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Chapitre 1

L'Esprit Village : Pourquoi Facebook est votre nouvelle place
de marcheé

L'Esprit Village : Pourquoi Facebook est votre nouvelle place de marché

Autrefois, le coaur de la vie économique battait sur la place du village. C' était
I”endroit ou I’ on échangeait des nouvelles, ou I’ on demandait conseil et ou |’ on
achetait en toute confiance. Aujourd'hui, cette place sest déplacée sur les écrans, et
plus particulierement sur Facebook.

Pour un commercant ou un artisan local, comprendre cet "esprit village" est laclé
pour transformer des abonnés en clients fidéles.

Point 1 : Comprendre I'importance de la proximité numeérique

L a proximité numérique n'est pas une question de distance kilométrique, mais de
présence dans le quotidien de vos voisins. Facebook permet de recréer celien
constant.

o Lavisibilité immédiate : Vous apparaissez |a ou vos clients passent plusieurs heures
par jour : leur fil d'actualité.

o L'accessibilité : Un client peut vous poser une question en un clic, comme sil
passait la porte de votre boutique.

* Le bouche-a-oreille moderne : Un "Jaime" ou un partage remplace aujourd’hui les
discussions de comptoir pour booster votre notoriété locale.

Point 2 : Pourquoi le commerce local gagne face aux géants



Si Amazon ou les grandes enseignes brillent par leur logistique, ils échouent la ou
vous excellez : I'hnumanité et laréactivité.

« Laconfiance : On achéte plus facilement a quelqu'un que I'on peut croiser dansla
rue.

o Le service personnalisé : Vous ne vendez pas seulement un produit, vous offrez un
conseil d'expert et une connaissance du terrain.

* L'engagement éthique : Les consommateurs cherchent de plus en plus a soutenir
I'économie de leur quartier pour préserver le lien social.

e Larapidité: Le"cliqué-retiré' (Click & Collect) local est souvent bien plus rapide
gu'une livraison nationale.

Point 3 : Créer un lien émotionnel avant de vendre

Sur Facebook, si vous ne faites que poster des publicités froides, vous serez ignoré.
Vous devez humaniser votre entreprise pour toucher le coaur de votre audience.

» Montrez les coulisses : Présentez votre équipe, vos arrivages ou méme vos moments
de doute.

 Racontez une histoire : Pourquoi avez-vous choisi ce métier ? Quelle est la
provenance de vos produits ?

* Interagissez sincerement : Répondez aux commentaires avec bienveillance. Un
client qui se sent écouté est un client qui revient.

 Vaorisez vos clients : Partagez leurs témoignages ou leurs photos (avec leur accord)
pour créer une veritable communauté.

Point 4 : Lavision du commerce de demain

L e commerce de demain ne sera ni 100% physique, ni 100% digital. Il sera"Phygita"



: une alliance fluide entre votre boutique et votre présence en ligne.

* Le smartphone comme vitrine : Les clients consultent votre page Facebook pour
décider sils vont se déplacer en magasin.

 Lafin des horaires fixes: Votre commerce "vit" en ligne 24h/24 gréce aux
interactions et aux contenus programmes.

* L'hyper-personnalisation : Grace aux données locales, vous proposez les bons
produits aux bonnes personnes dans votre zone de chalandise.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a avoir des milliers d'abonnés a |'autre
bout du pays. Préférez 500 abonnés locaux qui habitent a moins de 10 km de
votre commerce. Ce sont eux qui feront vivre votre entreprise et qui deviendront

vos meilleurs ambassadeurs.



Chapitre 2

De Commer cant a Ambassadeur : Le déclic mental

Module : De Commercant a Ambassadeur : Le déclic mental

Pour réussir sur Facebook, il ne suffit pas de poster des photos de vos produits. Le
véritable succeés repose sur un changement de posture. Vous devez passer du réle de
simple vendeur "caché derriére son comptoir” acelui d'ambassadeur passionné de
votre activité locale.

1. Sortir de sa zone de confort

Le plus grand frein avotre visibilité n'est pas technique, il est psychologique.
Franchir le pas numérique demande du courage, mais les bénéfices sont immenses.

