HUDSON

12 conseils pour accroitre ses ventes avec les
résequx Sociaux



Sommaire

Créer un storytelling visuel cohérent sur toutes les plateformes
Avoir des canaux « shoppables »

Investir dans les influenceurs

Amener votre audience du Tweet a la page produit

Monétiser votre TikTok

Exploiter les contenus créés par la communauté

Prioriser les stories Instagram

Convertir plus rapidement vos followers Instagram en clients
Exploiter le pouvoir des contenus vidéo

Augmenter votre reach grdce au paid social

Opter pour des contenus qui « parlent » a votre audience cible

Convertir votre succes sur les réseaux de vente en ligne

10

11

12

12



Le but initial des réseaux sociaux était de permettre aux utilisateurs de se connecter entre eux et de créer
des communautés en ligne. Les marques utilisent de plus en plus les plateformes en ligne pour atteindre
les consommateurs et générer du chiffre d'affaires. Les réseaux sociaux sont donc devenus le pilier d'une
stratégie marketing efficace, et un levier de croissance essentiel pour les entreprises. Les consommateurs
n'ont jamais été aussi accessibles, les marques disposent d’'une immense opportunité pour séduire de
nouvelles audiences et accélérer les ventes en ligne.

Pour exploiter le potentiel de plateformes telles qu'Instagram, Pinterest et TikTok, il faut allier data et
créativité. Les canaux digitaux sont de plus en plus saturés si bien qu'il est plus difficile pour les marques
de se démarquer. Des visuels efficaces sont essentiels pour élaborer un storytelling impactant sur les
réseaux sociaux et ainsiinfluencer les décisions d'achat des consommateurs sur les principales plateformes
de marketing et d'e-commerce. Une fois que I'on a créé une brand story solide et que I'on dispose d'une
communauté engagée, il faut comprendre les préférences visuelles de son audience et utiliser de nouveaux
outils et technologies pour développer une stratégie réseaux sociaux & méme de booster les ventes.

Dash Hudson propose aux marques 12 tactiques essentielles pour exploiter les opportunités
commerciales qu'offrent les réseaux sociaux.

DASH HUDSON
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Créer un storytelling visuel cohérent
'ensemble des plateformes

Les réseaux sociaux sont des plateformes idéales pour créer et
partager une histoire de marque impactante. Chaque point de
contact visuel de votre marque doit emmener votre audience dans
un voyage. Lorsqu’ils sont bien exploités, les réseaux sociaux
vous permettent d'essaimer votre storytelling par le biais d'une
exposition continue, tout en développant une communauté
engagée d'ambassadeurs de marque.

Comprendre votre audience cible sur chaque canal est la premiere
étape pour élaborer une stratégie de contenus multicanale
pertinente et efficace. Les utilisateurs Instagram utilisent cette
plateforme en priorité pour découvrir des produits. 83 % des
utilisateurs affirment avoir découvert de nouveaux produits sur
ce réseau social. Instagram est souvent un premier pas vers la
décision d'achat. Les annonceurs doivent donc impérativement se
faire remarquer grdce & des contenus cohérents avec I'histoire de
leur marque, ses valeurs et sa communauté. Les consommateurs
ont recours & Pinterest pour informer leurs décisions d'achat.
84 % des « Pinners » actifs utilisent cette plateforme pour planifier
leurs achats. Cela signifie que les photos et les vidéos « lifestyle »
qui fonctionnent aupres de votre communauté Instagram ne
fonctionneront pas nécessairement avec les Pinners. En effet, les
utilisateurs de Pinterest recherchent des visuels qui fournissent
du contexte aux produits et aux services pour renforcer leur
décision d'achat. En revanche, TikTok repose sur la spontanéité.
Les annonceurs doivent étre préts & créer des contenus axés sur
les dernieres tendances et cohérents avec leur marque pour se
faire une place sur la page For You.

8 3 0 des utilisateurs Instagram découvrent
/O de nouveaux produits sur Instagram

0 des Pinners utilisent Pinterest
8 4— /O pour planifier leurs achats
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BHLDN Collection Printemps
Résultats Pinterest

8 2 0 de taux d'engagement par rapport
+ /O d la moyenne des autres tableaux

Une fois que vous avez identifié les attentes de votre audience
cible sur chaque plateforme, vous devez élaborer un storytelling
visuel cohérent. Chaque réseau social doit éveiller une émotion
différente chez votre audience et guider les consommateurs
dans le funnel marketing tout en restant fidele aux valeurs et &
I'esthétique de votre marque.

