
Communiquez sur les réseaux sociaux
pour recruter des clients et des FBO

Un parcours de 5 webinars pour animer sa communauté



WEBINAR #01
DÉPLOYER UNE STRATÉGIE PERFORMANTE
SUR LES RÉSEAUX SOCIAUX



QUIZ
LES RÉSEAUX SOCIAUX



#01 • Quelle est la part du mobile dans le nombre de connexion 
aux réseaux sociaux ?

a) 80% mobile et 20% desktop

b) 65% mobile et 35% desktop

c) 55% mobile et 45% desktop
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#02 • Quels sont les trois principaux canaux privilégiés 
par les Français pour obtenir des informations 
sur une marque, un produit ?

a) Moteurs de recherche, Réseaux Sociaux, recherche vocale

b) Réseaux sociaux, Moteurs de recherche, Sites web

c) Moteurs de recherche, Sites Web, Réseaux Sociaux
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#03 • Quel contenu génère le plus d’engagement ?

a) L’audio

b) La vidéo

c) Le gif



#03 • Quel contenu génère le plus d’engagement ?

a) L’audio

b) La vidéo

c) Le gif



#04 • Qu’est-ce que le reach ?

a) Le gain obtenu par une campagne de publicité payante

b) Le nombre de commentaires généré par une publicaJon

c) Le volume d’impressions d’un post
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#05 • Parmi ces techniques, quelles sont celles qui font parties 
du Content Marketing

a) Growth Hacking, Scrapping, Marketing Automation

b) Cold Mailing, Social Selling, Community Management

c) Ghostwritting, Copywritting, Storytelling



#05 • Parmi ces techniques, quelles sont celles qui font parties 
du Content Marketing

a) Growth Hacking, Scrapping, Marketing Automation

b) Cold Mailing, Social Selling, Community Management

c) Ghostwritting, Copywritting, Storytelling



#06 • Qu’est-ce que le dwell time ?

a) Le temps passé à rédiger une publicaJon et à commenter des posts sur les réseaux sociaux

b) Le temps passé par un socionaute à lire une publicaJon

c) Le temps séparant une interacJon envers une publicaJon et la prise de contact avec la personne l’ayant rédigé



#06 • Qu’est-ce que le dwell time ?

a) Le temps passé à rédiger une publication et à commenter des posts sur les réseaux sociaux

b) Le temps passé par un socionaute à lire une publication

c) Le temps séparant une interaction envers une publication et la prise de contact avec la personne l’ayant rédigé



#07 • Selon vous, quel est le pourcentage estimé pour chacune 
de ces informations ?

a) XX% des clients qui suivent une marque sur les réseaux sociaux visitent le site/application de la marque

b) XX% des consommateurs utilisent les réseaux sociaux pour chercher des produits

c) XX% des internautes indiquent avoir découvert une nouvelle marque 
grâce à une publicité sur les réseaux sociaux



#07 • Selon vous, quel est le pourcentage estimé pour chacune 
de ces informations ?

a) 91% des clients qui suivent une marque sur les réseaux sociaux visitent le site/application de la marque

b) 54% des consommateurs utilisent les réseaux sociaux pour chercher des produits

c) 28 % des internautes indiquent avoir découvert une nouvelle marque 
grâce à une publicité sur les réseaux sociaux



VOTRE AUDIENCE EST CERTAINEMENT
SUR LES RÉSEAUX SOCIAUX



En France, nous passons chaque jour près de 5h30 sur Internet 
et près de 2h sur les réseaux sociaux



Alors ? Tous accros aux réseaux sociaux ?

https://www.youtube.com/watch?v=ltTHAE_C-XI

https://www.youtube.com/watch?v=ltTHAE_C-XI


Et si on prospectait vraiment sur les réseaux sociaux 
pour générer des leads ?



Sept étapes pour une stratégie performante 
sur les réseaux sociaux

1. Diagnostic
Benchmark concurrentiel 

& audit interne

2. Objectifs
Définissez vos objectifs

Soyez SMART !

6. Planning
Tenez un planning éditorial

pour favoriser la régularité

3. Cibles
Soyez présent là où se trouve 

votre audience

5. Charte
Concevez votre charte éditoriale :

Style, tonalité, sujets, fréquence…

4. Ressources
Identifiez vos ressources internes

humaines, temporelles, budgétaires

7. Analyse
Mesurez vos performances

Tenez un tableau de bord



FORCES
Les avantages en interne : une notoriété, des 
produits best-sellers…

FAIBLESSES
Les axes de progrès : pas de ressources 
internes, peu visible…

OPPORTUNITÉS
Des évènements favorisant votre activité, 
un nouveau marché, de nouveaux besoins….

