les réseaux sociaux est vraiment du marketing de contenu décuplé. Vous utilisez les outils gratuits fournis par les plateformes pour faire passer le message et inviter les gens à entrer dans votre univers. Vous publiez du contenu qui suscitera des conversations et aidera les gens à vous connaître. La meilleure façon de le faire est d'être accessible, serviable et captivant. 
Partagez votre savoir et votre passion. Devenez un expert utile à vos clients ! C'est ce que le marketing de contenu est vraiment. Les gens veulent s'amuser sur les réseaux sociaux : c'est une fête et vous êtes l'organisateur de la fête. Les gens vont sur Facebook pour voir les publications de leurs amis et de leur famille, ils vont sur Instagram pour voir des photos et des vidéos, ils vont sur Pinterest pour trouver des choses sympas à acheter ou à fabriquer, et ils se rendent (de plus en plus) sur YouTube Shorts, Instagram Reels et TikTok pour se divertir, tout simplement. Cela inclut même LinkedIn, qui est la plateforme la plus sérieuse et la plus axée carrière professionnelle.
Trouvez où vos clients se rassemblent actuellement et utilisez les plateformes qui les atteindront pour les inviter à votre fête. Au moment de la rédaction de ce guide, il existe huit réseaux sociaux principaux et il faudra jeter un œil à chacun d'entre eux :
· Facebook (utilisation standard)
· Instagram 
· Facebook (via la publicité) 
· Youtube 
· Linkedin 
· Tiktok 
· Twitter 
· Pinterest
Nous allons maintenant voir ces plateformes d'un peu plus près pour voir leurs spécificités.
Facebook
Facebook est un excellent point de départ car :
1. C'est la plus grande plateforme sociale (de loin).
2. La dynamique de Facebook est similaire à celle des autres plateformes. 
3. L'algorithme de Facebook récompense l'engagement. 
4. Facebook offre un ciblage nuancé. 
5. Facebook est amusant et un excellent moyen d'engager les utilisateurs.
L'idée principale de Facebook (et de pratiquement toutes les plateformes) est que lorsque vous publiez un commentaire, il apparaît dans le fil d'actualité des personnes qui sont connectées à vous. Bien sûr, un algorithme intervient, mais c'est la dynamique de base. Votre contenu et vos commentaires sont importants, et l'objectif est d'apparaître dans le fil d'actualité des bonnes personnes pour rester dans un coin de leur tête. C'est pourquoi la nature du contenu que vous publiez est importante et il s'agit de toujours garder votre objectif final en vue, mais sans qu'il apparaisse dans un premier temps. En effet, le meilleur moyen de faire fuir vos prospects, c'est de faire la publicité agressive pour vos produits ou services. Les gens ne viennent pas sur les réseaux pour ça. Vous devez donc dans un premier temps attirer leur attention, puis dans un deuxième temps leur donner envie.  Sur Facebook, tout passe par du contenu amusant, informatif et engageant. Vous voulez que les bonnes personnes (client idéal) arrêtent de défiler et disent : "Tiens donc, je dois absolument voir ça."
Avant d'utiliser Facebook en tant que marketeur, expérimentez-le en tant qu'utilisateur. Observez ce que les gens font sur Facebook qui semble intéressant. Identifiez ceux que vous aimeriez imiter. Ensuite, voici les étapes à suivre :
1. Configurer et optimiser votre profil Facebook. Incluez une couverture attrayante et optimisez les paramètres de votre page. Suivez les conseils donnés par Facebook, il est inutile de réinventer la roue.
2. Commencez à utiliser les outils fournis par Facebook, comme le tableau de bord professionnel, Meta Business Suite et Creator Studio. Apprenez à créer et à télécharger des publications, à les planifier, à incorporer des reels, et ainsi de suite. Créez et publiez du contenu original.
3. Définissez votre stratégie de contenu et commencez systématiquement à publier du contenu, des photos et des vidéos qui correspondent à votre stratégie de marketing. Partagez les informations les plus susceptibles d'intéresser votre les personnes qui correspondent à votre type de client idéal. Si approprié, incluez des diffusions en direct et d'autres éléments qui susciteront l'engouement. Faites preuve d'accroche et d'arguments percutants pour montrer que vous êtes là.
4. Commencez à promouvoir votre page Facebook avec de la publicité dans le monde réel, des événements promotionnels et d'autres initiatives de marketing multiplateformes. Augmentez le nombre de mentions J'aime sur votre page pour générer de l'élan.
5. Suivez vos principaux indicateurs de performance (KPI), tels que la croissance du nombre de mentions J'aime de votre page, le volume d'interactivité des visiteurs, le trafic que Facebook génère vers votre site web, etc... Identifiez ce qui fonctionne et visez à en faire plus.