L'enseigne spécialisée dans les robes de mariée BHLDN a
parfaitement compris comment créer des contenus spécialement
destinés & son audience cible sur les différentes plateformes. A
l'origine, BHLDN a abordé Pinterest avec la méme stratégie que
ses autres réseaux sociaux, en partageant des visuels « lifestyle »
et en republiant des contenus créés par sa communauté. Depuis
qu’elle utilise Dash Hudson, la marque dispose des données dont
elle avait besoin pour créer une stratégie Pinterest en phase avec
'audience spécifique & la plateforme et les fonctionnalités du
moteur de recherche.

Pour s'adresser aux Pinners en quéte d’'achats, BHLDN a
commencé & créer des visuels e-commerce spécialement adaptés
4 Pinterest. Elle a alors constaté une amélioration immédiate
de ses performances. Chaque réseau social incarne la marque
BHLDN et ses valeurs, avec le méme objectif final en termes de
ROI. Mais la diversification du mix de contenus pour toucher les
mariées aux différentes étapes de leur parcours a permis a la
marque de prospérer sur I'ensemble des plateformes.
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https://blog.dashhudson.com/5-differences-between-instagram-and-pinterest-strategy/
https://blog.dashhudson.com/how-the-multichannel-strategy-has-changed/
https://www.businesstoday.in/current/corporate/instagram-emerges-popular-medium-discover-buy-products-survey/story/318115.html
https://business.pinterest.com/en/audience/
https://dashhudson.com/case-study/bhldn-pinterest
https://dashhudson.com/case-study/bhldn-pinterest
https://dashhudson.com/case-study/bhldn-pinterest

Avoir des canaux « shoppables »

Le lancement de nouvelles fonctionnalités commerciales offre des opportunités inestimables aux marques
pour proposer aux consommateurs une expérience d'achat intégrée fluide. Instagram, Facebook et Pinterest
ont fait évoluer leurs plateformes pour répondre aux nouveaux besoins et attentes des annonceurs
et consommateurs.

Boutique Instagram

Les annonceurs peuvent intégrer leurs catalogues produits dans leur profil Instagram pour fluidifier
le parcours d'achat. Les marketeurs peuvent le faire directement sur les posts et les stories ou encore
sur l'onglet Explorer ainsi que sur 'onglet Boutique de leur profil. Capitalisez sur vos contenus les plus
performants et maximisez les conversions aupres de votre audience cible.

@ Boutique Pinterest

Suite & 'augmentation de 44% du nombre d'achats effectués par les Pinners, Pinterest a ajouté une
fonctionnalité e-commerce & son outil de recherche et ses tableaux afin de rendre le processus d'achat
plus facile que jamais pour les consommateurs. 97 % des recherches les plus populaires sur Pinterest
ne comportent pas de marques. C'est donc le lieu idéal pour accroitre votre notoriété et faire connaitre
vos produits & de nouveaux consommateurs en ligne. La toute derniére fonctionnalité de Pinterest
offre aux Pinners la possibilité d'Explorer ou d'Acheter au début de leur recherche. Auparavant, les
Pins produits étaient noyés dans un océan de visuels, les rendant difficilement visibles par les Pinners
dans une démarche d’achat. Les onglets Explorer dirigent les Pinners vers le feed classique de Pins
associés, tandis que le nouvel onglet Boutique dirige les Pinners vers un feed de Pins produits—
un itinéraire plus efficace pour les Pinners dans un mindset d’achat.

ﬁ Boutiques Facebook

Facebook occupe toujours une place importante sur le marché. Utilisé par 88 % des 18-29 ans en ligne
et par 84 % des 30-49 ans, Facebook fait partie intégrante de toute stratégie réseaux sociaux visant

ces catégories démographiques clés. Avec le lancement des boutiques Facebook, les marques peuvent
synchroniser leur stratégie commerciale sur les réseaux sociaux. Cette fonctionnalité accessible via
Facebook et Instagram vous permet de simplifier la vitrine digitale de votre marque.
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https://newsroom.pinterest.com/en/post/new-ways-to-shop-on-pinterest-discover-retailers-of-all-sizes
https://www.omnicoreagency.com/facebook-statistics/#:~:text=Facebook%20Demographics,75%25%20of%20Men%20use%20Facebook.&text=62%25%20of%20online%20Seniors%20aged,%25%20of%20those%2030%2D49.
https://www.omnicoreagency.com/facebook-statistics/#:~:text=Facebook%20Demographics,75%25%20of%20Men%20use%20Facebook.&text=62%25%20of%20online%20Seniors%20aged,%25%20of%20those%2030%2D49.