MENACES
Des concurrents, une législation défavorable, un 
climat économique / politique difficile…

STRENGTHS

OPPORTUNITIES

WEAKNESSES

THREATS

Ex
te
rn
e

In
te
rn
e

Avantages Inconvénients

#01 Analysez la situation
Évaluez vos performances et votre marché avec le SWOT 
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Exemples d’objectifs SMART

« Notoriété : obtenir 1000 abonnés à la page pro Linkedin en trois mois
« Conquête : recruter 10 FBO via les réseaux sociaux en un semestre

« Fidélisation : générer 10 interactions clients positives sur Facebook par semaine

#02 Fixez-vous des objectifs
Soyez SMART



« Quelle sont leurs caractéristiques sociodémographiques ?
« Quels sont leurs centres d’intérêts ?
« Quels sont leurs enjeux et objectifs ?

« Quels sont leurs besoins, leurs pain points ?

#03 Identifiez vos personas
Des avatars fictifs de vos segments clients



#04 Identifiez vos ressources internes (et externes)
Humaines, budgétaires et temporelles

Des moyens
Des budgets pour la pub
et pour les logiciels
Du temps homme

Un kick off
Indispensable : Nom du projet

Des spécialistes
Créer et fédérer

une communauté
sur les réseaux sociaux

par exemple (CM)

Des équipes
S’appuyer sur les équipes internes 

ou externes : : 
Marketing, Comm Corporate, RH, …

Acculturation
Partage des infos et des posts 
aux FBO

Des compétences
Écriture, synthèse

Autonomie, réactivité
Connaissances du digital

Curiosité et culture d’entreprise



CONTENUS
Concevez votre charte éditoriale :

style, ton, cibles, fréquence, contributeurs…
Favorisez des informations multiples :
1/3 marque
1/3 marché
1/3 clients

SUPPORTS
Déclinez les infos sur différents formats : 

textes (articles, interview, témoignages, eBook, guides, 
fiches pratiques….) , vidéos, infographies, podcast…

CANAUX
Relayez les infos en provenance de votre site web : 

Blog, landing page, réseaux sociaux, forum, intranet, flyers, 
QR codes…

#05 Concevez votre charte éditoriale Adressez le bon message, 
au bon moment, à la bonne personne, sur le bon canal



#06 Planning Appliquez votre propre business routine 
pour ne pas vous laisser déborder

1h par jour

Réactif

3x par semaine

Actif

2x par mois

Pro-actif



Appuyez-vous sur les outils d’analyses natifs des réseaux sociaux et de Google Analytics :
« Les pics d’audience lors des publications, les interactions, les demandes de contacts…

« La part des visites sur votre site web en provenance des différents canaux

#07 Mesurez vos performances 
Analysez vos actions en fonction des objectifs et de leur ROI



Les Medias Sociaux peuvent être vus 
comme une soirée à laquelle vous participez : 
soignez votre apparence, soyez vous-même 
et allez vers les autres



MAINTENANT, C’EST À VOUS !



WEBINAR #02
À LA DÉCOUVERTE D’INSTAGRAM 



INSTAGRAM
LE RÉSEAU VISUEL B2C ET B2B



« Parmi toutes les applications de 
partage de photos et vidéos, 

Instagram a été la première à s’être 
très vite imposée. 

« Connu pour ses filtres, l’application a 
été lancée en 2010, et était désignée 
par Apple comme « Application de 
l’année » en 2011.

« L’app ne cesse de se perfectionner : 
stories, multiplicité des photos, 

carrousels, shopping, reels…

Instagram, LE réseau social visuel



https://www.youtube.com/watch?v=QIm0JxHYBzU

Instagram, le réseau social le plus influent

https://www.youtube.com/watch?v=QIm0JxHYBzU


Trois étapes pour animer sa communauté sur Instagram

1. Créez-vous un profil attractif

2. Rédigez des publications impactantes

3. Interagissez avec votre communauté



#01 • Créez-vous un profil attractif

« L’alias ou votre nom de profil de votre 
compte doit être en rapport avec le 

contenu de vos publications.

« Ajoutez des mots- clés qui reflètent 

votre identité et votre profil dans 
votre biographie.

« Ajoutez un CTA Instagram sur toutes 

vos plateformes.



