GUIDE #10 - IA DATA GROUP

Le systeme de contenu Claude

Le systeme de contenu Claude

La génération de leads qualifiés sur LinkedIn est un défi constant pour de nombreuses entreprises.
Sans approche structurée, vos efforts de contenu peuvent s'avérer dispersés et inefficaces, laissant
filer de précieuses opportunités commerciales.

Pourquoi c'est important
« Visibilité accrue : Un contenu pertinent et régulier positionne votre marque comme un expert
dans votre domaine.

 Crédibilité renforcée : Partager des insights de valeur établit la confiance avec votre audience
cible.

» Génération de leads qualifiés : Le contenu attire naturellement les prospects intéressés par
vos solutions.

» Gain de temps et d'efficacité : Un systeme structuré optimise vos ressources et maximize
I'impact.

Les étapes clés

1. Définir votre audience et ses problématiques

Identifiez précisément vos ICP (Ideal Customer Profile) et les douleurs gu'ils rencontrent que vos
produits/services peuvent résoudre. Par exemple, des DAF de PME en croissance qui peinent a
optimiser leur trésorerie.

2. ldentifier les sujets et formats pertinents

Cartographiez les questions que se posent vos prospects et choisissez les formats adaptés (posts
écrits, carrousels, vidéos courtes, études de cas rapides). Pour les DAF, un carrousel sur "3 erreurs a
éviter dans la gestion de trésorerie" est pertinent.

3. Créer un calendrier éditorial simplifié

Planifiez vos publications a lI'avance, en définissant la fréquence, les sujets et les dates clés. Un post
par semaine sur LinkedIn, centré sur un probléme spécifique de I'ICP, est un bon début.

4. Produire du contenu a forte valeur ajoutée
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Rédigez des posts concis, impactants et orientés solution, en vous appuyant sur votre expertise. Ne
vendez pas, éduquez et inspirez.

5. Interagir activement avec votre communauté

Répondez aux commentaires, likez et commentez les publications de vos prospects et pairs pour
construire des relations durables. La conversation est clé.

6. Analyser et optimiser continuellement

Suivez vos métrigues (engagement, clics, vues) et adaptez votre stratégie en fonction des retours. Si
un carrousel sur la trésorerie fonctionne, faites-en un autre sur les KPI financiers.

Exemple concret

Imaginons que vous vendiez une solution de gestion de projet. Vous identifiez que les chefs de projet
sont submergés par la coordination. Vous créez un carrousel "5 hacks pour une gestion de projet
fluide sur LinkedIn", puis un post "Mon plus gros échec en gestion de projet et ce que j'en ai tiré",
invitant a la discussion. Les personnes qui interagissent sont des prospects potentiels.

A retenir
 La valeur avant tout : Fournissez des solutions concretes a l'audience, pas des arguments de
vente.
e Larégularité paie : Un contenu constant maintient votre visibilité et votre crédibilité.

e L'interaction est cruciale : Ne soyez pas juste un émetteur, devenez un animateur de
discussions.

Besoin d'aller plus loin ?
Réservez un diagnostic IA gratuit de 30 min sur ia-data-group.fr/contact
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