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QUI EST SMART DATA HEALTH ?
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Cabinet de conseil 

et d’activation 

en data marketing 

Santé

Notre mission  

Vous fournir des solutions 
opérationnelles pour 

les fonctions suivantes : 

communication-marketing, 
market access, 

digital, 
business insight

affaires publiques, 
ventes



QUI EST SMART DATA HEALTH ?
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Nous collectons des data via 

les réseaux sociaux et l’open 

data, puis les croisons et les 

enrichissons avec des données 

clients ou nos propres 

Nomenclatures / datasets

Nomenclatures / datasets
SANTE

Pros de santé,
 Institutionnels, 

Labos / biotechs,
Etablissements de santé, 

Asso patients, 
Medias, journalistes

Maladies, 
Médicaments



QUI EST SMART DATA HEALTH ?

6

Statut de Dirigeant 
ou entrepreneur 

Variantes  d’appellations
+ de 250

1 2 3 4

5 6 7 8

Métiers RH

Variantes  d’appellations
+ de 600

Métiers Marketing /                  
Communication /

 Digital

Variantes  d’appellations
+ de 4 000

Métiers Commercial

Variantes  d’appellations
+ de 1 300

Métiers IT/ Data / 
Cloud / IA / 

Innovation Tech 

Variantes  d’appellations
+ de 2 100

Métiers Evènementiel  

Variantes  d’appellations
+ de 500

Métiers Media
 ou Audiovisuel

Variantes  d’appellations
+ de 400

Statut d’Elu
ou 

personnalité politique 

Variantes  d’appellations
+ de 300
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Nomenclatures / datasets
METIERS



NOS CLIENTS
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LABO SANTÉ, BIOTECH, 
FABRICANTS DE DM, INSTITUTIONNELS

MUTUELLES SANTÉ

MAIS AUSSI
Agences de com et d’influence, 
cabinets d’affaires publiques 
et d’intelligence économique, …



1. LINKEDIN : CHIFFRES CLÉS 
ET USAGES EN 2024
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28 MILLIONS D’UTILISATEURS LINKEDIN EN FRANCE ET 1 MILLIARD DANS LE MONDE 

Ø En Europe : 257 millions
Ø En Amérique du Nord :  233 millions
Ø En Amérique Latine: 156 millions
Ø Au Moyen-Orient et Afrique : 60 millions
Ø En Asie-Pacifique : 277 millions.

SOURCE :  HTTPS:/ /BLOG.DIGIMIND.COM/FR/TENDANCES/LINKEDIN-CHIFFRES-INCONTOURNABLES-FRANCE-ET-MONDE

VOS CIBLES SONT SUR LINKEDIN ! 
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80% de la population active, des décideurs et des spécialistes sont sur Linkedin
Quelques exemples dans le Monde :

+ de 9 millions de médecins

+ de 850 000 journalistes

+ de 160 000 acheteurs ou resp. services achats dans les centres de soins

+ de 27 000 "directeur d’hôpital"

+ de 4 500 personnes dans les services généraux des centres de soins

VOS CIBLES SONT SUR LINKEDIN ! 

10

Et de nombreux contacts sont déjà dans votre carnet d’adresse



LinkedIn est LE réseau dédié au personal & professional branding et au réseautage.

 47% des membres utilisent LinkedIn pour consulter l’avis d’experts et comprendre les dernières tendances 
dans leur secteur d’activité. 

 20% des membres interagissent régulièrement

74% des entreprises de plus de 1 000 employés partagent des contenus toutes les semaines 

58% du trafic LinkedIn vient du mobile !

LINKEDIN : PRINCIPAUX USAGES
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Sources : Cyril Bladier, Steve W.Martin, Mashable, Faber Novel, Hubspot, WebMarketing, Digimind, BDM, etc



Sources : Cyril Bladier, Steve W.Martin, Mashable, Faber Novel, Hubspot, WebMarketing, Digimind, BDM, etc

LinkedIn génère le plus fort taux de conversion entre visiteurs 
et leads (2,7%) au sein des réseaux sociaux, soit près de 3 fois plus que Twitter/X 
et Facebook.