• Créez du contenu original (pas recyclé)
• Adoptez une charte éditoriale
• Uniformisez votre feed : fond & forme
• Proposez différents types de contenus
• Publiez de belles photos
• Utilisez des f iltres
• Ajoutez des légendes explicatives
• Mettez du texte dans vos photos
• Optimisez les mots clés et #
• Diffusez des v idéos avec sous-titres
• Communiquez sur vos promos
• Posez des questions
• Organisez des jeux concours
• Géolocalisez vos photos
• Surfez sur les actus, les tendances…

#02 • Publiez régulièrement des contenus originaux



#02 • Les différents types de publications d’Instagram



#02 • Appliquez des effets et options dans vos publications



#02 • Les visuels classiques au format « carré »

« Le format carré et les filtres ont été la 
signature de l’app à son lancement.

« Optimisez les mots-clés et les 
hashtags dans la légende de vos 

publications.



#02 • La story pour raconter une histoire

« Les Stories ont un aspect 
authentique grâce à leur format direct 

et brut dans le but de créer la 
complicité avec vos followers.

« Ajoutez des stickers en surimpression 
pour engager votre communauté :
« localisation de votre position.
« poser une question.

« jouer un morceau de musique.
« proposer un sondage, un quiz
« ….

« La story peut être sauvegardée sur 
votre profil, sinon elle disparait au 
bout de 24h.



#02 • Les vidéos et reels pour partager de courts moments

« Les reels permettent de faire 
de courtes vidéos.

« Destinées à concurrencer Tik Tok, 
elles sont populaires et permettent 

beaucoup de spontanéité et de 
dynamisme.

« Les jeunes générations sont plus 

friandes de ce format.



#02 • Les « live » en direct pour interagir dans l’instant

« Les Lives Instagram permettent de 
créer des événements pour échanger 

en direct avec vos followers.

« En s’adressant directement à votre 

communauté, vous obtenez leurs 
réactions à chaud et pouvez répondre 
à leurs questions immédiatement.

« Ce sont des moments marquants qui 
permettent de nouer des liens forts 
avec les membres de votre 

communauté.



• S’abonner aux pages entreprises, 
comptes de ses clients, partenaires, 
concurrents…

• Suivre les médias, influenceurs et #
• Commentez les posts de vos abonnés

• Mener une veille d’infos : 
Feedly, Google Alert, Pocket…

#03 • Interagissez avec votre audience pour engager la 
discussion



#03 • Suivez des # et des influenceurs



#03 • Trouvez des # populaires



#03 • #bienetre une thématique toujours en vogue



#03 • @nyxcosmetics un pure player très populaire auprès des 
jeunes



🎁 Bonus • Comment fonctionne l’agorithme d’Instagram ?



🎁 Bonus • Compte perso ou pro ou creator ?

« Au choix : 
« Transformer votre compte perso en pro ou 

créateur

« Créer un nouveau compte pro ou créateur 
en le rattachant à Facebook

« Le compte pro : 
« Investir dans la pub
« CTA : email, tel, itinéraire…
« Mise en avant de ses produits
« Statistiques détaillées

« Le compte créateur : 
« Pour les créateurs de contenus
« Influenceurs, artistes…



🎁 Bonus • Mutualisez vos comptes Meta



MAINTENANT, C’EST À VOUS !



WEBINAR #03
ATELIER INSTAGRAM 



Créons ensemble une mécanique promotionnelle pour inviter 
ses followers à participer à une vente directe

01
Publica(on

annonce

02
Story

sur l’envers 
du décors

03
Live 

le Jour J

04
Commentaires 
sous les posts 

des par(cipants

05
Reels de 

remerciement



01. Annoncez l’évènement avec un carrousel à J-15



02. Publiez des stories à J-7

« Créez et ajoutez vos stories, 
choisissez-en une « à la une »

« Présentez l’envers du décors, 
la réception des produits, 

l’environnement où se tiendra la 
vente, les brochures etc.



03. Enregistrez un live le jour J

« Annoncez par une story le live avec un 
compte à rebours (sticker)

« Paramétrez votre enregistrement pour 
permettre à votre audience de 

commenter et partager

« Rédigez et épinglez un commentaire 
explicatif de votre live

« Animez votre live avec des stickers, 
des questions, des filtres…



04. Commentez les posts des participants à J+1

« Interagissez avec votre communauté 
qui a publié et partagé vos contenus



05. Remerciez les participants avec un reel à J+2

« Remerciez les participants d’être 
venus à votre vente et ceux ayant 

participé au live

« Ajoutez des filtres, des tags, la 

localisation, de la musique, des 
stickers…



MAINTENANT, C’EST À VOUS !



