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Avant-propos

Un livre pensé pour des entrepreneurs

Que vous soyez en train de créer votre entreprise ou que vous
l'ayez déja créée, LinkedIn et Twitter peuvent étre utiles et ce,
quelle que soit votre activité et votre clientele.

Un objectif: vous faire gagner du temps

Centré sur la pratique, ce livre vous explique pourquoi mettre
en place certaines tactiques, comment capitaliser au mieux sur
la synergie entre la «vraie vie» et les réseaux sociaux, et aussi
comment les utiliser 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

- Le chapitre 1 décrit 'intérét pour vous de ces médias et vous
aide a définir vos objectifs.

- Les chapitres 2 a 6 se concentrent sur LinkedIn. Apprenez a
optimiser votre profil, entretenir et développer votre réseau pro-
fessionnel, conquérir de nouveaux clients et faire émerger votre
expertise.

— Les chapitres 7 a 9, dédiés a Twitter, vous permettent de
comprendre son fonctionnement. Vous verrez ensuite comment
mettre en place une veille efficace, puis comment 'utiliser pour
développer votre entreprise.

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

Bonne lecture !



Définir ses objectifs
et ses priorites
d’action
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Il n’y a pas de bon vent pour celui qui ne sait pas ou il va.
EPICTETE

Objectifs

»»» Comprendre la place de LinkedIn
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 le plus efficace
pour vous.




orsque l'on crée une entreprise, il faut tout a coup devenir

a 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, étre entouré, pouvoir s'appuyer
sur son réseau pour surmonter les obstacles, tout simplement
se sentir moins seul, voire trouver de nouveaux clients, prend
toute son importance. Voyons l'ensemble des objectifs que vous
pouvez atteindre grace aux médias sociaux et plus précisément,
en quoi LinkedIn et Twitter peuvent vous aider.

Ou’attendre des médias sociaux ?

| 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 étre. Dans le méme
temps, des réseaux tels que Facebook, Instagram ou LinkedIn
continuent inexorablement a étre de plus en plus utilisés en
France. Pour mémoire, il y a maintenant plus de 35 millions de
Francais actifs sur Facebook. Avant de vous lancer dans l'action,
il est essentiel de réfléchir a 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 a l'autre et
également d'un type d'utilisateur a l'autre. Les adolescents ont
adopté massivement Snapchat alors que nous n’en parlerons pas
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ici car son usage par les petites entreprises est extrémement
limité a 'heure actuelle.

Les médias sociaux s'organisent autour de 4 usages:

1

Entretenir LinkedIn
et développer
son réseau
pro

Twitter

Facebook A - 2
Linkedin . Medias Sinformer;/
Twitter  {o/ 00 e/ sociaux pour Gl
Instagram Vendre entrepreneurs Veiller
Pinterest

Snapchat

Pinterest

3

Héberger
YouTube leEenicnlls Slideshare

1. Entretenir et développer son réseau professionnel. C'est le
terrain de jeu de LinkedIn.

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’or-
ganiser une véritable revue de presse sur un secteur d'activité
ou d'expertise par exemple. En BtoC, Pinterest peut également
se révéler tres utile.

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

1 Définir ses objectifs et ses priorités d’action
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PowerPoint vous permettent de publier des contenus sur Inter-
net et ensuite, de pouvoir les partager a partir de vos réseaux
sociaux. Dans le contexte de votre création d'entreprise, ils
peuvent vous aider a publier facilement et rapidement des
supports de communication tels qu'un catalogue au format PDF
ou une vidéo de présentation de votre activité.

4. Communiquer et vendre. Le dernier usage, celui qui est clé
pour le développement de votre activité et dans lequel, en fonc-
tion de votre cible de clientéle, vous allez privilégier un média par
rapport a un autre.

Focus sur « Communiquer et vendre »

Lorsque l'on demande a des entrepreneurs ce qu’ils attendent
des médias sociaux, «se faire connaitre» et «développer son
chiffre d'affaires» arrivent souvent en téte.

— «Se faire connaitre » comprend le travail de 'image (personnal
branding, image de Uentreprise] et de la notoriété de l'entreprise,
de son dirigeant;

- Développer son chiffre d'affaires passe par la fidélisation de
ses clients existants, l'entretien de la relation avec des pros-
pects, la conquéte directe de nouveaux clients.

Les médias sociaux peuvent nous aider a atteindre ces deux
objectifs; en revanche, les médias a utiliser dépendent des pré-
férences de notre cible.