 Acceptez I'imperfection : Une photo prise sur le vif est souvent plus efficace qu'une
publicité de studio trop froide.

* Le syndrome de I'imposteur : Dites-vous que vous maitrisez votre sujet mieux que
quiconque dans votre zone geographique.

« L'action bat laréflexion : 1l vaut mieux publier un contenu simple aujourdhui que
d'attendre le contenu "parfait" qui ne viendrajamais.

Etape 1 : Adopter |a posture de |'expert local

Vos clients ne viennent pas chez vous par hasard. Ils viennent pour votre savoir-faire
et vos consells. Sur Facebook, vous devez projeter cette expertise.

» Eduquez plutdt que de vendre : Partagez des astuces d'entretien, des conseils de
préparation ou des criteres de choix.



» Sélectionnez avec soin : Montrez pourquoi vous avez choisi tel fournisseur ou tel
produit plutdt qu'un autre.

» Racontez |'envers du décor : Partagez I'histoire de votre boutique, vos succes et
méme vos défis quotidiens.

Etape 2 : Transformer la peur de I'image en opportunité

Se montrer en photo ou en vidéo est souvent |'étape la plus difficile. Pourtant, c'est ce
qui créelelien de confiance immédiat avec vos voisins et clients.

» Humanisez votre commerce : Les gens achetent a des gens. Mettre un visage sur un
nom rassure et fidélise.

« Commencez progressivement : Si vous étes timide, commencez par montrer vos
mains en action, puis votre équipe, avant de vous lancer en vidéo.

 Leregard client : Rappelez-vous que vos clients vous voient tous les jours en
magasin. Facebook n'est gqu'une extension de ce contact réel.

Etape 3 : Passer du monologue au dialogue

Une page Facebook qui réussit n'est pas un haut-parleur qui hurle des promotions,
c'est une place de village ou I'on échange.

* Interrogez votre communauté : Demandez leur avis sur un nouveau produit ou une
nouvelle vitrine.

» Répondez a chagque interaction : Un "Jaime" ou un commentaire ignore est une
occasion manquée de créer un lien.

o Utilisez le"Nous" et le"Vous" : Impliquez vos clients dans la vie de votre entreprise
pour renforcer leur sentiment d'appartenance.



LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a copier les grandes marques national es.
Votre force réside dans votre proximité. Soyez vous-méme, parlez avec votre
caalr et votre passion : c'est ce que vos clients locaux viennent chercher chez

vous et nulle part ailleurs.

Facebook Pro : Boostez votre visibilité locale - Editions Fusianima



Chapitre 3

La Vitrine Magnétique : Configurer une page qui attire

Module : LaVitrine Magnétique — Configurer une page qui attire

Votre page Facebook est |e premier point de contact entre votre entreprise et vos
futurs clients. Elle joue le réle de votre vitrine de magasin sur le web : elle doit étre
accueillante, claire et inciter al'action en quelques secondes.

Etape 1 : Optimiser I'identité visuelle (Profil et Couverture)

L'aspect visuel est le premier élément que I'internaute juge. Des images de mauvaise
qualité renvoient une image de manque de professionnalisme.

 LaPhoto de Profil : Utilisez impérativement votre logo. Il doit étre épuré, centre et
parfaitement lisible, méme sur le petit écran d'un smartphone.

 LaPhoto de Couverture : Considérez-la comme votre panneau publicitaire gratuit.
Utilisez une image de haute résolution qui montre vos produits, votre équipe en
action ou l'intérieur de votre point de vente.

 Lacohérence : Assurez-vous que les couleurs utilisées sur Facebook sont les mémes
gue sur vos supports physiques (cartes de visite, devanture) pour une reconnai ssance
immediate.

» Format mobile : Vérifiez toujours que les textes importants de votre couverture ne
sont pas coupés sur la version mobile de Facebook.

Etape 2 : L'Appel al'Action (CTA) — Guider le visiteur

Un visiteur qui arrive sur votre page doit savoir immédiatement quelle action



entreprendre. Facebook propose un bouton bleu stratégique situé juste sous la
couverture.

