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    Avant-propos

    
      Un livre pensé pour des entrepreneurs

      Que vous soyez en cours de création de votre entreprise ou que vous l’ayez déjà créée, LinkedIn, Viadeo et Twitter vous seront utiles et ce, quelle que soit votre activité et votre clientèle.

      Un objectif : vous faire gagner du temps

      Centré sur la pratique, ce livre vous explique pourquoi mettre en place certaines pratiques ou déployer un profil ou une page, mais aussi comment le faire efficacement. Il prend en compte la réalité de votre quotidien : animer votre présence sur les médias sociaux n’est pas votre seule mission !

      Trois grandes parties

      
        
          [image: liste] Le chapitre 1 décrit l’intérêt pour vous de ces médias et vous aide à définir vos objectifs.

        

        
          [image: liste] Les chapitres 2 à 6 se concentrent sur les réseaux sociaux professionnels LinkedIn et Viadeo. Apprenez à les utiliser pour optimiser votre profil, entretenir et développer votre réseau professionnel, conquérir de nouveaux clients et faire émerger votre expertise.

        

        
          [image: liste] Les chapitres 7 à 9, dédiés à Twitter, vous permettent de comprendre son fonctionnement. Vous verrez ensuite comment mettre en place une veille efficace puis comment l’utiliser pour développer votre entreprise.

        

      

      Nous avons associé à cet ouvrage des contenus complémentaires, réservés aux lecteurs. Vous les découvrirez au fil des chapitres.

      Bonne lecture !

    

  




  1

  Définir ses objectifs et ses priorités d’action

  
    
      Il n’y a pas de bon vent pour celui qui ne sait pas où il va.

      EPICTÈTE

    

  
  
    Objectifs

    >>> Comprendre la place de LinkedIn, Viadeo et Twitter dans l’univers des médias sociaux et appréhender leurs usages.

    >>> Définir vos objectifs sur les médias sociaux en fonction de votre activité et de votre projet.

    >>> Choisir le réseau professionnel le plus efficace pour vous.


    Lorsque l’on crée une entreprise, il faut tout à coup devenir à la fois commercial, marketeur, communicant, financier… et ce quel que soit le type d’activité que l’on souhaite lancer. De plus, 50 % des créateurs d’entreprises viennent du salariat et ne sont pas encore rompus au métier d’entrepreneur. Dans cette aventure, plus que jamais, être entouré, pouvoir s’appuyer sur son réseau pour surmonter les obstacles et tout simplement se sentir moins seul, voire trouver de nouveaux clients prend toute son importance. Voyons ensemble l’ensemble des objectifs que vous pouvez atteindre grâce aux médias sociaux et plus précisément, en quoi LinkedIn/Viadeo et Twitter peuvent vous aider.

    
      Qu’attendre des médias sociaux ?

      [image: puce] Il ne se passe pas une année sans qu’un nouveau média social fasse parler de lui et semble devenir – au moins l’espace d’un instant – LE réseau sur lequel il faut être. Dans le même temps, des réseaux tels que Facebook ou LinkedIn continuent inexorablement à être de plus en plus utilisés en France. Pour mémoire, il y a maintenant plus de 30 millions de Français actifs sur Facebook. Avant de vous lancer dans l’action, il est essentiel de réfléchir à ce que les médias sociaux peuvent vous apporter et de choisir les bons outils dans le contexte de la création et du développement de votre activité.

      
        4 usages clés des médias sociaux

        Ce panorama simplifié se concentre sur les médias de référence en France, utiles pour les petites entreprises et les indépendants. En effet, les médias de référence varient d’un pays à l’autre et également d’un type d’utilisateur à l’autre. Les adolescents ont adopté massivement Snapchat alors que nous n’en parlerons pas ici car son usage par les petites entreprises est extrêmement limité à l’heure actuelle.

        Ils s’organisent autour de 4 usages :

        [image: image]
        1. Entretenir et développer son réseau professionnel. C’est le terrain de jeu de LinkedIn et Viadeo.

        2. S’informer/organiser sa veille. Bien évidemment, la plupart des médias sociaux vous proposent des informations. Twitter est mis en valeur ici puisque – bien paramétré – il vous permet d’organiser une véritable revue de presse sur un secteur d’activité ou d’expertise par exemple.