Investir dans les influenceurs

Les collaborations des marques avec les influenceurs continuent
a évoluer et se développer. Elles restent une partie intégrante de
la stratégie des marques de tous les secteurs. Par exemple, 92 %
des marques qui investissent dans les influenceurs sur Pinterest
ontdu succes. De plus, 44 % des consommateurs en ligne dgés de
18 & 34 ans ont déja effectué un achat sur les recommandations
d'un influenceur. Les collaborations entre les marques et les
influenceurs ne sont plus basées uniquement sur des slogans
marketing génériques et des selfies destinés au placement de
produits. En effet, les contenus publiés en partenariat avec les
influenceurs, lorsqu'ils sont réalisés de maniéere créative, apportent
plus de valeur que jamais aux followers.

Mais ce qui différencie un partenariat efficace avec des
influenceurs d'une simple interaction commerciale, c'est le choix
des personnes. Les marques doivent choisir les personnes qui
incarnent véritablement leurs valeurs. Les influenceurs qui
s'associent & des marques dans lesquelles ils croient vraiment ont
souvent des audiences de niche trés engagées qui font confiance
a leur opinion. Et cette confiance se traduit en ventes.

HUDSON
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@ndeye.p__ inda via @freshbeauty:
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des marques qui investissent dans

0 les influenceurs sur Pinterest ont
92 %

du succeés

des consommateurs en ligne de 18 a
44 O/ 34 ans ont déja effectué un achat en
O sebasant sur les recommandations

d'un influenceur

Fresh Beauty prouve que les campagnes d'influence réussies
reposent sur I'authenticité et I'accessibilité. La marque a lancé
le challenge #PassTheSoy pour promouvoir son fameux produit
nettoyant, et la vidéo qui a inspiré tout ¢a mettait en avant les
collaborateurs de la marque. Ce qui prouve que la célébrité ne fait
pas tout lorsqu'il s'agit de séduire la communauté. Des personnes
authentiques, passionnés par le produit, peuvent générer autant
de réactions que les plus grandes stars des réseaux sociaux.

5/13


https://business.pinterest.com/insights/the-point/
https://www.emarketer.com/chart/227940/us-internet-users-who-have-ever-bought-productservice-recommended-by-online-influencer-by-age-march-2019-of-respondents?_ga=2.155126459.2084836528.1591371724-1807565385.1591128688
https://blog.dashhudson.com/influencer-marketing/
https://www.instagram.com/freshbeauty/
https://www.instagram.com/p/CFW_3TZBqW8/

Amener les consommateurs du
Tweet a la page du produit

Méme si Twitter se préte bien au service client, les marques
qui l'utilisent exclusivement pour répondre aux demandes des
consommateurs passent & cdté des nombreux prospects du haut
du funnel présents sur Twitter. Découvrez pourquoi les marques
devraient gérer I'engagement sur Twitter un peu moins comme
un chatbot uniquement textuel et davantage comme le canal
visuel qu'il est en réalité : un endroit présentant une multitude
d'opportunités de transformer les followers en acheteurs.

84.8 % des utilisateurs Twitter ont effectué un achat en ligne le

mois dernier, contre 74,5 % pour les non-utilisateurs de Twitter.

Identifier les types de tweets qui offrent le plus d'engagement est

un premier pas pour exploiter le potentiel commercial de Twitter.

Les marques les plus malines utilisent Twitter dans les premiéres
phases du parcours d'achat en proposant & leurs followers des
contenus interactifs, qui les ménent jusqu'a la page du produit
ou jusqu'au site Web de la marque. Si la majeure partie de votre
feed se compose de réponses demandant aux followers de vous
envoyer leur numéro de commande par DM, une grande partie de

votre audience se sentira rapidement étrangére a la conversation.

