
GUIDE D’INSPIRATION
POUR DÉBUTANTS



Comment mettre votre 
webshop en évidence sur 
Internet ? Quelques conseils 
concrets et exemples.
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Parfois, il n’est pas difficile 
d’afficher les avis des clients. 
Palais des Thés se contente de 
partager les stories Instagram 
de ses followers sur son 
propre profil.

Avis des clients et feedback 
sur les réseaux sociaux
Nous mentionnions dans notre article 
que les avis des clients peuvent faire ou 
défaire la réputation de votre business. Ils 
jouent également un rôle important dans 
la promotion de votre entreprise sur les 
réseaux sociaux.
 
Voici quelques exemples de la façon dont 
vous pouvez commencer à utiliser les avis sur 
les réseaux sociaux.

#1

Ecossentials remercie ses 
clients d’avoir laissé des avis 
et les invite à en laisser plus 
souvent.

Ecossentials partage les avis que 
les clients laissent via Google sur 
les réseaux sociaux.



Avis des clients et 
feedback sur les réseaux 
sociaux
Il n’y a pas que les avis, mais aussi les photos 
et les vidéos de clients avec votre produit 
qui sont intéressants à partager sur les 
réseaux sociaux. Car les clients potentiels 
sont plus susceptibles d’acheter quelque 
chose s’ils voient que d’autres personnes en 
sont satisfaites.

WearLeuven montre que ses robes peuvent aussi être 
parfaitement utilisées comme robes de demoiselle 
d’honneur en utilisant la photo d’une de ses clientes.

#1

Il n’est pas nécessaire de 
toujours montrer des avis. 
Une photo ou une vidéo d’un 
client utilisant votre produit 
est déjà un bon moyen de 
promouvoir votre produit. Tui 
gardening utilise la vidéo d’un 
client pour mettre en valeur 
sa mangeoire pour oiseaux. 



Avis des clients et 
feedback sur les réseaux 
sociaux
Outre les avis des clients, il est toujours 
intéressant de demander à vos followers ce 
qu’ils aimeraient voir sur vos réseaux sociaux, 
s’ils ont des questions sur vos produits et/ou 
votre webshop et quels produits ils aimeraient 
y trouver.

Ecossentials en Brussels Beer Project posent régulièrement des questions à ses followers 
sur Instagram. Le webshop répond aux questions concernant les produits et demande des 
suggestions pour améliorer la boutique en ligne.

#1



L’utilisation des #hashtags

Nous mentionnions dans notre article que les 
hashtags peuvent aider à attirer de nouveaux 
followers. Sur Instagram, par exemple, de 
nombreux utilisateurs utilisent des hashtags 
pour rechercher des sujets qui les intéressent.

Conseil : n’hésitez pas à ajouter plusieurs 
hashtags à votre message. poste. Pour autant 
qu’ils soient pertinents pour votre entreprise 
ou votre public cible. Jetez un coup d’œil à 
votre concurrents ou influenceurs. Ou utilisez 
le hashtag des outils de hashtag comme 
Keyword.io
 

#2

Atelier De La Rose 
fait un bon usage 
des hashtags sur 
Instagram. Un 
utilisateur d’Instagram 
effectuant une 
recherche avec 
#fleuriste tombera sur 
les bouquets d’Atelier 
De La Rose.

Ecossentials a compris 
l’utilisation des 
hashtags. Il utilise des 
hashtags populaires 
qui décrivent ses 
produits et sa 
catégorie de produits. 
Une personne tapant 
#zerowasteliving 
sur Instagram sera 
redirigée vers son post.



L’utilisation des #hashtags

Les hashtags peuvent également être utilisés 
pour montrer que votre entreprise réagit à 
une tendance, une journée spéciale ou un 
enjeu social. Ce type de hashtags fonctionne 
bien non seulement sur Instagram, mais aussi 
sur Facebook et Twitter.