» Choisir e bon bouton : Adaptez |le bouton a votre activité. Utilisez "Réserver" pour
un salon de coiffure, "Nous contacter" pour un artisan, ou "Acheter" pour une
boutique en ligne.

» Simplifier le parcours : Liez ce bouton directement a votre numéro de tél éphone,
votre calendrier de réservation ou votre site web.

* L'incitation : Rappel ez brievement dans votre description de page pourguoi
I'utilisateur devrait cliquer sur ce bouton (Ex : "Réservez votre séance en 2 clics").

Etape 3 : Configurer le référencement local et les services

Pour que Facebook vous suggére aux personnes situées dans votre zone
géographique, vous devez remplir méticuleusement les informations de contact.

» LaLocalisation precise : Renseignez votre adresse physique exacte. Celapermet a
Facebook d'afficher une carte interactive et d'inclure votre entreprise dans les
recherches locales.

o L'onglet Services : Listez vos prestations phares dans I'onglet dédié. Utilisez des
mots-clés que vos clients tapent dans la barre de recherche (Ex : "Réparation de vélos
électriques” plutbt que simplement "Réparation™).

e LesHoraires d'ouverture : Tenez-les ajour en temps réel. Une page qui indique
"Ouvert" alors que le magasin est fermé crée une expérience client négative.

» LaZone de chalandise: Si vous n‘avez pas de local physique mais que vous vous
déplacez, spécifiez les villes ou les zones que vous couvrez pour apparaitre dans les
résultats pertinents.



LE CONSEIL PRO : Ne négligez pas la section "A propos’. Rédigez une
description courte et percutante en incluant le nom de votre ville et votre
spécialité dés la premiére phrase. Cela booste votre SEO interne sur Facebook et

améliore votre visibilité sur Google.

Facebook Pro : Boostez votre visibilité locale - Editions Fusianima
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Chapitre4

L e Rituel des 15 Minutes: Votreroutine matinale gagnante

Le Rituel des 15 Minutes : Votre routine matinale gagnante

Laclé du succes sur Facebook n'est pas de passer toute votre journée sur |'écran, mais
d'étre régulier et efficace. Cerituel de 15 minutes, aréaliser idéalement avant de
commencer votre journée, vous permet de rester visible et proche de votre
communaute locale.

Etape 1 : Le check-up express des notifications (4 minutes)

L'objectif ici est de balayer I'activité de votre page pour ne rien manquer d'important.
Ouvrez votre application Facebook Business Suite ou votre page pro et
concentrez-vous sur :

* Les nouveaux commentaires : ldentifiez les questions directes ou les retours clients.

» Lesmentions : Regardez si des clients ou des partenaires locaux ont cité votre
établissement.

* Les nouveaux abonnés : Reperez les visages familiers de votre quartier.
» Lesavis: Vérifiez si une nouvelle recommandation a été publiée pendant la nuit.
Etape 2 : Répondre avec empathie et humanité (6 minutes)

Sur Facebook, I'algorithme privilégie les interactions de qualité. Répondre rapidement
montre que vous étes un commercant attentif et accessible.

* Personnalisez vos réponses : Utilisez le prénom de la personne dés que possible



pour créer un lien direct.

* Pratiquez I'empathie : Si un client pose une question ou partage un doute, montrez
gue vous comprenez son besoin avant d'apporter une solution.

o Utilisez lesémojis : |Is apportent de la chaleur et de la convivialité avos textes, a
condition de ne pas en abuser.

» Terminez par une question : Encouragez la conversation pour booster la portée de
votre publication.

Etape 3 : Publier la"pépite du jour" (5 minutes)

Pour rester dans I'esprit de vos clients dés leur café matinal, publiez un contenu
simple, authentique et utile immédiatement.

Voici quelquesidées de "pépites’ rapides a partager :

* Le coup de projecteur : Prenez en photo un produit phare qui vient d'arriver en
rayon.

* Le consell d'expert : Partagez une astuce de 30 secondes liée a votre métier (ex:
"Comment conserver votre pain”, "L 'astuce pour enlever une tache").

* L'humeur du jour : Une photo de votre équipe ou de votre vitrine avec un message
de bienvenue chal eureux.

* L'info pratique : Rappelez un horaire exceptionnel ou un événement prévu dans la
journée.



LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas la perfection visuelle pour votre pépite du
jour. Les publications authentiques prises "sur le vif" avec votre smartphone
générent souvent beaucoup plus d'engagement et de confiance que les publicités

aux visuelstrop lisses.

Facebook Pro : Boostez votre visibilité locale - Editions Fusianima
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Chapitre5

L'Art du Storytelling Local : Parler au coaur du quartier

Module : L'Art du Storytelling Local : Parler au coaur du quartier

Le storytelling n'est pas réservé aux grandes margues internationales. Pour un
commerce de proximité, c'est I'outil le plus puissant pour créer un lien émotionnel
avec sesvoisins et transformer de simples passants en clients fidel es.

Etape 1 : Dévoiler les coulisses pour humaniser votre enseigne

L es gens n'achétent pas seulement un produit, ils achétent une histoire et un
savoir-faire. Montrer |'envers du décor casse la barriére "froide" de |'entreprise.

* Lerituel du matin : Photographiez I'ouverture du rideau, la mise en place des étals
ou |'odeur du premier café.

* Lesvisages de I'équipe : Présentez vos collaborateurs avec une anecdote personnelle
sur leur réle ou leur passion.

* Le"Work in Progress' : Montrez un produit en cours de fabrication ou une nouvelle
vitrine en train d'ére install ée.

* Lesmomentsde vie : Un fou rire en équipe ou la réception d'une livraison attendue
montre que votre commerce est vivant.

Etape 2 : Valoriser vos fournisseurs et partenaires |ocaux

En mettant en avant vos partenaires, vous prouvez votre engagement dans |'économie
locale et vous renforcez votre crédibilite.



* Le portrait de producteur : Allez rendre visite avotre fournisseur local et prenez une
photo de lui sur son lieu de travail.

* Le parcours du produit : Expliquez d'ou vient votre matiere premiére (ex: "Lafarine
de notre boulangerie vient du moulin situé a 15km").

* Letag stratégique : Identifiez systématiquement |a page Facebook de vos
fournisseurs pour multiplier 1a portée de votre publication.

 Larecommandation croisée : Parlez d'un autre commercant du quartier que vous
appréciez pour renforcer la solidarité locale.

Etape 3 : Transformer vos clients fidéles en ambassadeurs

Rien n'est plus convaincant qu'un client satisfait qui partage son expérience. L'objectif
est de montrer que votre commerce est le point de ralliement du quartier.

* Leportrait de "I'nabitué€" : Avec son accord, publiez une photo d'un client fidéle en
expliguant pourquoi il aime venir chez vous.

* Le partage d'avis authentiques : Ne vous contentez pas d'un copier-coller. Mettez en
scene un avis positif sur un joli visuel aux couleurs de votre marque.

 Les moments de partage : Capturez |I'ambiance lors d'un événement spécial, d'une
dégustation ou d'un atelier.

* L'interaction directe : Posez des questions a votre communauté pour les impliquer
(ex: "Quel est votre produit préféré pour ce week-end 7).

Etape 4 : Adopter les bons formats pour engager

Sur Facebook, laforme compte autant que le fond pour capter I'attention dans le fil
d'actualité.

* Les Stories: Idéales pour le contenu "brut” et éphémere des coulisses (photos prises



sur le vif).

e LaVidéo courte : Un format "Redl" de 15 secondes montrant un geste technique ou
une nouveaute.

o Le Direct (Live) : Pour répondre aux guestions des clients ou présenter une nouvelle
collection en temps réel.

» L'album photo : Pour raconter une histoire compléte, comme la rénovation de votre
boutique.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas la perfection esthétique. Sur Facebook

Pro, I'authenticité prime sur la publicité. Une photo prise avec votre smartphone,
montrant un vrai sourire ou un vrai produit, générera toujours plus d'engagement
gu'une image de banque d'images impersonnelle.



Chapitre 6

Les5 Habitudesd'Or pour booster son algorithme

Module : Les 5 Habitudes d'Or pour dompter |I'algorithme Facebook

Pour réussir sur Facebook en tant que professionnel local, il ne suffit pas de poster au
hasard. L 'algorithme de Facebook fonctionne selon des regles précises. En adoptant
ces 5 habitudes, vous signalez ala plateforme que votre contenu est pertinent, ce qui
boostera votre visibilité gratuite aupres de vos futurs clients.