        3. Héberger des contenus. Dans la grande famille des médias sociaux, les plateformes de partage de contenus telles que YouTube pour la vidéo ou Slideshare pour les présentations Powerpoint vous permettent de publier des contenus sur Internet et ensuite, de pouvoir les partager à partir de vos réseaux sociaux. Dans le contexte de votre création d’entreprise, ils peuvent vous aider à publier facilement et rapidement des outils de communication.

        4. Communiquer et vendre. Le dernier usage, celui qui est clé pour le développement de votre activité et dans lequel, en fonction de notre cible de clientèle, nous allons privilégier un média par rapport à un autre.

      

      
        Focus sur « Communiquer et vendre »

        Se faire connaître et gagner de nouveaux clients sont souvent mentionnés en premier lorsque l’on demande à des entrepreneurs ce qu’ils attendent des médias sociaux. On peut dans cet objectif en distinguer deux :

        
          
            – travailler son image (personnal branding, image de l’entreprise) et faire connaître l’entreprise (développer sa notoriété) ;

          

          
            – fidéliser ses clients existants, travailler la relation avec des prospects, conquérir de nouveaux clients.

          

        

        Les médias sociaux peuvent nous aider à atteindre ces deux objectifs en revanche, les médias à utiliser dépendent des préférences de notre cible.

        
          
             [image: liste] BtoB : Vos produits ou services s’adressent à des entreprises ou à des professionnels. LinkedIn et Viadeo sont les deux médias dans lesquels les relations professionnelles se produisent. Ils sont donc à privilégier.

          

          
             [image: liste] BtoC : vous vous adressez aux particuliers.

          

          
            – Vous allez vous concentrer sur Facebook pour fidéliser et conquérir vos clients puisque c’est le réseau sur lequel ils sont présents1. À Facebook, en fonction de votre appétence pour ces médias, vous pourrez ajouter l’usage d’Instagram ou de Pinterest.

          

          
            – Pour cultiver les relations avec les professionnels dont vous avez besoin pour réussir votre activité (apport financier, collaborateurs, partenaires, prestataires…), vous allez aussi travailler LinkedIn/Viadeo.

          

        

        [image: image]
        Enfin, quelle que soit votre activité, vous pouvez utiliser Twitter pour organiser votre veille et vous tenir au courant. La création d’une page au nom de votre entreprise sur LinkedIn et Viadeo vous permet également de fixer l’image de l’entreprise.

        Dans le reste de ce chapitre, nous détaillons les objectifs que nous pouvons atteindre sur LinkedIn, Viadeo et Twitter.

      

    

    
    
      Quels objectifs pour LinkedIn,

        Viadeo et Twitter ?

      [image: puce] Rentrons dans les détails de ce que ces réseaux peuvent vous apporter.

      
        Entretenir votre réseau relationnel professionnel

        Un usage régulier de LinkedIn ou Viadeo vous permet de travailler votre réseau relationnel professionnel : continuer à entretenir des liens avec votre entourage professionnel d’avant votre création, renouer avec des perdus de vue, être tenu au courant des évolutions professionnelles de vos contacts, nourrir une relation naissante avec un prospect que vous venez juste de rencontrer, voir qui peut vous mettre en relation avec quelqu’un que vous souhaitez rencontrer… voici autant de situations dans lesquelles les réseaux sociaux professionnels peuvent se révéler particulièrement efficaces, voire vous faire gagner du temps.

        Terrain de jeu prioritaire : les réseaux sociaux professionnels (LinkedIn et Viadeo).

        
          TÉMOIGNAGE

          
            
              Nicolas Salado, co-fondateur de GuessWhat ?

              « Je suis passé à l’entrepreneuriat après de belles expériences de salarié. Même si je n’ai pas monté ma start-up seul, je me tourne régulièrement vers mon réseau pour y trouver soutien, conseils et ressources. Je partage aussi sur LinkedIn les étapes importantes de notre création comme lorsque nous avons été sélectionnés pour le programme d’accélération de Facebook. D’ailleurs, quand je pense à mes relations sur LinkedIn, je préfère parler de communautés plutôt que de réseau ! »

            

          

        

      

      
        Vous faire gagner du temps

        En plus de la recherche de clients, vous devez maintenant trouver des prestataires, des partenaires, voire des collaborateurs. Les réseaux sociaux professionnels peuvent vous aider à identifier des professionnels et voir qui les connaît parmi vos contacts. Pour certains d’entre vous, sur des décisions d’achat plus complexes, les groupes de LinkedIn peuvent être une source d’informations intéressantes également. En « écoutant » certaines conversations, vous pouvez identifier des solutions et voir ce que d’autres professionnels en pensent.