#2

À l’occasion de la Journée de la femme, 
Opstal Estate & Restaurant met en 
lumière une femme qui a été un élément 
moteur de son entreprise. Ils utilisent 
des hashtags tels que #womansday pour 
indiquer clairement qu’il s’agit d’un post 
pour la Journée de la femme.

La NASA utilise ces hashtags pour 
indiquer qu’il s’agit d’un post pour le 
WorldEmojiDay. 



Des concours pour  
obtenir plus de followers 
#giveaway 

Nous mentionnions dans notre article qu’un 
concours ou un petit cadeau est un bon 
moyen d’attirer de nouveaux adeptes. 

Conseil : demandez à (plusieurs) amis 
de partager dans les commentaires, cela 
augmentera immédiatement votre portée.

#3

Wear en Lunettecup montrent ici 
comment vous pouvez organiser un 
concours sur Instagram. En demandant 
aux gens de suivre votre page et en 
targuant quelques amis, de nombreuses 
nouvelles personnes découvrent votre 
webshop. 

Supergoods organise un concours sur 
Facebook. Ils invitent les internautes 
à publier une photo ou une vidéo. De 
cette façon, les amis des participants 
découvrent Supergoods.



Créer un contenu unique  
et intéressant 

L’article indiquait qu’un contenu intéressant  
et unique est le meilleur moyen d’attirer plus 
de followers. 

Une première façon de créer un contenu 
unique et intéressant est de tirer parti des 
tendances.

#4

Sur TikTok, la tendance est aujourd’hui 
de mettre votre “petite entreprise” sous 
les projecteurs. Les petites entreprises et 
les webshops montrent ce qu’ils font et 
fabriquent et attirent ainsi de nouveaux 
followers et des clients potentiels.

Delhaize est l’exemple ultime d’un 
webshop qui réagit aux tendances 
sociales afin d’attirer de nouveaux et 
d’anciens clients.



#4

Créer un contenu unique  
et intéressant

EssentBe montre qu’il n’est pas nécessaire de réagir à chaque tendance ou à chaque journée thématique. La 
Journée du compliment ou le Blue Monday n’ont rien à voir avec le gaz et l’électricité. L’été, par contre, est une 
bonne période pour communiquer sur la consommation d’énergie. Alors recherchez les tendances et les journées 
thématiques qui correspondent à vos produits.



Créer un contenu unique  
et intéressant 

Une deuxième manière de créer un contenu 
intéressant et unique est de publier des posts 
sur ce qui se passe en coulisses. Ces messages 
montrent qui vous êtes et comment votre 
entreprise fonctionne. Il n’y a pratiquement 
pas de meilleur moyen de mettre en valeur 
le caractère unique et l’authenticité de votre 
entreprise.

Dans un premier type de post montrant les 
coulisses, l’accent est mis principalement sur 
le fonctionnement de votre entreprise.

#4

CoolBlue montre ici comment 
une publicité sur les ventes
est réalisée.

Le Palais des Thés montre 
sur Facebook comment sont 
fabriquées ses boîtes à thé
en bois.

Brussels Beer Project montre 
comment leur bière est mise en 
bouteille.



Créer un contenu unique  
et intéressant 

Un deuxième type de post sur les coulisses 
vous met en avant, vous et les personnes 
actives dans votre entreprise. 

#4

Un designer de 
Twothirds raconte 
comment il s’inspire 
de la nature pour 
concevoir ses t-shirts.

Cela fait des années qu’Ikea met en avant les 
personnes qui sont derrière ses créations. Ikea 
n’est pas seulement une grande entreprise de 
meubles, elle est aussi une entreprise composée 
de personnalités variées ayant des idées.

La fondatrice d’Ecossentials 
raconte comment elle a créé son 
entreprise.



