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1.
Votre présence sur LinkedIn : 

les bases



LinkedIn : 
pour quoi faire ? 

Élargir votre réseau

Montrer votre expertise ou celle 
de votre entreprise

Trouver de nouveaux prospects

Recruter / Être recruté(e)



Le triptyque de base

PROFIL
complet et à jour

RÉGULARITÉ
dans vos publications

ACTIVITÉ
liker, commenter…



#1 Qu’est-ce qu’un profil à jour ? 

Entreprise

Fonction

Photo de profil

Un résumé de 
ce que vous faites 



Page entreprise ou profil : que choisir ? 

Créer du lien avec votre réseau

Humaniser votre 
communication

Raconter votre histoire 
et celle de votre marque

Mettre en avant votre 
expertise métier

Gagnant Foliweb awards 2022 : ogrelafabrique.com

https://www.ogrelafabrique.com/


Page entreprise ou profil : que choisir ? 

Développer votre 
image de marque Attirer des talents

Exprimer votre 
positionnement

Gagnant Foliweb awards 2022 : ogrelafabrique.com

Valoriser vos 
collaborateurs

https://www.ogrelafabrique.com/


Question de visibilité…



#2 La régularité 
est la clé

Mettez en place une “routine” 

Créez un calendrier éditorial 

Préparez vos publications en 
avance 

Programmez-les pour gagner du 
temps



La méthode A.A.A.A 
pour ne jamais être à court d’idées

ACTIONNABLE

X outils pour …
Le guide indispensable…

ANALYTIQUE

20 % des salariés…
Les grandes tendances…

ASPIRATIONNEL

Ce que j’ai appris en 
devenant freelance…

ANTHROPOLOGIQUE

Démarcher un inconnu me 
fait très peur…



#3 Être (ré)actif sur la plateforme



La force du commentaire

x 4

x 7

x 12

like

x 1

voir plus

partage

commentaire

source : Just Connecting - Algorithm Research 2022

Un commentaire a 12 fois plus d’impact qu’un simple like

https://www.linkedin.com/posts/richardvanderblom_algorithm-report-2022-edition-4-november-activity-6995279862512914433-MrRb/


Qu'est-ce qu'un bon 
post LinkedIn ? 



Autopsie d’une publication 

Publication “longue”

Partage d’expérience 
et émotion

Interactions en commentaires 
et identifications

Engagement



Autopsie d’une publication 

Le fond
● Parler à la première personne → Je
● Apporter de la valeur au lecteur 
● Une accroche qui donne envie de cliquer 

sur “voir plus”
● Provoquer le commentaire

Visuellement
● Utiliser les puces
● Aérer le texte (sauts de ligne)
● Mettre des émoticônes 🤓🌴



Quelques bonnes pratiques

● L'engagement est la clé - le commentaire est roi

● Penser expérience utilisateur en facilitant la lecture (phrases courtes, sauts de ligne…)

● Les 90 premières minutes sont importantes

● Le contenu natif est très largement privilégié 

● Les vidéos courtes, carrousels sont fortement mis en avant

● Insérer les liens en commentaire pour susciter l’interaction avec la publication

● Utiliser des hashtags (#) pour améliorer le référencement de votre post

● Insérer un appel à l’action 

● Répondre à tous les commentaires (vous fidélisez votre audience)



Jour - 0
Post LinkedIn

Jour + 1
Message privé

Jour + 7
Message privé relance

Partager un contenu sur LinkedIn en échange d’un like ou d’un commentaire permet 
d’identifier facilement des prospects potentiels puis entrer en contact avec eux par message.

→ faciliter la prise de contact

L’importance du contenu pour la prospection 

Exemple : LinkedIn - Illan M.

https://www.linkedin.com/in/ilan-m-2bb570248/


2.
La prospection



Les piliers de la prospection

AUDIENCE

MESSAGES
& CONTENUS

CONTACT
& AUTOMATISATION



4 étapes pour prospecter

DÉFINIR SES CRITÈRES 
DE CIBLAGE

CHERCHER 
& QUALIFIER

INVITER
EFFICACEMENT

SE FIXER UN 
OBJECTIF



Quelle est sa fonction ? 