80% de la génération de leads B2B en ligne provient de LinkedIn.

LINKEDIN : QUEL ROI ?

40% des utilisateurs actifs ont généré du business grâce à LinkedIn.
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Sur LinkedIn, le coût par lead serait de 28% moins élevé que sur Google AdWords



Importance du Social Selling sur LinkedIn

• Les commerciaux / consultants qui utilisent les réseaux sociaux 
ont 51% plus de chances de dépasser leurs quotas de ventes.

• Les commerciaux possédant un score SSI supérieur 
a ̀ 90 sont trois fois plus susceptibles d’intégrer le cercle des 
meilleurs vendeurs (Cf. Enque ̂te LinkedIn Insights).

• Les prospects sont 5 fois plus susceptibles d’interagir 
avec un commercial qui leur a été présenté par une connaissance 
commune (E ́tude IDC, « Social Buying Meets Social Selling)

LINKEDIN : QUEL ROI ?
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LINKEDIN : COMMENT ALLER CHERCHER DU ROI VIA DES DONNEES 
COMPORTEMENTALES TIERCES ?

Enrichissement du portefeuille contacts

Stratégie Entreprise 

Ciblage des différents Personae

Stratégie Marketing Digitale

Personnal et Corporate Branding

Leads qualifiés & Nurturing

• Analyse de marché, de tendances
• Optimisation des wording
• Détection des parties prenantes
• Détection des salariés 

ambassadeurs

• Passer du personae à la personne
• Adresser la bonne personne grâce 

à des données comportementales fraîches
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DES QUESTIONS ?



2. DIX ÉTAPES POUR OPTIMISER 
VOTRE PERSONAL & 
PROFESSIONAL BRANDING
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5 niveaux de profil selon Linkedin

DEBUTANT
Titre, lieu, 
secteur.

INTERMEDIAIRE
Poste, formation.

AVANCE
Photo, résumé.

EXPERT
5 compétences.

1 post / mois

EXPERT ABSOLU
3 recommandations

+99 sur 3ères compétences.

NIVEAU 1 NIVEAU 2 NIVEAU 3 NIVEAU 4 NIVEAU 5

Le statut d’expert absolu n’atteste pas de votre expertise sur LinkedIn mais plutôt 
de la complétude de votre profil 
et de l’optimisation de son référencement naturel (et donc de sa visibilité). 

OPTIMISER VOTRE PROFIL LINKEDIN POUR ÊTRE PLUS VISIBLE
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Ne sous-estimez pas l’importance d’une photo sur un profil LinkedIn. 

JUSQU’À 21X PLUS DE VISITES DU PROFIL.

JUSQU’À 36X PLUS DE MESSAGES.

JUSQU’À 9X PLUS DE DEMANDES DE CONNEXION.

Source : LinkedIn

Respectez les formats et mises en page recommandés :

• Photo de profil LinkedIn : 400×400 pixels, arrière-plan uni. 

• Bannière : 1584×396 pixels.

1 Insérer une photo de profil et une bannière 

bannière

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU » LINKEDIN
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Choisissez une bannière qui vous représente, qui raconte une histoire, 
véhicule une certaine énergie et votre propre image. 
Personnalisez-la pour faire ressortir votre profil, attirer le regard et mettre en avant votre entreprise.

Quelques conseils pour votre photo :

Plans idéaux : plan américain (bassin, taille, poitrine et visage), ou plan taille (taille, poitrine et visage) 
ou plan poitrine (poitrine et visage).

Arrière plan uni ou business

Photo professionnelle avec un léger sourire.

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU » LINKEDIN

1
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Insérer une photo de profil et une bannière



N’oubliez pas que LinkedIn est un gigantesque moteur 
de recherche ! 