Créez plutdt un espace qui inspire I'engagement et qui met les
followers dans le bon état d'esprit pour acheter.

des utilisateurs Twitter ont effectué
’ un achat en ligne le mois dernier
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NEW! TRUFFLE CRUMB
CAKES AT WHOLE FOODS

@milkbarstore

Monétiser votre TikTok

Deés le début de la formidable ascension de TikTok, les marques
ont cherché comment capitaliser sur ce phénomene. L'algorithme
unique de la plateforme donne aux contenus les meilleures chances
d'étre découverts, maximisant ainsi la notoriété des marques.

Simplifiez le parcours des clients de la découverte jusqu'au
passage en caisse. Au lieu de devoir faire des recherches sur
Google en procédant par références croisées pour trouver le
produit qui I'intéresse, votre audience a désormais un moyen
simple de passer de votre contenu & votre site Web. En réduisant
les étapes, on a moins de ventes perdues en raison de la frustration
des clients. Sans oublier que I'audience de TikTok reste largement
inexploitée en termes de shopping. De fait, 1 utilisateur TikTok
sur 4 n'est présent sur aucune autre plateforme. Et trouver une
nouvelle source de revenus dans I'ere digitale actuelle, c'est un
peu comme gagner au loto.

A mesure que la marque du secteur agroalimentaire Milk Bar prend
de I'ampleur sur le marché des produits de grande consommation
et dans les supermarchés nationaux, elle utilise TikTok pour
accroftre sa portée sur son marché cible. On compte 100 000 000
utilisateurs TikTok aux Etats-Unis. Ces utilisateurs vivent aussi
bien dans les grandes villes que dans les petits villages, et ils
peuvent trouver les produits Milk Bar dans les supermarchés.
L'utilisation de TikTok permet & la marque de maximiser sa portée
et d'améliorer sa notoriété.

1 utilisateur TikTok sur 4 n'est

présent sur aucune autre plateforme
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https://cdn.cms-twdigitalassets.com/content/dam/business-twitter/resources/agency-playbook-2019/Twitter_Agency_Playbook_2019.pdf
https://blog.dashhudson.com/tiktok-definitive-guide-influencers/
https://blog.dashhudson.com/how-can-brands-use-tiktok/
https://www.tiktokforbusinesseurope.com/
https://www.tiktokforbusinesseurope.com/
https://www.instagram.com/milkbarstore/?hl=en
https://blog.dashhudson.com/unwrapping-milk-bar-digital-marketing-strategy/
https://www.tiktok.com/@milkbarstore/video/6869474052256386309?_d=secCgYIASAHKAESMgowoxv9WimK2AyWdTyW2dzFatW3bxcDV8Ot96R4CUBiht6j73R4QRuUyIDDlnj94%2Bg8GgA%3D&enable_clips=1&language=en&preview_pb=0&sec_user_id=MS4wLjABAAAAcbP3ZIJNE8kM7JCXe3icGqIONwMsZMKhjFUieu16a-3tBwb_-mJYPYIhGIMUmiz-&share_item_id=6869474052256386309&share_link_id=2ADA429E-94BF-4F88-B978-324DD065E66E&timestamp=1612889636&tt_from=sms&u_code=dcf9bd0edf9179&user_id=6830134016210519045&utm_campaign=client_share&utm_medium=ios&utm_source=sms&source=h5_m

Exploiter les contenus crées par
la communauté

En plus de leurs avantages évidents en termes d'esthétique et de
renforcement de la communauté, le user-generated-content (UGC)
est souvent plus efficace que le contenu créé parles marques. Les
études marketing menées aupres des consommateurs montrent
que 84 % des consommateurs font confiance aux avis des
autres utilisateurs et que seuls 23 % déclarent avoir acheté sous
l'influence du vendeur. Les Pins qui montrent quelqu'un en train
d'utiliser un produit ou un service ont 67 % plus de chances de
déboucher sur des ventes hors ligne. De plus, les contenus créés
par la communauté déchargent votre équipe d'une partie du travail
créatif. Les marques devraient exploiter les contenus générés par
les utilisateurs de trois manieres différentes :

84 % des consommateurs font confiance aux avis
des autres utilisateurs et seuls 23 % déclarent
avoir acheté sous l'influence du vendeur.