        Terrain de jeu prioritaire : LinkedIn et Viadeo.

      

      
        Faire de la veille, vous tenir au courant

        De plus en plus de Français ont le réflexe de se rendre sur Twitter pour obtenir des informations lorsqu’un événement important se produit. Dans nos univers professionnels, cet outil nous permet également de repérer les dernières informations, les derniers articles parus sur un sujet d’expertise. Experts, blogueurs, journalistes partagent systématiquement sur Twitter le lien vers leurs contenus pour en augmenter l’audience. Twitter devient ainsi une excellente source d’informations professionnelles, loin de l’image people ou autocentrée que l’outil peut avoir auprès du grand public.

        LinkedIn et Viadeo quant à eux restent les meilleurs outils pour vous tenir au courant des évolutions de votre réseau.

        Terrain de jeu prioritaire : Twitter.

        Terrain de jeu secondaire : LinkedIn/Viadeo.

      

      
        Préparer votre Business Plan

        Les entrepreneurs ont rarement des budgets pour faire faire des études de marché par des instituts, les réseaux sociaux deviennent pour eux un outil formidable pour identifier des experts ou des clients potentiels à interviewer, faire circuler un questionnaire auprès de leurs contacts en leur demandant à leur tour de le transmettre à leurs propres contacts et également étudier leur concurrence.

        Terrain de jeu prioritaire : LinkedIn/Viadeo. Twitter peut s’avérer utile également si vos contacts y sont actifs.

        
          TÉMOIGNAGE

          
            
              Dominique Palacci, Président fondateur de StimShop

              « L’être humain est spontanément prêt à rendre service. Il suffit de lui demander. Pour un premier contact sur LinkedIn, je le fais souvent sous l’angle : “Pouvez-vous me donner votre avis sur ce concept ?” Très souvent, les gens sont flattés et disponibles pour échanger. Un bon moyen d’élargir son réseau dans les secteurs et les entreprises cibles pour lesquels on n’a pas d’introduction. On récolte souvent de bons conseils et de nouvelles perspectives. Et on étoffe son carnet d’adresses et son influence dans la thématique. »

            

          

        

      

      
        Personal branding + Image de votre entreprise

        Les profils LinkedIn/Viadeo sont extrêmement bien référencés et ils se positionnent souvent dans les 5 voire 3 premiers résultats de toute recherche sur votre nom. Ils jouent donc un rôle clé dans votre marque personnelle (« personnal branding »).

        Certains créateurs d’entreprise n’hésitent d’ailleurs pas à démarrer sans site Internet et à utiliser leur profil sur ces réseaux comme une véritable page de présentation de leur activité.

        Par ailleurs, créer une page LinkedIn et Viadeo pour votre entreprise est également un excellent moyen de projeter une image professionnelle, et ce, même si vous décidez de ne pas animer cette présence. Cette page va bénéficier du bon référencement naturel de ces deux réseaux.

        Terrain de jeu : LinkedIn/Viadeo.

        
          TÉMOIGNAGE

          
            
              Marie-Alice Boyé, consultante marketing digital et médias sociaux

              « J’ai un très large réseau dans la vraie vie. Beaucoup de gens bienveillants, que j’apprécie et qui m’apprécient. L’enjeu clé pour moi de mon activité sur LinkedIn est avant tout qu’ils comprennent bien quelle est mon activité et quels sont mes domaines d’expertise pour qu’ils puissent penser à moi et me recommander quand ils entendent parler d’une opportunité. Et ça fonctionne ! C’est vraiment la manière dont j’ai développé mon activité depuis sa création il y a 9 ans. »

            

          

        

      

      
        Servir votre développement commercial

        Identifier des clients potentiels pour ensuite les contacter, entretenir le lien avec des prospects que vous avez déjà rencontrés, demander à un client de vous recommander… autant d’actions que vous pouvez mener à partir de LinkedIn et Viadeo et qui facilitent votre développement commercial. Évidemment, pour que cet objectif soit servi, il faut aller au-delà de la simple existence sur les médias sociaux. C’est la raison pour laquelle nous consacrons un chapitre complet aux techniques de conquête.