Habitude 1 : Privilégier larégularité ala quantité

L'algorithme déteste les comportements irréguliers. 1l vaut mieux publier moins
souvent, mais de maniére prévisible.

« Etablissez un rythme tenable : par exemple, 3 publications par semaine.
« Evitez de publier 5 fois en une journée, puis de disparaitre pendant deux semaines.

» Utilisez les outils de planification (Meta Business Suite) pour garder une présence
constante méme quand vous étes occupe.

» Laqualité visuelle prime : une belle photo une fois par semaine aura plus d'impact
gue trois images floues.

Habitude 2 : Miser sur les Redls et |es vidéos courtes

Aujourdhui, Facebook favorise massivement le format Reels pour concurrencer
TikTok et Instagram. C'est le meilleur moyen d'atteindre des personnes qui ne vous
suivent pas encore.



* Créez des vidéos de 15 a 60 secondes au format vertical (9:16).
» Montrez les coulisses de votre activité ou une astuce rapide liée a votre métier.

» Utilisez des musiques tendances suggérées par |'application pour augmenter vos
chances d'apparaitre dans le fil d'actualité.

* Ajoutez du texte directement sur la vidéo pour capter |'attention méme sans e son.
Habitude 3 : Systématiser la géolocalisation de vos posts

Pour un commerce local, la géolocalisation est I'outil le plus puissant pour toucher les
habitants de votre zone de chalandise.

 Ajoutez systématiquement le lieu précis (votre boutique) ou votre ville sur chague
publication.

* |[dentifiez des quartiers spécifiques ou des monuments proches pour renforcer votre
ancrage local.

» Cela permet a Facebook de proposer votre contenu aux utilisateurs qui se trouvent a
proximité géographique.

» Encouragez vos clients afaire un "Check-in" (se localiser) lorsqu'ils sont chez vous.
Habitude 4 : Transformer les avis clients en carburant

Les avis ne servent pas qu'arassurer les clients; ils sont un signal de confiance
majeur pour Facebook.

» Demandez activement a vos clients satisfaits de laisser une note sur votre page.

» Répondez a chague avis, qu'il soit positif ou négatif, pour montrer que votre page
est vivante.



» Faites des captures d'écran de vos meilleurs avis pour les partager en tant que
publications classiques.

* Plus vous avez d'interactions sur vos avis, plus Facebook considere votre entreprise
comme fiable et populaire.

Habitude 5 : Susciter I'engagement dans les 60 premiéres minutes

Ladurée de vie d'un post dépend de la rapidité des premieres réactions. Plus vous
interagissez vite, plusle post devient viral.

 Posez une question simple alafin de vos |égendes pour inciter aux commentaires.

» Répondez aux commentaires immeédiatement aprés la publication pour doubler le
volume d'activité.

» Utilisez des sondages en story pour habituer votre audience a cliquer sur vos
contenus.

» Evitez les liens externes (vers un site web) qui font sortir I'utilisateur de Facebook ;
I'algorithme a tendance ales pénaliser.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas la perfection. Sur Facebook Pro,
I'authenticité crée plus d'engagement que des publicités trop lisses. Une photo
prise sur le vif de votre équipe avec une localisation précise aura souvent 3 fois
plus de portée qu'une image de banque d'images impersonnelle.



Chapitre 7

Le Grand Nettoyage : 5 mauvaises habitudes a abandonner

Module : Le Grand Nettoyage : 5 mauvai ses habitudes a abandonner

Pour réussir sur Facebook, il ne suffit pas d'gjouter de nouvelles stratégies. |l faut
d'abord éliminer les pratiques toxiques qui freinent votre croissance et nuisent avotre
crédédibilité locale.

1. Arréter de ne publier que des promotions

Votre page Facebook n'est pas un catalogue publicitaire, c'est un espace d'échange. Si
vous ne parlez que de vos prix et de vos soldes, vos abonnés finiront par ignorer vos
publications.