1. Renforcez votre stratégie marketing multicanale avec
I'UGC. Utilisez les contenus créés par la communauté de
votre marque pour montrer comment les clients peuvent
s'approprier vos produits. Ces photos apportent du contexte
aux produits et sont souvent plus efficaces que les visuels
professionnels que les marques utilisent généralement pour

leurs campagnes de mailing, d'e-commerce et leur paid social.
Grdce ala technologie d'intelligence visuelle de Dash Hudson,
vous pouvez identifier rapidement quel type d'UGC « parlera »

le mieux & votre audience spécifique avant de le publier. Vous
pouvez ainsi simplifier votre processus de sélection des visuels
et maximiser votre taux d'engagement.

2. Publiez vos meilleures photos la ou elles généreront le

meilleur ROI. Si vous intégrez déja I'UGC issu d'Instagram &
votre feed et que vous étes prét a aller plus loin, utilisez 'UGC
issu d'Instagram sur votre site Web. Les galeries sur site sont
I'endroit idéal pour réutiliser 'UGC et convertir votre audience
en acheteurs. Vous pouvez partager des mini-diaporamas
de photos sur lesquelles les utilisateurs vont ont tagués pour
montrer leur fidélité & la marque et pour renforcer la confiance
des visiteurs de votre site Web.

3. Utilisez des #hashtags et des contenus vidéo. Ce sont parfois
les campagnes aux hashtags les plus simples qui permettent
aux marqgues de récolter des milliers d'éléments d'UGC, et
donc des millions de prospects organiques supplémentaires.
Créer un hashtag de marque original permet aux utilisateurs
d'interagir de maniéere simple et divertissante toute en faisant
le buzz. CUGC vidéo illustre et renforce la fidélité envers la
marque, mais elles permettent aussi aux futurs acheteurs
d'imaginer vos produits dans leur vie quotidienne.

Redbull a bien compris le lien puissant qui existe entre 'UGC et
I'engagement. Cette marque de produits de grande consommation
met régulierement & I'nonneur des utilisateurs qui taguent leurs
contenus avec le hashtag #givesyouwings. Le hashtag est associé
& plus de 433 000 publications, dont certaines ont généré plus
d'un million de vues, ce qui offre & Redbull une mine de contenus
géniaux en un seul clic.

HUDSON
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https://www.forbes.com/sites/tinamulqueen/2018/05/10/in-the-fake-news-era-building-trust-with-consumers-is-crucial/?sh=243a170c238c
https://business.pinterest.com/sub/business/CreativeBestPractices/Creative-Best-Practices.pdf
https://blog.dashhudson.com/how-to-source-top-performing-content-in-a-wfh-world/
https://dashhudson.com/features/instagram-gallery-embed
https://www.instagram.com/redbull/
https://www.instagram.com/p/CKTRMAFDNfU/

Prioriser les stories Instagram

Quand on sait que plus de 500 millions d'utilisateurs regardent
des stories tous les jours, on comprend que les opportunités
pour les marques de convertir leurs followers en clients sont
infinies. Le format « swipe-able » incite les utilisateurs a agir
via la fonctionnalité « swipe-up » menant ainsi votre audience
directement jusqu'a votre site Web. Une véritable mine d'or en
termes de conversion. Voici quelques tactiques que vous pouvez
intégrer & votre stratégie liée aux stories pour maximiser votre ROI :

1. Etendez vos campagnes marketing aux stories Instagram.
Le fait d'ajouter un point de contact visuel supplémentaire
& votre campagne multicanale vous permettra d'avoir plus
d'impact et de générer plus de trafic.

2. Faitesla promotion de vos nouveaux produits. Les utilisateurs
n'ont qu'a cliquer pour acheter. Les stories sont donc idéales
pour présenter vos nouveautés a votre communauté.

3. Tutoriels et démonstrations de produits. Avant d'acheter,
les consommateurs veulent voir comment vos produits
fonctionnent et en quoi ils leur apportent de la valeur. Pour
les marques de produits de beauté, c'est I'occasion idéale de
montrer comment vos produits fonctionnent concretement.
Les marques du secteur de la décoration peuvent montrer aux
utilisateurs comment différents produits peuvent s'intégrer a
différents espaces.