        Terrain de jeu : LinkedIn/Viadeo si vos clients sont des entreprises ou des professionnels.

        Attention, si vos produits ou services s’adressent à des particuliers, Facebook sera un bien meilleur outil2.

        
        
          TÉMOIGNAGE

          
            
              Dominique Palacci, Président fondateur de StimShop

              « Moi qui ai connu la prospection avec l’annuaire et le téléphone, c’est complètement hallucinant de voir tout ce qu’il est possible de faire avec LinkedIn. J’ai dialogué avec des gens au Mexique, au Venezuela, aux États-Unis… un facteur d’accélération extraordinaire pour ma start-up. Dernièrement, j’ai commencé à travailler sur une offre autour de l’accessibilité, je ne connaissais personne dans ce domaine. En l’espace de 10 jours, j’ai pu mobiliser des professionnels pour m’aider à réfléchir. C’est un gain de temps et une puissance incroyable. »

            

          

        

      

      
        Créer une relation avec des influenceurs

        Avec plus de 70 % des journalistes Français présents et actifs sur Twitter, cet outil est de plus en plus intégré dans une approche de relations presse. À cette population, nous pouvons ajouter blogueurs et experts. C’est l’une des raisons pour lesquelles nombreux sont les dirigeants de start-ups qui l’utilisent.

        Terrain de jeu : Twitter.

        
          TÉMOIGNAGE

          
            
              Jean-François Kitchiguine, Responsable marketing digital et responsable du développement des ventes, Merchlar

              « Merchlar est une start-up Canadienne et je développe les ventes sur le marché Français. Je rencontre régulièrement des prospects, les cycles de vente sont longs et j’utilise LinkedIn comme un outil d’inbound marketing : susciter l’intérêt, enrichir la relation avec des prospects pour qu’ils pensent à nous quand ils sont mûrs. Mon usage de Twitter est complètement différent et je l’utilise essentiellement pour développer mon réseau – notamment à l’occasion d’événements – et initier la relation avec la presse. »

            

          

        

      

      
        Répondre aux questions ou aux remarques de vos clients

        Dès lors que vos clients utilisent un média pour parler de vous ou poser des questions, ce média devient un canal de gestion de la relation client. C’est la raison pour laquelle les opérateurs de téléphonie mobile, certains e-commerçants ou des acteurs tels qu’EDF y ont créé des comptes dédiés aux réponses aux clients. Vos propres clients peuvent eux décider d’utiliser Twitter de cette manière et en retour, vous pouvez envisager d’y être présent dans cette optique.

        Évidemment, ne vous lancez dans ce type d’exercice sur Twitter que si vous remarquez un nombre significatif de conversations autour de vos produits ou services. Et dans tous les cas, il est essentiel de rester en veille pour d’une part, pouvoir adresser d’éventuels problèmes dans « la vraie vie » et d’autre part, voir si la situation évolue dans le temps.

        Terrain de jeu : Twitter.

      

    

    
    
      Prioriser votre action

      [image: puce] Votre usage de ces 3 médias sociaux dépend du type de clients que vous ciblez et du niveau de maturité de votre projet.

      
        
          [image: liste] Vos clients sont des entreprises ou des professionnels. LinkedIn, Viadeo et Twitter sont les médias sociaux prioritaires.

        

        
          [image: liste] Vos clients sont des particuliers. Vous pouvez utiliser ces 3 réseaux pour atteindre certains objectifs, en revanche, ce ne sont pas des canaux de communication vers le client final. Facebook sera largement à privilégier pour atteindre ce type d’objectif.

        

        
          [image: liste] Vous n’avez pas encore créé votre activité et votre projet est encore flou. L’utilisation de ces réseaux peut vous permettre de clarifier vos idées.

        

      

      
        
          Que pouvez-vous attendre des médias sociaux tels que LinkedIn, Viadeo et Twitter ?

        

        [image: images_tab]
      

      
        Choisir entre LinkedIn et Viadeo

        On dit souvent de Viadeo qu’il est franco-français alors que LinkedIn est international. La réalité est un peu plus complexe.