Le titre étant un « marqueur de référencement », 
voici les règles à respecter :
• Soyez concis : 120 caractères.

• Ne pas se limiter à l’entreprise et sa fonction.

• Choisissez méticuleusement 2 à 3 mots-clés.

Analysez les mots-clés 

des profils LinkedIn similaires.

Consultez google trends.

Mettez en valeur votre savoir-faire, 

votre expertise.

À quel(s) besoin(s) pouvez-vous 

répondre ?

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »

2 Peaufiner l’accroche de son titre / 
en-tête de son profil
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Les résumés sont fortement indexés par le moteur de recherche LinkedIn. 
C’est aussi la partie du profil la plus lue ! 
Maximiser les mots-clés dans les 2 premières lignes de votre résumé car c’est uniquement 
un extrait du résumé qui s’affiche sur votre profil !
Soyez concis…limitez l’extra-professionnel…

3 Préparer un résumé accrocheur

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »
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Le résumé est votre proposition de valeur unique permettant au lecteur 
de comprendre en une brève description les bénéfices et expertises que vous offrez.

Restez centré sur le lecteur. Ce dernier doit sentir à travers vos écrits que vous pouvez lui apporter 
réellement un plus.

Ayez une approche SEO : peaufinez vos mots clés ou hashtags.

Synthétisez votre parcours, vos passions et expertises… 

Intégrez les URL de vos sites web et réseaux sociaux.

Ajoutez du contenu multimédia (photo, vidéo, infographie). 

2 000 caractères pour convaincre !

3 Préparer un résumé accrocheur

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU » »
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• Vérifiez que le nom de l’entreprise est bien relié à sa page officielle !
• Pensez à mettre l’essentiel dans les 4 premières lignes de votre présentation.
• Capitalisez sur des mots-clés bien référencés.
• Indiquez les URL du site web et des réseaux sociaux de l’entreprise.
• Insérer des liens vers des vidéos, des infographies, images, articles de presse / blogs...
• N’oubliez pas le secteur d’activité et le lieu de votre entreprise !
• Mettez également en valeur vos expériences précédentes, surtout si elles sont en cohérence 

avec votre poste actuel.

4 Décrire son poste actuel, son entreprise, ses expériences

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »

23



Les rubriques formations doivent être entièrement complétées.

Renseignez le nom de l’école ou de la formation, le lieu, l’année.

Décrivez les modules d’apprentissage dont vous avez bénéficié.

Si vous avez eu des mentions, indiquez le.

Précisez vos sujets de thèses, mémoires et listez vos articles.

Des rubriques formations 100% complétées multiplient 

par 11 le nombre de vues de votre profil

5 Décrire ses diplômes, formations, certifications

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »
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Recommandez les compétences 

de vos contacts et 1 fois sur 2 

ils feront de même !

Impact de la présence de compétences : 
jusqu’à 13 fois plus de vues du profil !

6 Renseigner ses compétences 
et les faire recommander

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »
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Sur LinkedIn : QUIZ pour évaluer vos compétences 
et bénéficiez d’un « badge » LinkedIn.

6 Renseigner ses compétences et les faire recommander

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »
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7 Solliciter et mettre en ligne au minimum 3 recommandations

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »
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8 Développer son réseau et son influence en devenant « LION » (+500 relations) 

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »
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8 Développer son réseau et son influence en devenant « LION » (+500 relations) 

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »

29



9 Optimiser l’URL de son profil LinkedIn

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »

30



La publication d’articles sur LinkedIn 
est un excellent moyen d’exploiter 
votre réseau et de l’étendre. 
Vos articles atteindront non seulement 
vos relations, mais ils vous permettront 
aussi de fidéliser une audience. 