Quel est son problème, son envie, 
son challenge ? 

Quelle taille d’entreprise ? 

Quel secteur d’activité ? 

#1 Définir ses 
critères de ciblage



Les outils pour trouver vos prospects :
- Mobiliser le réseau interne
- Chercher parmi le réseau de vos

contacts
- Les événements off
- Le moteur de recherche de

LinkedIn

Les 3 questions pour qualifier un contact :
- Comment l’avez-vous trouvé ?
- Quels sont vos points communs ?
- Quel appel à l’action ?

#2 Chercher & 
qualifier



LinkedIn Search

Filtres 
(géographie, métier, 
relations en commun, 
entreprise, formation…)



Sales Navigator

Des filtres plus précis
+ possibilité d’enregistrer 
ses recherches et 
prospects



Règle n°1 : Utilisez votre compte 
personnel 

Règle n°2 : Préparez vos messages de 
demande de connexion personnalisée 
avec le bon appel à l’action

Règle n°3 : De la régularité, encore et 
toujours

#3 Inviter 
efficacement



Personnaliser les messages

Vous pouvez personnaliser vos messages avec :

● Des conseils : formulations de recommandations pertinentes

● Des compliments : réagir à un contenu ou une actu

● Des questions : interrogez votre prospect sur sa fonction

● Des points communs : pour justifier la mise en relation



La structure d’un bon message

Attention / Contexte
Quelles sont les raisons de la prise de contact ? 
Quoi / Qui la permet (recommandation) ?

Intérêt / Problème
Énoncer le problème / la thématique. 
Parler du cas général et pas de la situation du prospect.

Désir / Solution
Quelle est votre proposition de valeur ? 
Cas général, ne pas formuler une proposition.

Appel à l’action
Inviter à une action. 
Question ouverte afin de poursuivre l’échange.



#4 Se fixer un objectif et mesurer l’effort

120

Lorem ipsum dolor sit amet, 

consectetur adipiscing. Lorem 

ipsum dolor sit.

10

Lorem ipsum dolor sit amet, 

consectetur adipiscing. Lorem 

ipsum dolor sit.

360

Lorem ipsum dolor sit amet, 

consectetur adipiscing. Lorem 

ipsum dolor sit.

3

Lorem ipsum dolor sit amet, 

consectetur adipiscing. Lorem 

ipsum dolor sit.

30

Lorem ipsum dolor sit amet, 

consectetur adipiscing. Lorem 

ipsum dolor sit.

Nombre 

d’invitations 

acceptées (40%)

Nombre de nouveaux 

devis (30%)

Nombre 

d’invitations 

envoyées (18/j)

Nombre de 

nouveaux clients
Nombre de prospects 

contactés (25%)



Faites vous gagner du temps

Créez ou utilisez un CRM (gestion de la relation client)

Utilisez un calendrier en ligne (supprimez les échanges inutiles pour fixer un rendez-vous)

Arrêtez de repartir de 0 (créez des messages type, des modèles d’intro…)

Mettez en place un cycle de relance (pour ne pas rater une opportunité de vente)

Automatisez ce qui peut l’être (nouveaux prospects dans le CRM, emails automatiques, etc)



Téléchargez le guide LinkedIn !



Et après cet événement Foliweb ?

1. Récupérez le 
support de l’atelier en 
répondant à notre 
enquête

2. Retrouvez tous nos 
bons plans sur la 
ressourcerie Foliweb

3. Gardez le contact 
avec l’intervenant 
du jour

https://www.notion.so/Ressources-Trouvez-vos-prochains-clients-gr-ce-LinkedIn-5fa1ba1563214dc092c86d846f62f66a


33

MERCI !

pour vous inscrire aux prochains événements : www.lesfoliweb.fr

Remplissez le questionnaire de satisfaction ci dessous !