À certains égards, il est difficile d'utiliser Facebook à des fins de marketing, car certaines fonctionnalités apparaissent puis disparaissent sans laisser de trace. Il faut donc s'y plonger intensément au début, et maintenir un certain niveau de connaissances. Il y a aussi des périodes où l'on a l'impression que plus personne n'est aux commandes chez Facebook/méta, ce qui est pour le moins déstabilisant. Il faut simplement apprendre à s'adapter et continuer à avancer. Facebook (et Instagram) représentent toujours d'importantes opportunités de marketing. Concentrez-vous sur la construction de votre marque et tout finira par trouver sa place.
Facebook en mode publicitaire 
Facebook recueille une quantité incroyable d'informations sur ses utilisateurs et propose ces données à ses annonceurs moyennant des frais. Promouvoir votre page Facebook nécessitera probablement à la fois des efforts gratuits, des efforts payants et des initiatives communes ou hybrides qui utilisent à la fois des stratégies gratuites et payantes pour faire passer le message.
Pour utiliser efficacement les publicités Facebook :
1. Maîtrisez d'abord la fonctionnalité "boost de publication", la stratégie la plus simple et basique des publicités Facebook.
2. Réfléchissez à la manière de développer un contenu extrêmement engageant, des images et des vidéos qui susciteront l'intérêt et les réactions des utilisateurs. Apprenez à vous démarquer.
3. Renseignez-vous et maîtrisez les audiences enregistrées, les audiences personnalisées et les audiences similaires de Facebook, utilisez cette différenciation pour cibler différents groupes de clients potentiels. Vous devez également vous familiariser avec le pixel Facebook. Consultez les formations et informations disponibles sur tous ces outils publicitaires proposés par Facebook.
4. Maîtrisez également le ciblage des publicités Facebook, utilisez les outils pour diffuser les bonnes publicités aux bonnes personnes au bon moment. Les outils marketing de Facebook sont particulièrement bien faits, même s'il peuvent faire un peu peur au début.
5. Mesurez les résultats de vos publicités Facebook. Suivez le nombre de mentions J'aime de votre page, le niveau d'interactivité de chaque publication, et vérifiez si Facebook génère du trafic vers votre site web ou votre boutique en ligne. Utilisez les données pour améliorer les performances de vos publicités. Le but évidemment est que le coût publicitaire reste inférieur au chiffre d'affaire généré…Imaginez, si chaque euro dépensé en publicité sur Facebook vous rapporte 1,5 euro, c'est gagné !
En réalité, vous devez faire de la publicité en tant que marque pour réussir sur Facebook. Les jours d'une stratégie marketing véritablement gratuite sur Facebook sont révolus. Votre page Facebook ne se promouvra pas d'elle-même, vous devez l'aider, surtout si vous avez de grandes ambitions. Il faut trouver un équilibre subtil entre contenu gratuit et publicité payante, en commençant avec un tout petit budget et un objectif facilement mesurable. L'exemple le plus simple de but à atteindre est de capturer de nouveaux prospects dans votre liste d'emails, via un formulaire sur votre site par exemple. Faites une campagne avec cet objectif, en allouant un petit budget quotidien sur quelques jours, du genre 100 euros sur 4 jours.
LinkedIn
LinkedIn est entièrement dédié au réseautage professionnel. Pensez-y comme à une fête d'entreprise 24 heures sur 24, 7 jours sur 7 entre vous et vos clients potentiels. LinkedIn est largement utilisé pour le recrutement, mais en termes de marketing, il existe quatre grandes opportunités que vous pourriez exploiter, en fonction de votre situation et de votre offre :
1. Aidez vos employés à optimiser leurs profils LinkedIn : encouragez tout le monde à s'inscrire sur LinkedIn, à créer leur profil personnel, puis à consacrer quelques minutes à le maintenir à jour et aligné sur les développements actuels de votre domaine. Vous voulez que chaque profil présente une proposition de valeur commerciale personnelle et soit lié à des mots-clés afin qu'ils puissent être trouvés. Vous voulez également que ces profils établissent que votre organisation mérite confiance et partenariats.
2. Utilisez LinkedIn pour développer votre réseau avec vos clients et prospects existants, en vous connectant avec eux. Ayez toujours une raison de contacter quelqu'un, qui soit meilleure que "Achetez mes produits". Vous voulez parler des tendances du domaine, planifier un événement ou discuter d'un sujet d'actualité. Envoyez des invitations pour que les gens se connectent et vous connaissent, ainsi que votre entreprise.
3. Exploitez une page entreprise pour votre activité, en étant très actif. Publiez des articles et des photos, incluant des liens vers votre site web. Intégrez également des vidéos, des liens, des mèmes, des infographies et plus encore. Demandez à tous vos employés en contact avec les clients d'en faire de même. Rendez cela amusant et menez des sondages pour connaître les opinions des gens. Mettez à disposition du contenu de qualité. Publiez des citations, des commentaires, de brefs résumés de développements intéressants, des infographies, des anecdotes, des listes des dix meilleures choses, des listes de choses que vous ne saviez pas, et plus encore. Le contenu est roi sur LinkedIn, alors utilisez tout ce que vous avez à disposition. Assurez-vous d'incorporer des mots-clés et des hashtags pour que votre contenu apparaisse dans les recherches. Votre objectif est de publier du contenu intéressant, informatif, utile et convivial. Autorisez les commentaires et répondez-y fréquemment. Sur LinkedIn, tout est question d'utilité.