4. Sessions Q&A et séries. En permettant & votre communauté
d'accéder & votre marque et a I'équipe derriere la marque,
vous entretenez avec elle une relation forte. C'est également
un moyen efficace de lui donner un apergu de votre stratégie

HUDSON
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de marque sur le long terme, ou encore un avant-goUt des
nouveautés a venir pour entretenir son engagement.

Grdce a l'outil de segmentation des contenus de Dash Hudson,
baptisé Story Boards, vous pouvez analyser vos performances
en profondeur et comprendre quelles campagnes, quelles séries
et quels styles de contenus vous permettront de fidéliser votre
audience. Vous pouvez visionner vos stories individuellement
ou par jour, synchroniser les publications en fonction de votre
calendrier et filtrer les stories par performance pour obtenir des
insights en quelques secondes.
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https://business.instagram.com/
https://dashhudson.com/features/instagram-stories-analytics

Convertir plus rapidement vos followers Instagram
en clients

83 % des utilisateurs découvrent de nouveaux produits sur Instagram et 80 % des personnes interrogées
affirment que la plateforme les a aidés a prendre leur décision d'achat. Ils doivent savoir précisément ou
ils peuvent acheter vos produits ou lire votre derniére publication. Vous devez leur permettre d'y accéder
en un seul clic. Gréce & la solution « link-in-bio » (lien intégré & la bio), les marques peuvent faire passer les
utilisateurs de la découverte & 'achat en quelques secondes.

L'efficacité de la solution « link-in-bio » d'Instagram n'est plus & prouver. Votre audience n'a plus a chercher
pour trouver un produit spécifique qu'il a vu dans un post. Il lui suffit de cliquer sur le lien hypertexte intégré
a votre profil pour I'acheter directement, ce qui simplifie et optimise le processus. Le fait de joindre des liens
vers vos produits & vos posts et de les associer & un call to action fort rend la vente plus facile.

['outil LikeShop de Dash Hudson aide les marques a simplifier les transactions sur Instagram. Vous pouvez
rendre vos contenus « shoppables » sans intégrer de fonctionnalités commerciales fastidieuses. Votre taux
de conversion augmente en moins d'une minute.

Carbon38, une marque en ligne de vétements streetwear, utilise LikeShop pour accroitre ses sessions en
ligne, son taux de conversion, son nombre moyen d'achats et ses revenus issus d'Instagram. Depuis qu'elle
utilise LikeShop, le nombre d'achats moyen de la marque par mois a augmenté de +54 % et son chiffre
d'affaires généré par Instagram a augmenté de +84 %.

Instagram influe sur les décisions d'achat Carbon38 + LikeShop
des consommateurs découvrent de du nombre moyen
83 % - +h4 % y
nouveaux produits sur nstagram O d'achats mensuels
des consommateurs utilisent Instagram de hausse du chiffre d'affaires
80 % soned +83 % g
O pour prendre des décisions d'achat O gréce a Instagram

HUDSON

9/13


https://www.businesstoday.in/current/corporate/instagram-emerges-popular-medium-discover-buy-products-survey/story/318115.html
https://dashhudson.com/features/likeshop
https://www.instagram.com/carbon38/
https://dashhudson.com/case-study/carbon-38-shoppable-content-instagram
https://likeshop.me/carbon38
https://www.instagram.com/carbon38/

Exploiter le pouvoir des
contenus vidéo

Les contenus vidéo ont le vent en poupe. Et ce n'est pas étonnant :
72 % des consommateurs préferent apprendre & connaitre un
produit ou un service via des contenus vidéo plutot que via des
contenus statiques, et sur les réseaux sociaux, les publicités
en vidéo générent un taux de conversion 48 % plus élevé que
les publicités statiques. Suite au lancement d'outils marketing
visuels comme Instagram Reels et suite au succes grandissant de
plateformes comme TikTok, les contenus vidéo sont rapidement

devenus essentiels pour les marques de tous les secteurs. Les

animations permettent aux consommateurs d'imaginer les
produits plus facilement dans leur vie quotidienne. Et plus les
utilisateurs peuvent imaginer les produits, plus ils sont préts &
les acheter. L'efficacité des vidéos est encore plus élevée sur des
réseaux comme Instagram et Pinterest car la majeure partie des
contenus dans le feed principal sont statiques.