Créer un contenu unique  
et intéressant 

Une troisième manière de créer un contenu 
intéressant et unique consiste à expérimenter 
des formats sur les réseaux sociaux. Un post 
sur les réseaux sociaux ne doit pas toujours 
être une simple photo ou une vidéo. En 
incluant un quiz dans vos stories Instagram, 
par exemple, vous serez remarqué plus 
rapidement par les followers et les clients 
potentiels. Continuer à essayer des choses 
et à en apprendre est la meilleure façon de 
procéder. C’est le moyen le plus rapide de 
savoir ce que vos followers apprécient.

#4

Ici, La Fabrika Brussels utilise l’IGTV. 
Il s’agit de vidéos plus longues qui 
conviennent aux interviews, aux vidéos 
approfondies des coulisses, .....

Brussels Beer Project utilise des reels 
Instagram. Il s’agit de courtes vidéos 
(comparables à celles de TikTok). Dans 
ce reel, Brussels beer project montre 
une recette de cocktail réalisée avec 
leur Gin. Les reels peuvent être utilisés 
pour des vidéos des coulisses, des vidéos 
“comment faire”, des lookbooks, .....



Créer un contenu unique  
et intéressant

#4

Supergoods utilise ici des 
stories Facebook. Il s’agit 
de photos ou de vidéos qui 
restent en ligne pendant 
une courte période. 
Idéal pour répondre aux 
questions, afficher les avis 
des clients,...

Lunettecup utilise ici une 
story Instagram (identique 
à une story Facebook mais 
sur Instagram) avec un 
sticker quiz.  Il existe de 
nombreux autres éléments 
que vous pouvez ajouter 
à une story Instagram 
(musique, tag,...).

Un guide 
Instagram est utile 
si vous souhaitez 
donner beaucoup 
d’informations.



La collecte  
d’adresses e-mail

Nous mentionnions dans notre article qu’il 
existe différentes manières de collecter les 
adresses e-mail de clients potentiels. Vous 
pouvez ensuite utiliser ces adresses e-mail 
pour envoyer des newsletters ou des e-mails 
de vente.

Une première façon de collecter des e-mails 
consiste à organiser des concours sur le 
webshop ou via les réseaux sociaux.

#5

Voici un exemple 
d’utilisation d’une fenêtre 
pop-up avec un concours 
sur votre webshop pour 
convaincre les visiteurs de 
laisser leur adresse e-mail.

Tui Garden products 
annonce son concours 
sur les réseaux sociaux et 
demande aux personnes 
intéressées de cliquer sur 
leur site web et de remplir 
un formulaire. De cette 
manière, ils recueillent les 
adresses e-mail de leurs 
followers sur Facebook. 



La collecte  
d’adresses e-mail

Une autre façon de collecter des adresses 
e-mail consiste à offrir du contenu gratuit en 
retour.

#5

Athlon utilise ici des posts sur les 
réseaux sociaux proposant un livre 
blanc intéressant. Les personnes qui 
souhaitent télécharger le livre blanc 
doivent entrer leur adresse e-mail. Cela 
peut également se faire avec un livre 
de recettes, un calendrier, un catalogue, 
une infographie,... Tant que le contenu 
est suffisamment précieux pour que 
vos followers soient prêts à laisser leur 
adresse e-mail pour l’obtenir.

Voici un exemple de la façon dont vous 
pouvez utiliser un pop-up reprenant 
du contenu (dans ce cas, des recettes) 
sur votre webshop pour convaincre les 
visiteurs de laisser leur adresse e-mail.



La collecte  
d’adresses e-mail

Une troisième façon de collecter des adresses 
e-mail consiste à proposer des réductions sur 
votre site web ou sur les réseaux sociaux.

#5

Voici un exemple de la façon dont 
vous pouvez utiliser une fenêtre 
pop-up avec une réduction sur 
votre webshop pour convaincre 
les visiteurs de laisser leur adresse 
e-mail.

Ici, H&M utilise des messages 
sur les réseaux sociaux avec une 
réduction pour inciter les gens à 
s’inscrire sur le site web de H&M 
avec leur adresse e-mail.