4. Faites de la publicité sur LinkedIn. C'est comme souvent l'un des meilleurs moyens de promouvoir votre contenu. Vous pouvez avoir du contenu sponsorisé, envoyer des messages publicitaires, intégrer des annonces vidéo ou utiliser des annonces de suiveurs sur LinkedIn pour promouvoir votre page d'entreprise. La publicité peut également générer des prospects hautement ciblés et vaut la peine d'être envisagée. Les annonces LinkedIn peuvent cibler démographiquement les personnes les plus susceptibles de devenir vos clients. Il est vrai que le coût peut représenter un défi, mais sa capacité de ciblage très précis est inégalée.
LinkedIn fonctionne le mieux lorsque vous utilisez votre page d'entreprise et les profils de vos employés de manière coordonnée. Demandez toujours à vos employés de publier des articles sur leurs propres blogs en premier, puis de les lier à votre page d'entreprise.
Twitter
Twitter peut être un canal marketing efficace, ou une perte de temps monumentale. Tout dépend si vos clients sont des utilisateurs actifs de Twitter. S'ils le sont, Twitter est un excellent moyen de diriger les clients vers vos contenus de blog. Twitter est une forme de microblogging. Vous disposez de 280 caractères ou moins pour dire quelque chose. Par conséquent, les tweets peuvent être des titres (avec des liens), des images percutantes (avec des liens), de courtes vidéos (avec des liens) ou des messages autonomes. Les individus peuvent aimer vos tweets, les retweeter à leurs propres abonnés ou les renvoyer avec des commentaires. Twitter est similaire à Facebook, mais plus court, plus rapide et intrinsèquement plus "bruyant". Ce qui est unique, c'est que Twitter est une conversation à laquelle tout le monde peut participer. Pour utiliser Twitter à des fins de marketing :
1. Commencez par faire vos recherches - identifiez des profils de clients correspondant à votre client modèle et observez leur activité. Regardez ce que font vos concurrents et d'autres entreprises qui réalisent des actions intéressantes sur Twitter et que vous pouvez essayer d'imiter. Analysez ce que font les personnes et les entreprises qui réussissent sur Twitter afin de comprendre comment cela fonctionne.
2. Élaborez une stratégie intelligente de marketing de contenu sur Twitter qui aura du sens pour vous. Cela impliquera généralement un mélange de votre propre contenu, la mise en avant du contenu d'autres personnes et le développement de contenu interactif autour des tendances et des sujets populaires. Vous aurez besoin de beaucoup de contenu pour exceller sur Twitter, donc créez un pipeline solide.
3. Élaborez une stratégie pour promouvoir votre contenu sur Twitter, y compris l'utilisation de publicités si cela est approprié. Assurez-vous d'identifier, de rejoindre et de participer aux hashtags pertinents sur Twitter déjà utilisés par vos clients cibles.
4. Identifiez les influenceurs clés sur Twitter, tels que les journalistes et les blogueurs, et notez leurs @handles. Lorsque vous publiez du contenu très intéressant ou des offres gratuites, tweetez à ces influenceurs clés. Facilitez-leur la tâche pour qu'ils puissent informer leur public.
5. Suivez les indicateurs de performance de votre compte Twitter, tels que la croissance des abonnés, les likes, les commentaires, les retweets et le trafic vers votre site web. Assurez-vous d'utiliser Twitter pour rester présent dans l'esprit de vos clients et prospects.
Twitter est le réseau social le plus ouvert de tous. Twitter est une conversation de rue animée 24 heures sur 24. Ainsi, pour votre stratégie de marketing de contenu, vous devriez vous concentrer non seulement sur votre propre contenu, mais aussi sur du contenu interactif, des conversations que vous pouvez avoir avec des prospects, des clients, des super fans et des "influenceurs" tels que des blogueurs, des journalistes ou d'autres personnalités éminentes de votre secteur. Tout le monde peut instantanément créer un compte Twitter et commencer à tweeter : aucune authentification n'est requise ; tout le monde peut écouter n'importe qui sur Twitter : aucune amitié n'est requise ; et tout le monde peut converser avec n'importe qui via Twitter : c'est totalement ouvert.
Twitter est essentiellement conversationnel, alors utilisez-le pour lancer des conversations.
Instagram
Instagram compte cinq cents millions d'utilisateurs quotidiens et appartient à Facebook. Les utilisateurs d'Instagram partagent des centaines de millions de photos et de vidéos chaque jour depuis leurs téléphones. Instagram est hautement innovant et si vos clients y sont présents, vous devez également y être. Pour renforcer votre marque et vendre plus de produits sur Instagram :
1. Effectuez vos recherches. Vos clients utilisent-ils actuellement Instagram ? Si oui, qu'aiment-ils et avec quoi interagissent-ils ? Quel type de contenu les intéressera ? Que font vos concurrents qui semble intéressant ?