83 % des annonceurs estiment que les contenus vidéo sont de plus
en plus importants pour capter I'attention des consommateurs
sur les différents canaux marketing, et 57 % affirment que
I'amélioration de leur stratégie et de leur engagement vidéo fait

partie des tactiques privilégiées pour renforcer leur audience et
leur capital-marque. Selon les annonceurs, les vidéos génerent
un meilleur ROI sur les réseaux sociaux, et I'appétence des
consommateurs pour les vidéos est plus forte que jamais. Les
contenus vidéo offrent aux marques une formidable opportunité
d'investir dans un storytelling approfondi et dans I'éducation
autour des produits pour élaborer une stratégie marketing
multicanale efficace.

des consommateurs préferent

7 2 O/ apprendre & connaftre un produit ou
0 un service via des contenus vidéo

de taux de conversation en plus pour

les publicités vidéo par rapport aux
+48 %

publicités fixes sur les réseaux sociaux
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https://www.socialmediatoday.com/news/video-marketing-statistics-for-2020-infographic/566099/
https://www.marketingdive.com/news/video-ads-drive-a-48-higher-sales-rate-than-static-ads-study-says/586025/
https://blog.dashhudson.com/instagram-reels-everything-we-know-so-far/
https://blog.dashhudson.com/how-can-brands-use-tiktok/
https://blog.dashhudson.com/lo-fi-vs-hi-fi-video-performance/
https://blog.dashhudson.com/instagram-statistics-measuring-marketing-effectiveness-benchmarks/
https://blog.dashhudson.com/how-to-post-videos-on-pinterest/
https://www.marketingcharts.com/digital/video-110520
https://pages.dashhudson.com/video-beauty-brands-playbook-for-cross-channel-marketing

DASH HUDSON

Augmenter votre reach grdce au
paid social

Le paid social contribue & accroftre les ventes... & condition d'étre
réalisé correctement. Il fournit aux annonceurs les outils nécessaires
pour développer |'exposition de leurs marques et accroitre leur
ROl social.

Depuis toujours, les annonceurs croient en la « Regle des 7 », qui
veut que les consommateurs ont besoin de voir ou d'entendre
une publicité sept fois avant d'agir. Les publicités sur les réseaux
sociaux permettent d'implémenter ce concept plus facilement car
les marques bénéficient de plusieurs points de contact avec la
méme audience.

Veéridique : notre cerveau n'a besoin que d'1/10¢ de seconde pour
comprendre une image, et les visuels sont responsables de pres
de la moitié de vos ventes publicitaires. Choisir les bons visuels a
tous les coups est absolument essentiel pour maximiser votre ROI
sur les canaux rémunérés.

°A 1/10¢

de seconde : le temps qu'il faut au

cerveau pour comprendre une image

1. Choisissez des visuels efficaces pour maximiser votre
ROI. Comblez les écarts entre vos stratégies de contenus
organiques et rémunérés pour établir une source de vérité.
Vos meilleures photos et vidéos organiques se traduiront en
paid social hyper performant.

2. Choisissezlabonneplateformepourlemessage quevousvoulez
transmettre. Les Pinners sont souvent plus avancés dans
le parcours d'achat que les utilisateurs Instagram, qui sont
souvent en mode découverte. Vous devez donc concevoir vos
contenus et vos messages en conséquence. Pinterest a prouvé
I'efficacité de ses publicités rémunérées sur sa plateforme. En
effet, les Promoted Pins génerent habituellement 2 USD de
bénéfices par dollar dépensé. Et un utilisateur Pinterest sur
deux a déja effectué un achat aprés avoir vu Promoted Pin.

3. Ciblez votre audience intelligemment. Avez-vous choisi
la bonne catégorie démographique ? La bonne zone ? Les
bons centres d'intérét ? Comprendre votre communauté
organique est un moyen de découvrir vos lacunes en termes
de démographie.
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https://www.linkedin.com/pulse/its-nagging-repetition-effective-communication-marton-jojarth/
https://neomam.com/blog/13reasons/
https://blog.dashhudson.com/paid-and-organic-social-media-strategy/
https://business.pinterest.com/insights/the-point/

Créer des contenus qui
« parlent » a votre audience cible

Stopper les défilements est primordial en matiere de marketing
social organique. Les go(ts et les préférences de votre communauté
deviennent clairs comme de I'eau de roche lorsque vous analysez
de maniere tres précise les performances de vos photos et de
vos vidéos. Comprendre quels styles de visuels séduisent vos
followers en temps réel est essentiel pour améliorer I'engagement
sur la durée et pour garder une communauté engagée. Au final,
des contenus performants ont plus de chances de convertir les
followers en acheteurs.