10 Publier, voire interagir, 
a minima 3 fois par mois

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »
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Découvrir et optimiser son Social Selling Index (SSI)

Ouvrez votre LinkedIn et cliquez sur la page suivante : 

https://www.linkedin.com/sales/ssi

Vous pourrez ainsi consulter votre SSI LinkedIn 

et voir son évolution. 

OBJECTIF : avoir un SSI d’a minima 70/100 !

CHECKLIST POUR DEVENIR « EXPERT ABSOLU »

32

https://www.linkedin.com/sales/ssi


1

VÉRIFIEZ COMMENT VOTRE PROFIL LINKEDIN APPARAÎT SUR GOOGLE
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DES QUESTIONS ?



3. COMMENT CONSTITUER 
EFFICACEMENT UNE COMMUNAUTÉ 
ET UN VIVIER 
DE CONTACTS QUALIFIÉS ?
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À l’échelle planétaire, il y a besoin de seulement 3 liens 
de connaissance pour mettre en relation n’importe quel individu 
avec n’importe quel autre  !

Illustration : mes relations de 1er niveau (24 000 pers.) 
me donnent accès à 5 millions de personnes en niveau 2 
et à 1 milliard de personnes en niveau 3… 

Théorie du "petit monde" et des "degrés de séparation" sur les réseaux sociaux 

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS 
ET POURQUOI PAS MUTUALISER VOS RESEAUX

36



Plus vous avez de contacts LinkedIn qualifiés :

• Plus vos degrés de séparation vis à vis de vos cibles sont faibles.

• Plus vous avez de contacts en commun avec votre cible, 

plus vous la rassurez au moment de la demande de connexion !

Théorie du "petit monde" et des "degrés de séparation" sur les réseaux sociaux 

POURQUOI BOOSTER VOTRE RÉSEAU LINKEDIN ?
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• L’algorithme LinkedIn vous donne un meilleur Social Selling Index et optimise votre référencement.

• Si votre réseau est 100% qualifié et cohérent vis à vis de votre métier, les interactions liées 

à vos publications seront démultipliées !

61%
PLUS ENCLINS À PARTAGER 
VOS PUBLICATIONS AVEC LEUR PROPRE RÉSEAU

2X
PLUS ENCLINS À RÉPONDRE 
À VOS INMAILS

Avantages d’avoir un important réseau de contacts qualifiés

POURQUOI BOOSTER VOTRE RÉSEAU LINKEDIN ?
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La taille de votre réseau influence la visibilité de vos posts Linkedin 

Source : https://www.intotheminds.com/blog/facteurs-succes-linkedin/

POURQUOI BOOSTER VOTRE RÉSEAU LINKEDIN ?

39



1

PARAMÉTREZ LA VISIBILITÉ DE VOTRE COMPTE LINKEDIN

40

Pour aller plus loin
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Pour aller plus loin
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PARAMÉTREZ LA VISIBILITÉ DE VOTRE COMPTE LINKEDIN
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Pour aller plus loin
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PARAMÉTREZ LA VISIBILITÉ DE VOTRE COMPTE LINKEDIN
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Pour aller plus loin
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PARAMÉTREZ LA VISIBILITÉ DE VOTRE COMPTE LINKEDIN

44

Pour aller plus loin



Comment se préparer avant de faire une demande de connexion ou de mise en relation ?

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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Invitez des personnes cœur de cibles 

via la rubrique « plus de suggestions pour vous » 

ou via la rubrique « recherche avancée »

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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Recherchez dans le formulaire du moteur de recherche un nom 
de personne avec qui vous souhaitez vous connecter

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS

47



Utilisez le mode avancé du moteur de recherche (en cliquant sur la loupe), pour rechercher une personne 
selon des critères bien précis : niveau de relation (1,2,3), lieux, entreprise actuelle

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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Utilisez le mode avancé du moteur de recherche (en cliquant sur la loupe), puis cliquez sur “tous les filtres” 
afin d’avoir accès à un maximum de critères 