2. Configurez un bon profil, avec des images attrayantes et des liens. Commencez à publier votre contenu. Envisagez de réaliser une story Instagram ou une vidéo courte quotidienne pour donner vie à votre marque. Configurez la fonctionnalité "Boutique" afin que les gens puissent acheter vos produits sans quitter Instagram.
3. Élaborez votre stratégie de marketing de contenu qui détaillera comment obtenir de superbes photos, vidéos et autres contenus, ainsi que vos autres plans. Plus vous interagissez sur Instagram, mieux c'est. Organisez des concours et des promotions. Suivez vos fans et observez ce qu'ils font. Autorisez la création de contenu par les utilisateurs. Plus vous êtes intéressant, plus Instagram fonctionnera pour vous.
4. Lancez des promotions avec des hashtags pertinents et des liens croisés. Vous pouvez également faire de la publicité sur Instagram, donc examinez toutes les options pour que votre marque se démarque vraiment.
5. Continuez toujours à suivre vos indicateurs de performance pour évaluer le succès (ou l'absence de succès) de vos promotions. Recherchez une augmentation de vos abonnés, une croissance de l'interactivité des publications et du trafic vers votre site web ou votre boutique en ligne. Établissez un solide argument commercial pour investir davantage dans les promotions.
Comme sur d'autres réseaux sociaux, le jeu sur Instagram consiste à inciter les gens à suivre votre entreprise, et une fois qu'ils vous suivent, les inciter à aimer, commenter et partager ("envoyer") vos publications à leurs amis, leur famille et leurs contacts. L'engagement est la clé du marketing de contenu sur Instagram, il faut donc réfléchir à des contenus photo ou vidéo amusants et provocateurs qui impliquent vos utilisateurs.
Comme la plupart des réseaux sociaux, Instagram ne concerne pas vraiment la réalité. Il s'agit de projection et de perception. Vous pouvez être en désaccord avec cela sur le plan culturel ; vous pouvez même penser que cela signifie que nous vivons dans une culture de consommation très superficielle dépourvue de sens. Mais c'est ce que c'est. Le point marketing ici est que les marques intelligentes exploitent le narcissisme des clients et le désir de se vanter ; elles encouragent les clients à "mettre en valeur" le fait qu'ils "vivent leur meilleure vie" en utilisant les produits ou services de l'entreprise.
Instagram encourage les marques et les utilisateurs à "se montrer". Saisissez cette opportunité pour briller.
Youtube
YouTube est le deuxième moteur de recherche mondial, juste derrière Google, qui possède YouTube. La grande chose à propos de la création de contenu pour YouTube est que vous bénéficiez d'un double avantage, car le contenu YouTube peut également être publié sur d'autres plateformes. Les gens aiment regarder et partager des vidéos qu'ils apprécient. Le processus pour tirer le meilleur parti de YouTube est à peu près le même que pour les autres réseaux sociaux :
Faites vos recherches, créez votre chaîne, publiez et promouvez, suivez le indicateurs de performances, ajustez/corrigez, et ainsi de suite. 
1. Recherchez si vos clients utilisent actuellement YouTube et ce que font déjà vos concurrents et les leaders du domaine. Prenez note du type de vidéos qui génèrent le plus d'interaction et de partages dans votre secteur.
2. Configurez votre chaîne YouTube, ce qui consiste à publier une photo de profil attrayante, à remplir la section "À propos", etc… Vous pouvez également publier une vidéo expliquant ce que vous faites et pourquoi les gens devraient s'y intéresser. Il est également utile d'avoir une bande-annonce de chaîne pour donner des raisons aux gens de s'abonner.
3. Commencez à créer du contenu vidéo que vos clients adoreront et publiez-le selon un calendrier. YouTube vous récompense lorsque vous publiez un nouvel épisode régulièrement, comme une émission de télévision. Lorsque vous publiez des vidéos, faites en sorte qu'elles soient optimisées pour les moteurs de recherche avec de nombreux mots-clés. Faites la promotion croisée de vos vidéos sur vos autres plateformes de médias sociaux. YouTube propose également des opportunités publicitaires. Publiez régulièrement de nouveaux contenus pour obtenir les meilleurs résultats.
4. Mesurez vos résultats en suivant vos indicateurs de performance. Sur YouTube, cela signifie la croissance de votre base d'abonnés, le nombre de vues, les commentaires, le trafic vers votre site web, les ventes découlant des conversations, etc…
5. Prenez votre contenu YouTube, recyclez-le et publiez-le sur Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok et ailleurs.
Les vidéos sont l'un des contenus les plus partagés sur internet. Nous avons tous vu des vidéos captivantes et les avons partagées sur Facebook, Twitter ou LinkedIn. Les vidéos sont hautement partageables ! Pourquoi ? En grande partie parce que la vidéo peut transmettre du contenu émotionnel beaucoup plus facilement que le texte ou les images : il y a du mouvement, du son, de la vie. Et l'émotion génère le partage : drôle, choquant, provocant, scandaleux, toutes les grandes émotions humaines sont le moteur ultime du partage sur les réseaux sociaux.