        Idéalement, soyez présent sur les deux réseaux pour laisser des traces positives, professionnelles et maîtrisées dans Google. Ensuite, vous devrez souvent choisir entre être actif sur l’un de ces deux réseaux. Pour vous aider à choisir, regardez les demandes de connexion que vous recevez actuellement, de quel réseau émanent-elles le plus ? Comme ces demandes vont refléter la présence de votre réseau historique, complétez en regardant où sont présents et actifs vos contacts cible. Pour voir si un membre de LinkedIn/Viadeo est actif, regardez le nombre de contacts, la qualité de son profil et la récence des actualités partagées.3

        
          LinkedIn et Viadeo en chiffres

          
            LinkedIn revendique 11 millions de membres en France début 2016 contre 10 millions sur Viadeo. Sur cette base simple, difficile de se déterminer. Le Baromètre Infodécideurs de 20151 montre que 75 % des décideurs dans l’entreprise utilisent les réseaux sociaux plusieurs fois par semaine à des fins professionnelles. Parmi ceux-ci, 94 % utilisent LinkedIn et 58 % Viadeo.

          

        

        En fait, la pratique démontre des différences liées à des aspects géographiques, taille de villes et taille d’entreprises. Aux extrêmes, à partir de constats empiriques, si vous servez des grandes entreprises à l’international, concentrez-vous sur LinkedIn. Si en revanche, vos clients sont de petites entreprises locales et que vous vous situez dans une ville de taille moyenne, Viadeo est utile. In fine, observez vos contacts et identifiez leur réseau de prédilection.

      

      
        Quelques mots de précaution avant de s’attaquer à Twitter

        Twitter reste un outil extrêmement polarisant. Certains d’entre vous, en se rendant pour la première fois sur Twitter, vont trouver les échanges passionnants et l’adopter tout de suite alors que pour d’autres, les échanges resteront abscons et vous allez trouver ce flot continu de tweets et d’informations agaçant, voire angoissant.

        Si vous vous identifiez au deuxième groupe, attaquez-vous d’abord à LinkedIn et Viadeo et une fois que vous en aurez pleinement exploité toutes les possibilités, vous pourrez décider d’investir le temps nécessaire pour bien utiliser Twitter. Une approche graduelle est vivement conseillée : faire sa veille puis commencer à tweeter tranquillement avant de vous lancer dans des exercices qui demandent plus d’agilité tels que le live-tweet.

        
          L’essentiel [image: puce]

          Qu’attendre des médias sociaux ? De source d’information à outil de conquête client, les usages varient et dépendent de trois paramètres : vos clients, vos objectifs prioritaires (relations influenceurs ou conquête ?) et la phase de votre projet (avant ou après lancement ?).

          LinkedIn et Viadeo sont utiles à tous pour entretenir et développer son réseau professionnel et travailler son identité numérique d’entrepreneur ou de professionnel. Si vos clients sont des entreprises, ils vous aident à fidéliser et conquérir.

          Twitter est un excellent outil de veille. Il peut également aider à développer une communication d’influence. Si vous vendez votre expertise, l’enjeu pour vous peut être d’utiliser Twitter pour émerger comme expert… mais c’est difficile.

          Choisir entre LinkedIn et Viadeo. Regardez où se trouve votre réseau actuel et vos contacts cible.

          
            Vers un plan d’action

            
              [image: fleche] Parmi les sept objectifs de ce chapitre, lesquels souhaitez-vous travailler prioritairement ?

              [image: fleche] Vérifiez quelles sont vos présences actuelles sur les médias sociaux. Projettent-elles une image cohérente ?

              [image: fleche] Allez-vous vous concentrer sur LinkedIn ou Viadeo ? Pour vous aider à décider, regardez d’où viennent les demandes de contact que vous recevez et recherchez la présence de cinq contacts cible (clients potentiels, partenaires…).

            

          

        

      

    

    



1. Pour progresser sur Facebook, voir F. Confino, K. Toussaint, Je développe mon activité grâce à Facebook, Dunod, 2016.
2. Voir F. Confino, K. Toussaint, Je développe mon activité grâce à Facebook, Dunod, 2016.
3. Étude réalisée par Tonics en partenariat avec Nomination.
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