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS

49



Recontactez ceux qui ont consulté votre profil (cf. vues de profil) 

Exemple de message que vous pourriez écrire :

“Vous avez consulté mon profil il y a peu, de mon côté, j’ai fais de même avec intérêt.
Je vous propose de rejoindre mon réseau, afin de pouvoir échanger sur des problématiques communes…”

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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Envoyez un Inmail (payant)

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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1Comment booster votre communauté sur une page entreprise ?
Utilisez le bouton "inviter des relations ". 
Linkedin permet en effet d’inviter (une seule fois) 
vos contacts à suivre les publications de votre page entreprise

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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1Vous pouvez bloquer / signaler un contact indésirable !

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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Pour aller plus loin



1Vous pouvez supprimer un contact indésirable !

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS

54

Pour aller plus loin



« Scannez » les contacts rencontrés lors d’un évènement.

Faciliter la connexion via le scan et l’échange 
de QR code de profils LinkedIn.

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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Quel message d’introduction envoyer à vos contacts de niveau 2 
pour les convaincre de se connecter à vous ? 

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS

56

Pour aller plus loin



En fait, faut-il rédiger ou non un message en amont d’une invitation Linkedin ?

La société Prospectin a fait un test sur 10 000 destinataires (cibles de CEO, commerciaux, marketeurs).

Les variantes étaient les suivantes :

Les résultats (en terme de taux de connexion) ont été les suivants :

Bilan : pas besoin d’envoyer un message en amont d’une invitation !

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS
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Rediger un nouveau message… 

1

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS

58

Pour aller plus loin



Rechercher dans l’historique des messages… 

1

ASTUCES POUR DÉVELOPPER VOTRE COMMUNAUTÉ DE PROSPECTS

59

Pour aller plus loin



ASTUCES POUR TELECHARGER VOTRE VIVIER DE CONTACTS LINKEDIN ACTUELS

60

Pour obtenir la liste de tous vos contacts, c’est très simple. Il faut cliquer sur chaque bouton suivant

Puis

Préférences et confidentialité
- Colonne de gauche : Confidentialité des données

- Obtenir une copie de vos données

- Second bouton : vous recherchez quelque chose en particulier 
« Mes relations »

Demander les archives

Vous recevrez un email avec un lien de téléchargement (sous 24h);
Bien vérifier vos spams



Vos meilleurs contacts sont peut-être déjà dans vos relations

ASTUCES POUR TRIER ET CATEGORISER VOS RELATIONS EXISTANTES

61

Date de l’étude : 13 / 02 / 2024 

Nombre de relations : 1 987

Nombre de relations identifiées dans 
l’écosystème santé : 517

Nombre de relations identifiées via leur métier : 1 264 

Nombre de relations FHA : 243

Exemple pour les contacts de Elisabeth



Vos meilleurs contacts sont peut-être déjà dans vos relations

ASTUCES POUR TRIER ET CATEGORISER VOS RELATIONS EXISTANTES

62

Ecosystème de Elisabeth

PDS

Médecine douce

Médias/Journalistes santé

Labos BioTech MedTech HealthTech

Complément alimentaire

Events santé

Institutionnels de santé

Etablissements de santé

Associations de patients



Le principe : agir en meute 

ASTUCES POUR MUTUALISER VOS RELATIONS AVEC D’AUTRES COMPTES

63

Au sein 
d’une force de vente

d’un CODIR

de votre entreprise

de la FHA

Mutualiser par exemple
Les Directions des achats

Les CEO

Les Affaires publiques dans tel Labo 

Les institutionnels santé aux USA

Les journalistes en Afrique de l’Ouest

…
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Exemple récent : Codir Labo

    CEO :  7 300 relations

    Dir MKG : 5 200 relations

    DRH :  1 250 relations

    Dir commercial : 2 200 relations

    Dir production :    850 relations

    Dir innovation : 2 400 relations

   TOTAL :      19 200 relations

19 200 relations
Après dédoublonnage : 13 600 relations

Parmi elles, nous avons pu repérer :

6 800 profils dans l’écosystème santé

8 300 profils par rapport à leur fonction

ASTUCES POUR MUTUALISER VOS RELATIONS AVEC D’AUTRES COMPTES

Le principe : agir en meute 

Et x 6,2 de taux d’engagement lorsqu’un 

post est réalisé par un membre du codir



DES QUESTIONS ?