TikTok
TikTok est probablement la plateforme de réseau  social la plus innovante de toutes. Elle permet aux utilisateurs de créer des vidéos avec leur téléphone, facilite le partage et a perfectionné le fonctionnement des recommandations. Les contenus les plus performants sur TikTok sont courts, drôles, provocateurs et divertissants. TikTok a été l'application la plus téléchargée en 2022. Pour l'utiliser pour développer votre entreprise, suivez les étapes habituelles :
1. Faites vos recherches, observez ce que font déjà vos concurrents et vérifiez si vos clients idéaux sont sur TikTok. Prenez note de ce qu'ils aiment et avec quoi ils interagissent.
2. Mettez-vous en place, avec un compte personnel et un compte professionnel. Soyez totalement transparent sur ce que vous faites, car tout est public sur TikTok.
3. Élaborez votre stratégie de contenu, c'est-à-dire réfléchissez à la manière de créer votre propre contenu, encouragez la création par les utilisateurs et créez du contenu interactif. Les contenus originaux, amusants et centrés sur votre marque sont très appréciés, alors faites preuve de créativité. Un bon contenu sur TikTok est de nature conversationnelle. Gardez également à l'esprit que tout ce qui est créé pour TikTok peut être réutilisé et publié sur d'autres plateformes.
4. Promouvez activement : utilisez des hashtags, suivez les tendances, organisez des concours et des défis, explorez les opportunités publicitaires sur TikTok, et bien plus encore. Rendez tout partageable, et vous pourriez créer quelque chose qui devient viral.
5. Mesurez vos résultat. Sur TikTok, cela signifie le nombre de likes, de commentaires, de partages, la croissance de votre audience, le trafic vers votre boutique en ligne, etc…
TikTok est encore une plateforme relativement nouvelle, il est donc encore possible d'obtenir une bonne visibilité si vous faites quelque chose de remarquable. TikTok a pris de nombreuses fonctionnalités d'autres plateformes sociales, notamment Instagram et YouTube, et a ajouté un moteur de recommandation qui propose du contenu addictif aux utilisateurs. TikTok met l'accent sur l'engagement et la participation des utilisateurs.
Notez que TikTok est conçu pour être centré sur l'intelligence artificielle (IA). Il utilise un algorithme IA pour comprendre ce que les utilisateurs aiment et leur montrer davantage de contenu similaire. Les abonnés sont importants, mais suivre les tendances est essentiel pour réussir, bien plus que sur d'autres plateformes. Pour bien réussir sur TikTok, soyez aligné avec les tendances de la société.
Tiktok est axé sur les vidéos et c'est un lieu pour se mettre en avant et discuter.
Pinterest
Pinterest est une plateforme assez unique. Elle cible majoritairement le public féminin, les personnes adeptes du bricolage et les acheteurs en ligne, et c'est tout. Vous créez votre profil et disposez d'un tableau sur lequel vous pouvez épingler des choses intéressantes. Vous pouvez inviter d'autres personnes à commenter et épingler des éléments sur votre tableau également. La clé du succès sur Pinterest est de créer des tableaux attrayants autour d'un thème qui plaira à votre communauté. Ensuite, vous devez remplir votre tableau avec un contenu riche, tel que : 
· Des photos et des images qui reflètent l'image de votre marque. 
· De courtes vidéos sous forme de "épingles d'idées". 
· Des articles de blog comprenant des images saisissantes. 
· Des résumés de contenu d'autres personnes. 
· Des citations mémorables et des images. 
· Des guides pratiques (généralement très bien reçus). 
· Des articles qui s'alignent avec l'éthique du bricolage. 
· Des infographies, des informations factuelles, des modes d'emplois
· Des articles à acheter exceptionnels, qui sont vos produits. 
Pour utiliser Pinterest de manière efficace, les étapes vous sont maintenant assez familières :
1. Faites des recherches et vérifiez si vos clients utilisent actuellement Pinterest. S'ils le font, observez ce qu'ils font. Familiarisez-vous avec les fonctions de recherche et de navigation sur Pinterest et comment elles diffèrent des autres réseaux.
2. Configurez votre compte professionnel et deux ou trois tableaux qui correspondent aux intérêts de vos clients.
3. Élaborez votre stratégie de contenu, à la fois au niveau des tableaux et des épingles. Invitez vos fans et surtout vos super fans à participer à vos tableaux pour commencer à créer une dynamique. Expérimentez l'utilisation des "idées" sur Pinterest, qui sont en quelque sorte équivalentes aux stories sur Instagram ou Facebook. Vous devriez également savoir que Pinterest propose un bouton "enregistrer depuis votre site web" gratuit qui permet aux utilisateurs d'épingler du contenu depuis votre site web sur leurs tableaux Pinterest. Vous pouvez également investir dans des "épingles enrichies" qui transmettent des données en temps réel depuis votre boutique en ligne vers vos épingles sur Pinterest. Des "épingles achetables" sont également disponibles. Rendez-vous sur Pinterest pour en savoir plus sur ces outils de marketing spécifiques.