La technologie d'intelligence visuelle Vision Dash Hudson, prédit
les performances d'une photo avant sa publication. Vous avez
bien lu: elle analyse vos visuels et indique lesquelles sont les plus
et les moins susceptibles de séduire votre audience. C'est ainsi
que les grandes marques prennent des décisions basées sur des
données concernant les contenus qu'elles publient, maximisant
ainsi leur ROl social.

DASH HUDSON

8 7 0 des acheteurs en ligne affirment
/O que les réseaux sociaux les aident

a prendre des décisions d'achat

7 5 0 des consommateurs reconnaissent
/O que les photos de produits influent
sur leurs achats en ligne

Source : Absolunet et Weebly

Transformer votre réussite sur
les réseaux de vente en ligne

La réussite sur les réseaux sociaux est synonyme de réussite sur
tous les canaux. 87 % des acheteurs en ligne affirment que les
réseaux sociaux les aident & prendre des décisions d'achatet 75 %
des consommateurs reconnaissent que les photos de produits
influent sur leurs achats en ligne. L'influence des visuels sur les
décisions d'achat des consommateurs est indéniable. Et le lien
entre la présence d'une marque sur les réseaux sociaux et ses
revenus en ligne est désormais plus fort que jamais. Etant donné
que les gens sont de plus en plus nombreux ¢ acheter en ligne, les
margues doivent s'assurer que chaque visuel qu'elles présentent
a leur audience donne envie de passer a l'action.

Une fois que vous avez défini votre stratégie de contenus sur
VOS Canaux sociaux organiques, vous pouvez reproduire cette
réussite sur vos plateformes d'e-commerce. Si vous comprenez
quels types de visuels incite votre audience a agir, vous pouvez
optimiser vos photos et vos vidéos sur vos vitrines digitales tierces
pour maximiser vos conversions. De plus, les annonceurs peuvent
créer un storytelling visuel cohérent sur divers points de contact.
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https://dashhudson.com/features/vision
https://www.smartinsights.com/ecommerce/social-commerce/social-commerce-trends-for-2020-you-need-to-look-out-for/
https://www.weebly.com/inspiration/online-store-product-photography/
https://blog.dashhudson.com/top-amazon-store-examples-for-creative-inspiration/

Le commerce social, perfectionné.

Les consommateurs privilégient les marques qui sont présentes sur leur plateforme préférée. Et c'est
une formidable opportunité de faire avancer les consommateurs sur le funnel marketing. Optez pour des
tactiques innovantes, investissez dans les nouvelles technologies, restez fidéles & la communauté de
votre marque pour accroitre votre taux de conversion sur vos principaux réseaux sociaux. Voici les points
importants & retenir pour accroftre vos ventes gréce aux réseaux sociaux :

1.

Capitalisez sur les nouvelles fonctionnalités commerciales. Le lancement de nouvelles fonctionnalités
commerciales sur les plateformes telles qu'Instagram, Facebook, Pinterest et TikTok offre des
opportunités tres intéressantes aux marques en leur permettant de créer une expérience d'achat
fluide, intégrée aux applications, pour les consommateurs.

Priorisez la personnalisation. Les photos et les vidéos sont essentielles pour booster votre chiffre
d'affaires sur n'importe quel canal marketing. Les marques doivent connaitre les préférences
visuelles de leur communauté pour maintenir I'engagement et donc les revenus aux différents points
de contact digitaux.

Exploitez les contenus créés par la communauté sur les canaux marketing et d'e-commerce. ||
est avéré que 'UGC est plus performant que les contenus créés par les marques sur les plateformes
telles qu'Instagram et Pinterest. C'est une arme secréte qui vous permettra d'optimiser votre taux de
conversion sur les canaux de vente en ligne et les canaux rémunérés.

Pour découvrir comment Dash Hudson peut aider votre marque a accroitre ses ventes grdce aux réseaux
sociaux, demandez une démonstration.

HUDSON
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https://dashhudson.com/demo?utm_campaign=EbookDemo&utm_source=12tipstoincreasesaleswithsocialmedia%20&utm_medium=ebook&utm_content=getademo