Les newsletters

Nous mentionnions dans notre article qu’une 
newsletter est le moyen idéal de tenir 
vos clients et vos followers informés des 
réductions, des soldes, des nouveaux produits 
et de partager de l’inspiration avec eux.

Il est important que votre newsletter séduise. 
Les destinataires doivent ouvrir la newsletter, 
la lire et, de préférence, cliquer sur votre 
webshop. 

#6

La newsletter 
de Ben & Jerry’s 
présente toutes 
sortes de faits 
amusants et 
utiles sur la 
crème glacée. 
Cette newsletter 
pourrait être 
améliorée en ce 
qui concerne les 
call to action. Ils 
sont écrits en 
petit et difficiles à 
lire, ce qui diminue 
les chances que les 
lecteurs cliquent 
sur le site web.

La newsletter 
de Tui Garden 
products est un 
bon exemple 
du genre. Elle 
comprend un 
concours, des 
produits et 
des conseils de 
jardinage. En outre, 
chaque section 
se termine par un 
call to action clair 
qui encourage les 
lecteurs à cliquer 
sur le site Web.



Les lignes d’objet  
des e-mails

Nous mentionnions dans notre article qu’une 
ligne d’objet doit inciter le destinataire à 
ouvrir la newsletter ou l’e-mail.

Une première manière de rendre la ligne 
d’objet attrayante est de donner aux 
utilisateurs le sentiment qu’ils manquent 
quelque chose s’ils n’ouvrent pas l’e-mail. 

#7



Les lignes d’objet  
des e-mails

Une deuxième manière de rendre la ligne 
d’objet attrayante est de la personnaliser en 
fonction de ce que vous savez du destinataire 
de l’e-mail (nom, lieu, achats précédents, 
emploi,...). 

#7



Les lignes d’objet  
des e-mails

Une troisième manière de rendre la ligne 
d’objet attrayante est de l’adapter aux 
saisons.

#7



Les lignes d’objet  
des e-mails

Une quatrième manière de rendre la ligne 
d’objet attrayante est de mentionner une 
réduction ou un cadeau.

#7



La personnalisation  
des e-mails

Nous mentionnions dans notre article que 
vous devez inciter vos lecteurs à ouvrir et à 
lire votre newsletter ou votre e-mail de vente. 
Une astuce simple pour y parvenir est la 
personnalisation. 

Si vous connaissez le nom du destinataire, 
vous pouvez personnaliser votre message. Et 
cela en utilisant d’autres données (localisation, 
intérêts,...)

#8

Sandro adresse le 
destinataire par son nom 
dans la ligne d’objet et 
lui rappelle qu’il a encore 
quelques produits dans son 
panier.

Playstation s’adresse au 
destinataire par son nom 
et lui indique le nombre 
d’heures qu’il a déjà jouées 
sur sa Playstation.



Invitations à suivre les 
réseaux sociaux ou à 
rédiger un avis

Nous mentionnions dans l’article que vous 
pouviez utiliser un e-mail de suivi pour inciter 
les clients à laisser un avis dans Google (ou 
sur un autre site d’avis). 

#9

Chewy et Charlie Hustle envoient un e-mail de suivi magnifiquement conçu dans lequel les clients peuvent 
facilement laisser un avis sur le produit acheté. 



Invitations à suivre les 
réseaux sociaux ou à 
rédiger un avis

Un e-mail de suivi ne doit pas uniquement 
servir à demander de rédiger un avis. Vous 
pouvez également inviter les clients à suivre 
vos pages de réseaux sociaux.

#9

Society6 montre 
ce que les autres 
personnes ont 
aimé sur leur 
page Instagram, 
encourageant 
implicitement les 
clients à suivre la 
page Instagram.

Tom’s demande aux clients 
de partager une photo de 
leur produit sur les réseaux 
sociaux et de taguer Tom’s. 



Bonne chance!