— BtoB: Vos produits ou services s'adressent a des entreprises
ou a des professionnels. Vous privilégierez LinkedIn - le réseau
social de la sphere professionnelle.

— 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 présents. A Facebook, en fonction de votre appétence
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pour ces médias, vous pourrez ajouter 'usage d’'Instagram ou
de Pinterest. Certains d’entre vous décideront méme de privi-
légier Instagram plutdt que Facebook.

Fidélisation / Conquéte

BtoB BtoC

Profil LinkedIn * Facebook
¢ Instagram
* Pinterest

Image / Notoriété

BtoB BtoC

e Profil LinkedIn * Facebook

¢ Page Entreprise sur LinkedIn ¢ Instagram

« Twitter (plus difficile)

Enfin, quelle que soit votre activité (BtoB ou BtoC), 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
vous permet également de fixer l'image de l'entreprise et devient
particulierement importante si vous avez des collaborateurs. Vous
utiliserez également votre profil LinkedIn pour cultiver les relations
avec les professionnels dont vous avez besoin pour réussir (apport
financier, collaborateurs, partenaires, prestataires...).

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

Quels objectifs pour LinkedIn et Twitter ?

B @ © Rentrons dans les détails de ce que ces réseaux peuvent
vous apporter.

1 Définir ses objectifs et ses priorités d’action
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Entretenir votre réseau relationnel professionnel

Continuer a entretenir des liens avec votre entourage profession-
nel d’avant votre création, renouer avec des perdus de vue, étre
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
quelgu’un que vous souhaitez rencontrer... voici autant de situa-
tions dans lesquelles LinkedIn peut se révéler particulierement
efficace.

Terrain de jeu prioritaire : LinkedIn.

TEMOIGNAGE

Marie-Alice Boyé, Experte marketing digital

«Jai un trés large réseau dans la vraie vie. Beaucoup de gens bien-
veillants, que j'apprécie et qui m’apprécient. Lenjeu clé, pour moi,
de mon activité sur LinkedIn, est avant tout qu’ils se souviennent de

moi et m’associent a mes domaines d’expertise pour qu’ils puissent
faire appel a moi et me recommander quand ils entendent parler
d’une opportunité. Et ca fonctionne ! C’est vraiment la maniére dont
j’ai développé mon activité depuis sa création il y a treize ans.»

Vous faire gagner du temps

En plus de la recherche de clients, vous devez maintenant trou-
ver des prestataires, des partenaires, voire des collaborateurs.
La encore, LinkedIn peut vous aider a identifier des profession-
nels et surtout voir qui les connalt parmi vos contacts. Vous
pouvez également partager un message de recherche de colla-
borateurs qui pourra a son tour étre repartagé par certains de
vos contacts.

Terrain de jeu prioritaire : LinkedIn.
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Faire de la veille, vous tenir au courant

Journalistes, blogueurs, experts ont l'habitude de partager
sur Twitter le lien vers leur dernier article pour en augmenter
la visibilité. Dés lors, dans nos univers professionnels, cet outil
nous permet de repérer les derniéeres informations, les der-
niers articles parus sur un sujet d’intérét ou d'expertise. Twitter
devient ainsi une excellente source d’informations profession-
nelles, loin de l'image people ou autocentrée qu'il peut avoir
aupres du grand public.

LinkedIn quant a lui reste le meilleur outil pour vous tenir au cou-
rant des évolutions de votre réseau.

TEMOIGNAGE

Emilie Marquois, Consultante, formatrice et conférenciére
spécialisée en médias sociaux

«J'organise la majorité de ma veille sur Twitter. Je travaille sur
les médias sociaux et il est essentiel pour moi de suivre non seu-

lement les changements de fonctionnalité des réseaux mais aussi
les bonnes pratiques et les évolutions dans les usages. Pour moi
Twitter reste le meilleur outil pour se tenir au courant et suivre en
temps réel.»

Terrain de jeu prioritaire : Twitter.
Terrain de jeu secondaire : LinkedIn.

Préparer votre Business Plan

Les entrepreneurs ont rarement des budgets pour faire faire des
études de marché par des instituts, les réseaux sociaux deviennent
poureuxun outilformidable pouridentifier des experts oudes clients
potentiels a interviewer, faire circuler un questionnaire auprés de
leurs contacts en leur demandant a leur tour de le transmettre a
leurs propres contacts et également étudier leur concurrence.

1 Définir ses objectifs et ses priorités d’action
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