4. Promouvez vos épingles en utilisant des hashtags, l'optimisation des moteurs de recherche, des promotions dans le monde réel, des promotions croisées à partir d'autres réseaux sociaux, ou tout ce qui est pertinent pour vous. Si vous disposez du budget nécessaire, vous pouvez également faire de la publicité sur Pinterest en achetant des "épingles promues". Encourager vos fans à contribuer à vos tableaux génère généralement un bon niveau de trafic qualifié depuis Pinterest. Faire tout ce que vous pouvez pour rendre vos tableaux utiles, amusants et attrayants est comme ailleurs une approche intelligente.
5. Mesurez vos résultats sur Pinterest au niveau des épingles, des tableaux et de votre compte. Portez une attention particulière au niveau d'interactivité des vrais clients. Déterminez si cette activité se traduit par une notoriété et des ventes. Pinterest propose des analyses correctes.

Rappelez-vous : les réseaux sociaux sont une fête. Vous devez avoir de la nourriture délicieuse et du divertissement pour que les gens viennent et restent. Ainsi, lorsque vous promouvez votre page Pinterest, gardez toujours à l'esprit "ce qu'ils y gagnent" : qu'est-ce qu'ils obtiendront en "suivant" votre page Pinterest et/ou vos tableaux Pinterest et en les consultant régulièrement ?
Les utilisateurs de Pinterest ont une particularité : ils sont souvent passionnés et fidèles. Si vos clients utilisent Pinterest, vous avez une bonne opportunité de les transformer en fans. Epinglez votre chemin vers le succès !
Réseaux sociaux et marketing : organisez une super fête et assurez le suivi par email.
Tout est dit dans cette simple phrase.
Obtenir des abonnés sur les réseaux sociaux, c'est bien, mais obtenir des personnes qui vous donnent leur véritable adresse email, c'est encore mieux. Celles qui le font sont les plus susceptibles de devenir vos super fans, vos micro-influenceurs et surtout d'acheter vos produits/services à l'avenir. Ce dernier point est d'ailleurs l'objectif final de votre stratégie marketing globale, dont l'objectif premier est de capter de nouveaux prospects en les attirant, depuis les réseaux sociaux, jusqu'à votre formulaire d'inscription à votre liste d'email. 
Envoyez alors des emails de suivi pertinents, c'est-à-dire qui ne généreront pas de déception chez vos prospects durement acquis. Votre communication doit être marquante, originale et surtout UTILE. Il faut montrer que vous pouvez aider vos prospects, en les aidant vraiment, avant même toute interaction commerciale. Il s'agit là d'un point extrêmement important du marketing, alors relisez-le et retenez-le.
Constituer votre liste d'emails, ce sera votre actif numérique le plus précieux. Toutes les plateformes de réseaux sociaux peuvent aider à trouver des prospects, mais n'oubliez jamais que vous utilisez la plateforme de quelqu'un d'autre et que les règles peuvent changer à tout moment, avec ou sans raison. Votre fête sur les réseaux sociaux peut (et probablement va) se terminer dès qu'ils changeront les règles. C'est pourquoi il faut constituer une liste d'emails des personnes qui participent à vos fêtes. 
La personne la plus susceptible d'être prête à vous donner un accès intime à sa boîte de réception email est précisément celle qui est la plus susceptible d'être un super fan. Et les super fans sont essentiels pour le marketing d'influence, les partages sur les réseaux sociaux et la promotion sur l'ensemble de l'univers du marketing sur internet. 
Donc capter les adresses emails de vos fans les plus fiables, c'est juste indispensable dès que vous envisagez une activité commerciale plus ou moins liée à internet.
L'email, tout simplement, est le meilleur moyen de rester en contact avec tous ceux qui participent à l'une de vos fêtes. Avec les logiciels déjà évoqués plus haut, le marketing par email fonctionne automatiquement 24h/24, 7j/7 et peut atteindre presque tout le monde sur la planète. Vous pouvez avoir une liste d'emails réceptive, composée de personnes qui accueillent favorablement vos idées et qui ont hâte d'avoir de vos nouvelles. C'est pourquoi l'email reste un formidable outil malgré une réputation parfois attaquée à juste titre à cause des spams en particulier. Tout le monde déteste le spam, les spammeurs et les appels automatisés, d'ailleurs. Mais tant que vous gagnez honnêtement et ouvertement la confiance de quelqu'un et qu'il vous donne la permission de lui envoyer des emails, vous n'êtes pas un spammeur. Vous êtes un conseiller de confiance, ce qui est une excellente situation. Gros avantage de l'email : c'est un support qui peut être considéré comme pleinement acquis par opposition à un média "loué" comme un réseau social. Alors que vous développez votre audience sur Facebook ou Instagram, augmentez vos connexions sur LinkedIn ou encouragez les vues sur votre chaîne YouTube, vous n'êtes finalement pas aux commandes. Chaque plateforme crée ses propres règles et dispose de son propre algorithme. En effet, il y a quelques années, les marques ont développé leurs pages Facebook et bénéficiaient alors d'une portée naturelle exceptionnelle gratuitement. Mais de nos jours, Facebook a supprimé ou du moins réduit considérablement la portée naturelle des messages postés. Vous ne possédez pas votre liste d'abonnés Facebook ; vous la louez. Il en va de même pour toutes les autres plateformes : quelles que soient leurs qualités  aujourd'hui, rien ne garantit qu'elles ne changeront pas radicalement les conditions d'utilisation demain. 