4. MÉTHODOLOGIE 
POUR ORGANISER UNE VEILLE 
ÉDITORIALE SUR LINKEDIN
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PARAMETRER LE FIL D’INFORMATION PROPOSÉ PAR LINKEDIN



SELECTIONNER LES INFOS ET DISCUSSION A LA UNE
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SUIVRE L’ACTU VIA LE MOTEUR DE RECHERCHE LINKEDIN

69



70

SUIVRE L’ACTU VIA DES GROUPES LINKEDIN



FAIRE DE LA VEILLE VIA L’OPTION « SUGGESTION DE CONTENU » 
(disponible sur la page entreprise)
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DES QUESTIONS ?



5. COMMENT PUBLIER 
EFFICACEMENT ET CAPTER 
UNE AUDIENCE ?
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PRÉAMBULE – QUELS NOUVEAUX COMPORTEMENTS 
POUR LES LECTEURS / CONSOMM’ACTEURS ?

ARBITRAGE



• Besoins de base : le lecteur cherche et trouve de l’information

• Besoin de sécurité : le lecteur cherche des informations fiables, 
avec des liens et des sources, l’annonceur est identifiable 
avec une adresse de contact réelle…

• Besoin d’appartenance : le lecteur cherche des produits, 
services et utilisateurs qui lui ressemblent ou rejoignent ses valeurs

• Besoin d’estime des autres : le lecteur a besoin de faire partie 
d’une communauté, de partager des informations, de poser des questions…

• Besoin d’estime de soi : le lecteur a besoin de participer à l’évaluation 
des produits et services, de répondre à des sondages, …

• Besoin d’accomplissement personnel : l’internaute répand autour de lui 
son expérience positive (ou négative) sur le produit ou service. 
Il propose son témoignage et/ou son aide.

PRÉAMBULE – QU’ATTENDENT LES LECTEURS ? 
QUELS SONT LEURS DIFFERENTS BESOINS ?
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Appliquer la méthode « AIDA » pour le contenu :

• « A » comme « Attirer l’Attention »,

• « I » comme « susciter l’Intérêt »,

• « D » comme « Provoquer le Désir »,

• « A » comme «Pousser à l’Action ».

Hiérarchisez votre post :

• Titre et sous-titre accrocheurs

• Information cruciale au début

• Développement des idées par la suite

• Détails et information supplémentaire à la fin

• Appel à l’action (formulaires, boutons, hyperliens)

PRÉAMBULE – ECRITURE POUR LE WEB : QUELLES SPECIFICITES ?
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QUESTIONS À SE POSER LORSQUE L’ON DOIT RÉDIGER UN CONTENU

QU’EST CE QU’UN CONTENU DE QUALITE ?

77



METHOLOGIE POUR PREPARER VOTRE PRISE DE PAROLE 

• Mettez en place une veille pour identifier les sujets actuels et générant le plus d’interactions 

• Surveillez les posts des influenceurs de votre secteur d’activité

• Inspirez-vous des débats et news des groupes LinkedIn

• Identifiez les bons hashtags pour booster la viralité de vos posts

• Préparer une bibliothèque d’emojis pour égayer vos posts

78



PEAUFINEZ LE TITRE DE VOTRE POST 

Comment écrire des titres « accrocheurs » ?