WEBINAR #04
À LA DÉCOUVERTE DE LINKEDIN



LINKEDIN
LE RÉSEAU B2B



« Racheté par Microsoft en 2016, 
LinkedIn est le géant mondial des 

réseaux sociaux professionnels

« Il rassemble les profils d’une multitude 

de professionnels de tous secteurs 
dans le monde entier

« LinkedIn s’est très vite imposé 

comme la plateforme professionnelle 
de networking, mais aussi 
d’information.

Linkedin, LE réseau social professionnel B2B



Quand tu rentres dans Linkendin

https://www.youtube.com/watch?v=73P1EXPKUCU

https://www.youtube.com/watch?v=73P1EXPKUCU


Quatre étapes pour générer et convertir des leads sur Linkedin

1. Se créer un profil attractif

2. Se constituer une communauté ciblée

3. Rédiger des publications impactantes

4. Interagir avec sa communauté



#01 • Créez-vous un profil attractif



Signature e-mail
Carte de visite

Amis
Famille

Evénements
Séminaires
Cocktails

Collègues
Prospects et clients

Prestataires et fournisseurs

Synchronisation 
des contacts

Elargir aux 
autres 

services

Accepter 
ou non

les invitations 

Découvrir 
les recommandations

Associations 
professionnelles 

Syndicats

Remerciez
vos nouveaux 

contacts

#02 • Constituez-vous une communauté ciblée



• S’abonner aux pages entreprises 
et comptes de ses clients

• S’abonner aux concurrents
• S’abonner aux profils métiers
• Suivre les influenceurs
• Suivre des #
• S’inscrire à des groupes
• Mener une veille d’infos : 

Feedly, Google Alert, Pocket…
• Nettoyer son fil d’actu’

#02 • Constituez-vous une communauté ciblée en suivant des 
profils de membres, d’entreprises et de médias pertinents



• Veille d’info et optimisation, point de vue
• 1200-1600 caractères
• Suscitez l’intérêt pour afficher « voir plus »

• Questions
• Chiffres
• Conseils
• Storytelling : émotion, histoire…

• Incitez à commenter
• Visuel avec une vraie valeur :

• Canva, v idéo, caroussel… 
• Trois # et trois @ max
• Structure aérée : emojis, sauts de lignes…
• Réponses immédiates aux commentaires
• 1/3 de la marque, du marché, des clients

#03 • Publiez régulièrement des contenus 
à forte valeur ajoutée pour vous démarquer



1. Les commentaires
2. Les likes
3. Les partages

• Envoyer une notif ication depuis 
la page entreprise auprès de l’équipe

• Inciter les collaborateurs 
à reprendre les contenus 
de la page entreprise 
en y ajoutant leur point de vue

#04 • Interagissez avec votre audience 
pour engager la discussion



• Envoyez un MP à chaque :
• interaction
• demande de connexion
• visite de profil

• Adressez des contenus complémentaires
à la suite d’une réponse en commentaire

#04 • Engagez et transformez les leads par MP



🎁 Bonus • Automatisez vos actions de prospection



🎁 Bonus • Compte gratuit ou business?

« Se connecter :
« Partage des coordonnées, 

suivis réciproques des 

posts

« Suivre : 
« Affichage des posts 

unilatéral sans pouvoir 
envoyer de MP

« Compte créateur : 
« Pour les rédacteurs de 

contenus réguliers qui 
recherchent de la visibilité



🎁 Bonus • Comment fonctionne l’agorithme de Linkedin ?



MAINTENANT, C’EST À VOUS !



WEBINAR #05
ATELIERS LINKEDIN



Rédigeons ensemble une publication qui réponde aux exigences 
de Linkedin pour générer un maximum d’interactions

• Veille d’info et optimisation, point de vue
• 1200-1600 caractères
• Suscitez l’intérêt pour afficher « voir plus »

• Questions
• Chiffres
• Conseils
• Storytelling : émotion, histoire…

• Incitez à commenter
• Visuel avec une vraie valeur :

• Canva, v idéo, caroussel… 
• Trois # et trois @ max
• Structure aérée : emojis, sauts de lignes…
• Réponses immédiates aux commentaires
• 1/3 de la marque, du marché, des clients



Rédigeons ensemble un scénarios de MP pour détecter 
un besoin et convertir le prospect en client



MAINTENANT, C’EST À VOUS !
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