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Avant-propos

À qui s’adresse ce livre ?

À tous les entrepreneurs ! Que vous soyez en cours de création de 
votre entreprise ou que vous l’ayez déjà créée, vous trouverez dans 
ce livre des exemples et des conseils d’usage des médias sociaux, 
adaptés aux besoins et aux objectifs des petites entreprises. Et ce, 
quel que soit votre secteur d’activité : consultant, commerçant, arti‑
san d’art, professionnel des services à la personne, concepteur de 
sites Internet… Les conseils que nous partageons peuvent être mis 
en place avec des budgets quasi nuls.

Deux objectifs pour cet ouvrage :

D’une part, vous aider à répondre aux questions que vous vous posez 
sûrement : qu’est-ce que les médias sociaux peuvent vous aider à 
accomplir ? Quels objectifs suivre ? Quel(s) média(s) choisir ? Pour y 
faire quoi ? Combien de temps faudra-t-il y consacrer ? Qu’allez-vous 
y raconter ?

D’autre part, pour ceux d’entre vous qui souhaitent passer à l’action, 
vous donner des conseils pratiques pour bâtir votre approche et vous 
lancer.

Un livre structuré en 4 parties :

– Chapitre 1 : nous dressons un panorama des médias sociaux qui 
vous permet de mieux les connaître.

–  Chapitre 2 : nous analysons les dix grands usages des médias 
sociaux. Vous verrez dans cette partie que tous ces usages ne sont 
pas forcément pertinents pour toutes les entreprises. Votre secteur 
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d’activité ainsi que la typologie de votre clientèle doivent être pris en 
compte.

–  Chapitre 3 : nous vous donnons les clés pour définir votre plan 
d’action médias sociaux. Quel média choisir ? Pour y faire quoi ? 
Quels sont les facteurs clés de succès ? Comment mesurer votre 
action ? Quel plan de recrutement mettre en place ? Voici quelques-
unes des questions auxquelles nous répondons ensemble.

– Chapitres 4 à 9 : nous vous invitons à passer à l’action. Vous y trou‑
verez une série de guides pratiques pour démarrer votre action sur 
les principaux médias sociaux ainsi que des ressources pour appro‑
fondir vos usages. Cette partie a pour objectif de vous faire gagner 
du temps et de vous éviter les principales erreurs quand vous lance‑
rez votre activité.

Nous avons associé à cet ouvrage du contenu en ligne complémen-
taire. Vous trouverez au fil de votre lecture des encarts les présen‑
tant et vous indiquant comment les télécharger.

Enfin, pour continuer à apprendre et progresser, vous trouverez éga‑
lement des conseils pratiques sur le blog que j’anime : www.Medias 
SociauxPourEntrepreneurs.com

Bonne lecture !



Objectifs
>>>> Comprendre ce que l’on entend 

par « médias sociaux ».

>>>> Connaître leurs spécificités 
pour mieux les choisir.

Dans la vie, rien n’est à craindre, tout est à comprendre.
Marie Curie

1
Comprendre 

les médias sociaux
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Les médias sociaux ont envahi notre quotidien. Plus de la moi‑
tié des internautes français sont actifs sur Facebook. Plus 
de 16  millions de professionnels sont inscrits sur LinkedIn 

en France. Consulter Twitter est devenu un réflexe dès qu’il se 
passe quelque chose dans le monde. Pour les entrepreneurs et les 
indépendants, la question n’est pas « faut-il y aller ? » mais plutôt 
« sur quels médias sociaux investir du temps, comment bien le 
faire et pour quels objectifs ? ». Attachons-nous dans un premier 
temps à mieux comprendre ces outils.

Parlons le même langage
■ ■ ■ Les médias sociaux sont toutes les applications qui per‑
mettent aux internautes de :

>> Publier et partager facilement du contenu, et ce, quelle qu’en 
soit la forme (texte, hyperliens, photos, vidéos…). De plus en plus 
sophistiqués, ces outils permettent également de créer directement 
des contenus que l’on peut partager dans la foulée. C’est la dimen‑
sion média des médias sociaux.

>> Interagir avec le contenu, les autres internautes et son 
réseau. C’est la dimension sociale des médias sociaux.

Typologies des médias sociaux
Pour une vision simplifiée des médias sociaux, nous vous proposons 
de les regrouper dans 4 catégories. Ces catégories sont définies par 
ce qu’en font les internautes.
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Les réseaux sociaux

Ils permettent aux internautes de partager du contenu avec leur 
réseau personnel ou professionnel, de réagir aux contenus publiés 
par les autres membres. Le réseau de contacts que l’on constitue 
est essentiel à notre expérience d’utilisateurs.

En France, les principaux réseaux sociaux sont Facebook et LinkedIn.