Donc pour en revenir au marketing par emails, voici quelques conseils si vous débutez totalement :
1. Identifiez ce que votre liste a à y gagner : pourquoi quelqu'un devrait s'inscrire pour recevoir des courriels de votre part à l'avenir. Obtient-il un ebook gratuit avec des informations incroyables ? Va-t-il recevoir un tutoriel détaillé ou une séance de coaching individuelle ? Offrez-vous des conseils exclusifs, des réductions spéciales ou d'autres offres gratuites ? L'élément essentiel du marketing par email est de fournir quelque chose d'incroyablement UTILE et/ou AGREABLE au prospect qui s'inscrit pour l'obtenir. Mieux encore : vous décuplerez l'effet si vous donnez encore plus qu'annoncé initialement. 
2. Consultez ce que proposent vos concurrents : inscrivez-vous à leurs listes et analysez leurs offres et leur contenu. Votre objectif ici n'est pas de copier ce qu'ils font de manière flagrante, mais de chercher des indices de succès que vous pouvez intégrer à vos propres offres et à votre propre contenu. Portez une attention particulière à la mécanique de leurs courriels et à leur niveau de personnalisation.
Comme c'est le cas pour tous les réseaux sociaux, vos "publications" par email doivent donc être à plus de 80% amusantes, utiles, valorisées, et à moins de 20% de type "achetez mon produit c'est le meilleur !". La raison de s'abonner doit toujours être une sorte de carotte, un véritable cadeau qui prouve votre bonne volonté et votre capacité d'aider les gens. Ensuite, et ensuite seulement, vous pouvez passer à la promotion de vos produits/services en prouvant que ces derniers sont indispensables au prospect s'il veut aller plus loin.
3. Gérez bien l'aspect technique des emails, en utilisant une plateforme dédiée comme GetResponse, Systeme.io, etc… Utilisez-les pour créer vos formulaires d'inscription, vos pages d'inscription, gérer la distribution automatique des emails. Je vous recommande également de choisir les options d'entonnoir de vente qui permettent non seulement d'envoyer automatiquement des emails, mais aussi d'adapter les messages en fonction du comportement du prospect (a vu telle page ou non, a acheté tel produit ou non, etc…). Par ailleurs, l'utilisation d'un service spécialisé garantira que vous respectez toutes les exigences légales pertinentes.
4. Déterminez la fréquence de vos messages : quotidienne, hebdomadaire, mensuelle ? Enverrez-vous la même newsletter à tout le monde ou segmenterez-vous votre liste en sous-listes ? Enverrez-vous des courriels pré-écrits automatiquement à intervalles réguliers, ou bien en fonction de votre actualité ? Dans quelle mesure souhaitez-vous que vos messages soient personnalisés ? Tout cela doit être planifié à l'avance.
5. Promouvez vos emails. Ou plutôt, promouvez l'inscription à votre liste d'emails, et ceci largement, tant sur les réseaux sociaux que sur votre site, votre blog. Suscitez l'enthousiasme et la curiosité : faites en sorte que pour un prospect potentiellement intéressé par vos produits/services, il soit impossible de résister à votre cadeau gratuit. Facilitez l'inscription à votre liste en mentionnant que la désinscription est faisable à tout moment est instantanément. Utilisez toutes vos compétences promotionnelles pour faire en sorte que s'engager à recevoir vos emails soit ressenti comme une excellente affaire. 
Votre objectif ultime avec les emails est de construire votre marque et de vendre plus de produits à l'avenir,  mais vous pouvez utiliser les emails dans les deux sens, comme une partie globale du parcours client. Vous pouvez utiliser les courriels pour faire connaître votre marque aux futurs clients et générer de la confiance en fournissant de la valeur. Le prospect "voyage" ainsi le long d'un processus de vente que vous construisez à l'avance via un entonnoir de vente. 
Mais l'email peut également être utilisé de manière tout aussi efficace dans le sens inverse. En effet dans les réseaux sociaux, les avis sont très importants : les algorithmes sont conçus pour repérer rapidement les éléments émergents et s'y intéresser. Par conséquent, lorsque vous publiez quelque chose de nouveau sur un réseau quelconque, vous pouvez l'annoncer à votre liste et demander aux inscrits de regarder telle vidéo ou de consulter tel contenu, puis de donner un pouce levé, de partager, etc... Vous pouvez exploiter l'enthousiasme de vos superfans déjà acquis pour promouvoir encore davantage vos communications sur les réseaux sociaux.