» Appliquez laregle du 80/20 : 80 % de contenu informatif ou divertissant et
seulement 20 % de contenu commercial.

» Partagez les coulisses de votre entreprise pour créer un lien humain.

» Donnez des conseils gratuits liés a votre expertise pour devenir une référence dans
votre ville.

2. Cesser I'achat de faux likes

Latentation de paraitre "gros' rapidement est forte, mais |I'achat de followers est une
erreur fatale pour votre visibilité.

* Lesfaux comptes n‘achéteront jamais vos produits : ils ne servent arien pour votre
chiffre d'affaires.



» L 'algorithme de Facebook pénalise les pages avec un engagement faible (beaucoup
d'abonnés, mais aucune interaction).

* Vous risquez lafermeture définitive de votre compte professionnel.
3. Bannir les photos de mauvaise qualité

Sur les réseaux sociaux, |'image est votre vitrine numeérique. Une photo floue ou mal
cadrée renvoie une image de manque de professionnalisme.

o Utilisez lalumiére naturelle autant que possible pour vos prises de vue.

 Nettoyez systématiquement I'objectif de votre smartphone avant de prendre une
photo.

* Privilégiez lasimplicité : un fond épuré mettra mieux en valeur vos produits ou vos
services.

4. Eviter |le silence radio prolongé

Larégularité est e secret de lamémorisation. Publier cing fois en une semaine puis
disparaitre pendant un mois est contre-productif.

* Le silence fait chuter votre portée organique (e nombre de personnes qui voient vos
pOsts).

o L'absence d'activité peut laisser croire a vos clients potentiels que votre
établissement est ferme.

* Prévoyez un calendrier éditorial simple pour tenir le rythme sur le long terme.
5. Négliger lesinteractions avec votre audience

Facebook est un réseau social. Ignorer les commentaires ou les messages privés est
I'une des pires erreurs pour un commerce local.



» Répondez a chagque commentaire, méme par un simple "Merci” ou un émoji.
* Traitez les messages privés rapidement pour transformer un prospect en client.
» Montrez que derriére I'écran, il y a une personne réelle et attentive.

LE CONSEIL PRO:

Pensez "Qualité sur Quantité". Il vaut mieux publier deux fois par semaine avec
de superbes photos et des textes engageants que de poster tous lesjours du
contenu mediocre qui fera fuir votre audience.



Chapitre 8

L e Pouvoir du Réseau : Groupes et Partenariats

Le Pouvoir du Réseau : Groupes et Partenariats

Sur Facebook, votre page professionnelle ne doit pas fonctionner en vase clos. Pour
booster votre visibilité local e, vous devez vous comporter comme un membre actif de
votre communauté physique, mais en version numeérique.

1. Sintégrer sainement dans les groupes de quartier

Les groupes locaux (type "Tu sais que tu viensde [MaVille]") sont des mines dor,
maisils sont souvent trés protégeés par leurs administrateurs contre la publicité
abusive.

Etape 1 : Laphase d'observation et d'écoute

 Recherchez les groupes actifs dans votre zone géographique (quartier, ville,
département).

* Lisez lesregles du groupe (souvent épinglées en haut) pour savoir si les publications
commerciales sont autorisees.

 Observez le ton employé et les sujets qui génerent le plus d'interactions avant de
poster.

Etape 2 : Apporter de lavaleur avant de vendre

» Répondez aux questions des membres sur votre domaine d'expertise sans forcément
proposer vVos services immediatement.



* Partagez des conseils utiles liés a votre activité (ex: un fleuriste qui donne des
conseils de saison).

» Devenez une figure familiere et bienveillante du groupe pour gagner en crédibilite.
Etape 3 : Communiquer sans spammer
» Evitez |es posts automatiques et impersonnels qui crient "Publicité".

» Humanisez vos publications : utilisez "Je" et expliquez pourquoi votre offre est utile
pour les habitants du quartier.

 Respectez lafréquence : un post par semaine dans un groupe est souvent un
maximum pour ne pas lasser |'audience.

2. Développer des partenariats stratégiques

Le succeés local repose sur I'entraide. Facebook permet de demultiplier I'impact de vos
collaborations avec les autres commercants de votre zone.