Les médias sociaux visuels : Instagram, Pinterest, Snapchat

Au cœur de leur usage, il y a le partage et/ou la découverte de conte‑
nus visuels, qu’il s’agisse de photos ou de vidéos. Dans un web de 
plus en plus visuel et avec une place toujours grandissante des 
consultations des médias sociaux sur smartphone, l’image rem‑
place souvent les mots.

Instagram, Pinterest, Snapchat ont des modes de fonctionne‑
ment très différents et ne s’adressent pas aux mêmes internautes. 
C’est un point à prendre en compte lorsque vous choisissez celui que 
vous voulez activer.
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Les plateformes de partage de contenus

Ces plateformes sont segmentées en fonction du type de contenu 
que l’on peut y partager :

−− les vidéos : YouTube, DailyMotion, Vimeo ;
−− les présentations Powerpoint : SlideShare (qui appartient à LinkedIn).

Elles permettent d’héberger votre contenu et de le rendre facilement 
accessible, voire partageable. Vous pouvez également y découvrir du 
contenu que vous aurez envie de repartager sur vos autres espaces 
pour les animer. Point important, sur une plateforme de partage de 
contenus, vous pouvez tout à fait découvrir du contenu sans possé‑
der de compte.

Les outils de publication : blogs et Twitter (micro-blogging)

Les plateformes de création de blogs (Wordpress par exemple) et 
les blogs eux-mêmes sont en quelque sorte les grands-parents 
des médias sociaux. Ces blogs permettent de publier facilement du 
contenu textuel sur Internet, avec un rendu de qualité.

Twitter appartient à cette catégorie de médias tout simplement car 
les tweets y sont classés par ordre antéchronologique comme sur 
un blog. En revanche, tout est public et les tweets sont limités à 
280 caractères (d’où le terme micro-blogging).

Quels sont les principaux 
réseaux sociaux ?
Facebook
Fondé aux États-Unis en 2004, Facebook est le média social le plus 
utilisé dans le monde et en France. Plus de 34 millions de Français y 
sont actifs (c’est-à-dire se connectent à leur interface au moins une 
fois par mois), 31 millions d’entre eux le font de l’application mobile. 
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Pour les utilisateurs, c’est un outil idéal pour garder le contact avec 
leurs amis, leur famille ou leurs relations.

Traditionnellement outil de la sphère privée, de nombreuses entre‑
prises qui s’adressent à une clientèle grand public l’utilisent pour 
développer des relations avec leurs clients ou se faire connaître. 
Elles le font notamment à travers la création d’une page entreprise 
et la diffusion de publicité sur le réseau.

Comment expliquer l’attractivité de Facebook  
pour les entreprises ?

−− Une proportion importante de vos clients est présente sur Facebook.
−− Facebook permet de rester à l’esprit de ses clients et de les trans‑

former en ambassadeurs de l’entreprise. Repartager un contenu 
intéressant se fait en deux clics.

−− Créer une page entreprise est gratuit et se fait en quelques minutes.

Nous verrons par la suite que cette gratuité de façade doit être 
contrebalancée par un fort investissement en temps et la nécessité 
dans certains cas d’acheter de la publicité.

À quoi peut servir Facebook ?

>> Tenir au courant vos proches et votre réseau d’amis des pro‑
grès de votre projet quand vous êtes en phase de création et vous 
appuyer sur ce premier cercle bienveillant pour obtenir des feed-
backs, supports, relais d’information…

>> Fidéliser vos clients à travers une page entreprise. Une page 
Facebook vous permet de maintenir un lien avec vos clients ou des 
prospects rencontrés, les faire revenir sur votre site ou dans votre 
boutique, leur communiquer des promotions, leur donner l’occasion 
de vous recommander facilement… en deux clics.

>> Conquérir de nouveaux clients. C’est le graal de tous les 
entrepreneurs, l’objectif le plus difficile à atteindre sur Facebook. 
Il se fait par « ricochet » via la recommandation de vos clients ou 
par l’achat de publicité.
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>> Tester, co-créer, échanger avec vos clients. N’oublions pas 
que Facebook est un réseau social. La plateforme peut vous aider 
à recueillir les opinions de vos clients, à tester des idées auprès 
d’eux, à mieux comprendre ce qu’ils attendent de vous et ce qui va 
les faire revenir.

Attention cependant, Facebook est un média qui n’est pas 
adapté à toutes les entreprises qui souhaitent communiquer… 

Si  vos  clients sont essentiellement des entreprises de taille 
moyenne ou des grandes entreprises, Facebook n’est pas le média 
adapté. En effet, un directeur marketing ou financier présent sur 
Facebook ne souhaite pas nécessairement y « parler business ». 
Facebook appartient à sa sphère privée. LinkedIn est alors 
beaucoup plus adapté. En revanche, si vos produits ou services 
s’adressent à des entrepreneurs (entreprises de moins de 5 sala‑
riés), Facebook peut présenter un intérêt. Pour un entrepreneur, la 
frontière entre vie privée et vie professionnelle est bien plus ténue.