De cette manière, l'email peut augmenter le nombre de vues et l'engagement d'une vidéo, et étant donné que l'algorithme de YouTube prête attention à la vitesse d'engagement,  l'utilisation d'un courriel à un moment stratégique peut aider à propulser une vidéo en tête des recherches et des partages sur YouTube. Il en va de même pour les vidéos sur Facebook, Twitter et LinkedIn. Toutes les plateformes récompensent les vues, l'engagement et la vitesse, ce qui signifie que vous pouvez utiliser un email pour amorcer le processus.
Passons à un autre point important : en ce qui concerne le marketing sur les réseaux sociaux, la seule chose que l'on peut garantir, c'est l'apparition de nouveaux réseaux sociaux, ainsi que l'ajout de nouvelles fonctionnalités sur les plateformes existantes pour tenter de contrer les nouveaux arrivants. Dans cette optique, voici quelques recommandations logiques :
· Gardez un œil sur les nouveaux réseaux sociaux et évaluez s'ils pourraient être pertinents pour votre activité. Posez-vous constamment la question : "Est-ce que mes clients fréquentent cette plateforme ?"
· Inscrivez-vous sur de nouveaux réseaux sociaux en tant qu'utilisateur et apprenez à les utiliser. Certains de ces nouveaux réseaux offrent d'incroyables opportunités publicitaires alors qu'ils cherchent à développer leur audience. Vous pourriez profiter de leur succès.
· Découvrez ce que font vos clients sur la nouvelle plateforme et soyez présent pour les aider à faire davantage ce qu'ils aiment déjà.
· Analysez toujours les actions de vos concurrents et des grandes marques sur les nouvelles plateformes et voyez s'il y a de bonnes idées que vous devriez également adopter.
· Réfléchissez à la manière dont vous pouvez participer de manière authentique à la nouvelle plateforme tout en atteignant vos objectifs marketing et commerciaux. Trouvez de nouvelles façons de vous connecter avec vos clients.
· Commencez lentement, soyez prêt à apprendre en faisant et amusez-vous en utilisant la nouvelle plateforme. Ne précipitez pas les choses en étant trop directif, mais laissez les choses évoluer naturellement. 
Un conseil : l'un des piège est de passer trop de temps à analyser, réfléchir, évaluer…ce qui entraîne une certaine paralysie aux dépens de l'action effective. Ne tombez pas dans ce piège ! Certes il ne faut pas se disperser, mais il faut tout de même agir. Autre piège : rester bloqué dans une spirale d'action sans véritable stratégie, par exemple en tweetant 24h/24 alors que vos clients ne sont pas sur Twitter. Il faut donc trouver une sorte de compromis, entre l'action, le recul, la stratégie. Ne relâchez pas votre attention : si quelque chose ne fonctionne pas ou ne fonctionne plus, arrêtez et passez à autre chose.  N'ayez pas peur d'essayer et d'échouer, mais apprenez de vos échecs pour rebondir et changer de tactique. 
Enfin, n'oubliez pas mener une veille technologique car tout change vite dans le monde des réseaux sociaux, que ce soit en interne avec des fonctionnalités qui apparaissent, évoluent, ou disparaissent, ou que ce soit en interne avec des plateformes nouvelles qui pointent le bout de leur nez. Un exemple ? Twitter va bientôt avoir un sérieux concurrent lancé par Mark Zuckerberg : "Threads", déjà présent aux Etats-Unis et bientôt présent en Europe. Alors préparez vos contenus !
Dernier conseil : comme vous avez pu le constater, l'un des défis repose sur votre capacité à générer du contenu varié et régulier. Mais il n'y a pas forcément nécessité d'y passer des heures et des heures chaque jour. Une astuce à ce sujet consiste à d'abord enregistrer une vidéo pour Youtube par exemple. Vous pouvez alors faire deux choses : transcrire ce que vous dites pour en faire un texte. Et voilà vous avez un article de blog, ou un mini-ebook, ou un email à envoyer à votre mailing-list. Vous pouvez aussi extraire le fichier audio de votre vidéo pour faire un podcast. Et voilà un support en plus ! Et qui dit vidéo, dit images : faites quelques captures d'écrans pertinentes et vous avez une base d'images à diffuser sur Facebook et/ou Instagram et/ou Pinterest. En résumé, à partir d'une vidéo Youtube vous pouvez générer du contenu pour une bonne semaine pour les autres plateformes. Alors pensez bien à recycler vos contenus. Il faut aussi vois que cela fonctionne dans l'autre sens. Si vous avez par exemple quelques belles photos ou captures d'écrans ou graphismes que vous diffusez déjà, regroupez-les dans un fichier powerpoint et faite une belle présentation que vous enregistrez avec un micro. Et voilà une vidéo ! Il n'y a pas de limite à la créativité.
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