Etape 1 : Créer des événements communs

» Organisez des opérations croisées : par exemple, un restaurant et un cinémalocal
créant un événement " Soirée Ciné-Resto".

« Utilisez I'outil "Evénement" de Facebook et ajoutez |e commerce partenaire en tant
gue co-organisateur pour que |'événement apparaisse sur les deux pages.

* Partagez les coulisses de la préparation de cet événement pour susciter |'intérét de
VOS deux communautés respectives.

Etape 2 : Maitriser I'art du "Tag" local

* |[dentifiez systématiquement les acteurs locaux dans vos publications (mairie,
associations, commercants voising).



» Utilisez le symbole @ suivi du nom de leur page pour créer un lien cliquable.

* Valorisez vos partenaires : une simple photo d'un café pris chez votre voisin
commercgant avec un tag peut déclencher un partage réciproque.

Etape 3 : Créer des recommandations croisées
» Rédigez des avis positifs sur les pages Facebook de vos partenaires locaux.

* Suggeérez leurs services a votre communaute lorsqu'ils sont complémentaires aux
votres.

» Créez des "Packslocaux™ combinant vos offres pour encourager I'économie de

proximite.

LE CONSEIL PRO : Ne voyez pas les autres commer cants comme des
concurrents, mais comme des leviers d'audience. En taguant une page locale et
en étant partagé par elle, vous accédez instantanément a une audience qualifiée
et géographiquement proche que vous n'auriez jamais pu toucher seul sans
budget publicitaire.
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Publicité Locale : Toucher sesvoisins pour le prix d'un café

Lapublicité sur Facebook ne sadresse pas qu'aux multinationales. Pour un
commercant, un artisan ou une profession libérale, c'est I'outil le plus puissant pour
devenir "céleébre" dans son propre quartier. L'idée est ssimple : dépenser de petites
sommes pour étre vu de maniere répétée par les personnes qui passent chaque jour
devant votre porte.

» Accessihilité : Pas besoin d'un budget d'agence, quel ques euros suffisent.

* Précision : Vous ne payez que pour |es personnes situées dans votre zone de
chalandise.

» Simplicité : Une campagne de notoriété se parametre en moins de 10 minutes.
Etape 1 : Le ciblage géographique par rayon

Le secret de larentabilité locale réside dans le ciblage par rayon kilométrique. Au lieu
de viser une ville entiere, vous allez planter une épingle sur votre boutique.

» Rendez-vous dans le Gestionnaire de publicités Meta.
» Dansla section "Audience", tapez votre adresse precise.

» Utilisez le curseur pour définir un rayon (ex: 2 a5 kilometres autour de votre point
de vente).

* Affinez sl nécessaire par tranche d'age ou par centres d'intérét si votre activité est



trés spécifique.
Etape 2 : Choisir I'objectif "Notoriété"

Pour débuter sans se compliquer lavie, I'objectif Notoriété est idéal. || permet de
diffuser votre publicité au plus grand nombre de personnes au sein de votre zone pour
un colt minimal.

 Sélectionnez |'objectif Notoriété de lamarque.

* Cet objectif optimise lamémorisation publicitaire : Facebook montre votre annonce
aux gens susceptibles de sen souvenir.

 C'est la version moderne (et moins chere) du flyer déposé dans les boites aux lettres.
Etape 3 : Configurer un budget "Petit Café"

Le mythe selon lequel |a publicité Facebook est chere est faux. Pour une visibilité
locale, un budget modeste est souvent plus efficace qu'un gros budget mal ciblé.

* Fixez un budget quotidienentre2 € et 5 €.

« A 3 € par jour, vous touchez souvent entre 500 et 1 500 personnes quotidiennement
selon la densité de votre zone.

» Laissez |la campagne tourner en continu pour créer une présence visuelle constante
dans I'esprit de vos voisins.

Etape 4 : Créer un visuel smple et efficace

Votre publicité doit étre reconnaissable en un coup d'adl. Les utilisateurs font défiler
leur fil d'actualité rapidement, vous devez capter leur attention immédiatement.