En résumé, Facebook est pertinent pour :

−− Cibler le grand public ou le « petit pro ».
−− Vous faire connaître et fidéliser vos clients à travers une page 

entreprise.
−− Atteindre des objectifs plus marchands à travers l’achat de publicité.

www.facebook.com

 TÉMOIGNAGE 

Éric Hibelot, céramiste, cofondateur de l’Atelier des garçons
« Pour moi, Facebook est avant tout un moyen de rester en contact avec 
mes clients et tous ceux qui aiment nos créations et de les tenir au 
courant de nos projets et lieux d’exposition. Je n’hésite d’ailleurs pas à 
créer une véritable synergie entre mon profil et la page de l’atelier, en 
partageant sur la page des informations et photos publiées sur le blog 
et repartageant ensuite ces publications sur mon propre profil. »



1  Comprendre les médias sociaux 13

©
 D

un
od

. T
ou

te
 r

ep
ro

du
ct

io
n 

no
n 

au
to

ri
sé

e 
es

t u
n 

dé
li

t

LinkedIn
Racheté par Microsoft en 2017, LinkedIn s’est imposé comme le 
réseau social professionnel de référence en France avec 16 mil‑
lions de membres. Pour mettre ce chiffre en perspective, la France 
compte 28,7 millions d’actifs – ceux qui sont le plus susceptibles de 
tirer parti de LinkedIn.

À quoi peut servir LinkedIn

Quand vous lancez votre activité, la grande tentation, consciente ou 
non, est de vous immerger complètement dans celle-ci et de faire 
table rase du passé – ce passé incluant les contacts professionnels de 
votre vie de salarié. Or, quelle que soit votre activité, vous devez garder 
contact avec vos anciennes relations pour deux raisons :

−− vos contacts peuvent devenir vos clients ou générer un bouche-à-
oreille positif autour de votre activité ;

−− ils sont eux-mêmes en contact avec d’autres professionnels qui 
peuvent être utiles à votre nouvelle activité.

Ne perdez pas cette richesse accumulée au fil des années, même si 
vous changez radicalement d’industrie ou d’activité.

Mais entretenir son réseau relationnel n’est pas le seul intérêt de 
LinkedIn.

Type  
d’entreprises

Intérêts d’être présent sur LinkedIn

Tout type  
d’entreprises

Se présenter
•	 Lorsque votre profil LinkedIn existe, il est extrêmement 

bien référencé par Google. Avant un rendez-vous, si 
un prospect fait une recherche sur votre nom, il va le 
trouver. C’est une excellente opportunité de faire une 
bonne première impression.

•	 Lorsque vous lancez votre nouvelle activité, mettre à 
jour votre profil LinkedIn vous permet également de dire 
à votre réseau existant ce que vous allez faire. S’ils com‑
prennent votre nouvelle activité, il leur sera plus facile 
de vous recommander à bon escient.
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Type  
d’entreprises

Intérêts d’être présent sur LinkedIn

Tout type  
d’entreprises

Entretenir et développer son réseau relationnel 
professionnel
•	 En mettant à jour leur profil et leurs informations de 

contact, vos relations mettent aussi à jour votre carnet 
d’adresses. Vous n’avez pas à vous en soucier.

•	 Vous êtes tenu au courant de l’actualité de vos contacts 
– notamment leurs changements de postes.

•	 Vous restez à l’esprit de vos contacts en réagissant à 
leurs publications et en partageant du contenu.
Préparer un premier entretien avec un contact profes
sionnel en analysant son profil LinkedIn.
Recruter des collaborateurs. Si les profils que vous 
recherchez sont sur LinkedIn, n’oubliez pas de partager 
vos offres d’emploi sur le réseau et de demander à vos 
contacts d’en faire l’écho.

Vos clients 
sont des 

entreprises 
(activité BtoB)

•	 Depuis quelques années, une nouvelle discipline se 
développe, le « social selling », soit l’utilisation de 
LinkedIn pour trouver de nouveaux clients.

•	 Projeter votre expertise : en peaufinant votre profil et en 
partageant régulièrement des actualités autour de vos 
champs d’expertises, vous rappelez à vos contacts pro‑
fessionnels ce sur quoi vous pouvez intervenir.

www.linkedin.com

Quid de Viadeo

Viadeo est resté pendant longtemps le concurrent en France de 
LinkedIn. Début 2017, la plateforme a été rachetée par Figaro 
Classified et est maintenant exclusivement centrée sur l’aide au 
recrutement. Donc d’un intérêt limité pour la majorité d’entre vous.

Les médias sociaux visuels
■ ■ ■ Instagram ou Pinterest répondent à une tendance de fond sur 
le web, l’intérêt des internautes pour du contenu toujours plus visuel.