 LaPhoto : Utilisez une image réelle de votre boutique, de votre équipe ou de votre
produit phare. Evitez |es photos de banques d'images impersonnelles.



 Le Texte: Soyez direct. Exemple : "Besoin d'un bon pain bio a deux pas de chez
vous ? Venez nous voir rue de laPaix !"

» L'Appel al'action : Utilisez le bouton "Calculer l'itinéraire”. C'est I'outil ultime pour
transformer un internaute en client physique.

LE CONSEIL PRO : Ne changez pas votre publicité toutes les semaines. En
local, la répétition est votre alliée. |1 faut qu'un voisin voie votre publicité au
moins 3 a 5 fois avant que votre enseigne ne devienne pour lui un choix familier
et rassurant.
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Bilan 30 Jours : Mesurer son rayonnement réel

Félicitations! Vous avez animeé votre page avec constance pendant un mois.
Maintenant, il est crucial de transformer vos efforts en données concrétes. Ce bilan va
vous permettre de comprendre si vos publications attirent réellement des clients dans
votre point de vente physique.

Etape 1 : Analyser |es statistiques de portée locale

Pour savoir si vous touchez les bonnes personnes, vous devez regarder au-dela du
simple nombre de mentions "Jaime".

» Ouvrez laMeta Business Suite et accédez al'onglet Statistiques.

 Consultez la section Audience : vé&rifiez si lamgjorité de vos abonnés se situe bien
dans votre zone de chalandise (votre ville et les communes limitrophes).

» Analysez la Couverture : identifiez |le nombre de personnes uniques ayant vu vos
publications |ocalement.

» Repérez les pics d'activité : quelsjours et a quelles heures votre audience locale
est-elle laplus réceptive ?

Etape 2 : Corréer I'activité Facebook et les visites en magasin

L e succes sur Facebook se mesure surtout par le trafic en magasin. Voici comment
créer un lien direct entre le clic et |'achat.



o Letest du mot de passe : Avez-vous publié une offre du type "Dites 'Facebook' en
caisse pour -10%" ? Comptabilisez le nombre de fois ou ce code a été utilisé.

 Lesclicssur l'itinéraire : Dans vos statistiques, vérifiez combien de personnes ont
cligué sur votre adresse ou sur le bouton "Itinéraire”.

* Le bouton d'appel : Mesurez e nombre d'appel s tél éphoniques générés directement
depuis votre page professionnelle.

* Le sondage direct : Prenez I'habitude de demander briévement a vos nouveaux
clients : "Comment nous avez-vous connus ?'. Notez |a proportion de réponses
" Facebook".

Etape 3 : Identifier |es contenus qui convertissent

Tous vos posts n'ont paslaméme valeur. || faut maintenant trier ce qui fonctionne de
ce qui sessouffle.

» Classez vos publications par Taux d'engagement (partages, commentaires, clics)
plutdt que par simple portée.

* |[dentifiez le format gagnant : Est-ce une video des coulisses, une photo de produit,
ou un témoignage client qui a généré le plus de réactions ?

» Observez les commentaires : Quelles questions reviennent souvent ? Elles
constituent d'excellents sujets pour vos futurs contenus.

Etape 4 : Ajuster le calendrier éditorial pour le mois suivant

Fort de ces enseignements, optimisez votre stratégie pour gagner en efficacité et
gagner du temps.

« Eliminez les formats boudés : Si vos partages d'articles de presse ne récoltent aucun
clic, remplacez-les par du contenu plus humain et authentique.



* Doublez lamise sur les succes : Si les vidéos "astuces' plaisent, prévoyez-en une
par semaine dans votre nouveau calendrier.

» Optimisez vos horaires : Ajustez I'heure de programmation de vos posts en fonction
des moments ou vos clients locaux sont réellement en ligne.

* Planifiez vos temps forts : Intégrez les événements locaux, promotions saisonnieres
ou fétes de quartier a venir dans votre planning.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pasla viralité nationale. Il vaut mieux toucher
500 personnes qui habitent a moins de 10 km de votre boutique que 50 000
personnes a |'autre bout du pays qui ne viendront jamais vous rendre visite. La
pertinence locale est votre meilleur levier de croissance.



FIN
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