• en posant une question (comment, pourquoi, etc.) vous aurez 50% de trafic en plus !
• en utilisant l’impératif, vous intriguez votre lectorat
• en utilisant des mots entre crochets, vous attirez l’attention 
• en faisant du teasing,…en faisant un trait d’humour… vous capterez plus votre auditoire 
• en adoptant un ton à la fois décontracté mais professionnel !
• en promulguant des conseils basés sur des « TOP5 », « Best Of », vous aurez 2 fois plus de trafic 

79

TAGUEZ ET MOBILISEZ DES PERSONNES POUR OPTIMISER LA VIRALITÉ DES POSTS

INTERAGISSEZ SOUVENT AVEC LES LECTEURS VIA DES COMMENTAIRES

LIKE BRAVO SOUTIEN DRÔLE J’ADORE INSTRUCTIF INTÉRESSANT



QUELQUES STATISTIQUES INTERESSANTES SUR LES PUBLICATIONS LINKEDIN

Source : https://www.intotheminds.com/blog/statistiques-linkedin/

• 57 mots : longueur moyenne d’un post Linkedin
• 50% des posts Linkedin comptent moins de 39 mots
• Seulement 2,27% des posts Linkedin comptent 

plus de 200 mots
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QUELQUES STATISTIQUES INTERESSANTES SUR LES ENGAGEMENTS LINKEDIN

Source : https://www.intotheminds.com/blog/statistiques-linkedin/

• la moyenne de likes par post LinkedIn est de 23,81
• 50% des posts reçoivent 3 likes ou moins
• 3,42% des posts Linkedin reçoivent plus de 100 likes
• 24,39% des posts LinkedIn ne reçoivent aucun Like

• la moyenne de commentaires par post Linkedin est de 3,23
• 71,06% des posts Linkedin ne reçoivent aucun commentaire
• 9,16% des posts Linkedin récoltent un seul commentaire
• seuls 5,76% des posts Linkedin recueillent plus de 10 

commentaires
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QUELQUES STATISTIQUES INTERESSANTES SUR LES ENGAGEMENTS LINKEDIN

Source : https://www.blogdumoderateur.com/etude-linkedin-2024-jours-

heures-formats-publication/ 82



QUELQUES STATISTIQUES INTERESSANTES SUR LES ENGAGEMENTS LINKEDIN

83
Source : https://www.blogdumoderateur.com/etude-linkedin-2024-jours-

heures-formats-publication/



QUAND FAUT-IL PUBLIER POUR ETRE PLUS EFFICACE ?

Même si des études ont déterminé les jours et heures 
les plus propices à des posts Linkedin…cela dépend
du secteur d’activité et/ou du métier de vos cibles. 

Et le taux de visite peut varier sur un facteur de 1 à 6 !

Donc, il faut absolument tester sur votre marché 
les moments où les publications génèrent 
le plus d’interactions.
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1L’algorithme de Linkedin est composé essentiellement de 4 niveaux :
- le niveau de qualité du contenu qui sera jugé par Linkedin (bonne qualité, basse qualité, spam)
- le niveau d'interaction ou d'engagement ou d’impact émotionnel que suscite votre post dans les 2ères heures
- votre crédibilité et/ou légitimité professionnelle par rapport à votre post
- le repérage de votre post par l'équipe rédactionnelle de Linkedin (si vous avez été très performant dans les 3  étapes précédentes)

APPRIVOISER L’ALGORITHME LINKEDIN POUR BOOSTER VOTRE ENGAGEMENT !
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DES QUESTIONS ?
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À DISPOSITION POUR TOUTE QUESTION …
OU ATELIER DE PERFECTIONNEMENT

Cédric CHABAL
cedric.chabal@smartdatahealth.fr

+33 6 38 46 55 14

Philippe BIRKEN
philippe.birken@smartdatahealth.fr

+33 6 60 37 18 69

www.smartdatahealth.fr

Sortie du nouveau site le mardi 5 mars   

Contacts

mailto:cedric.chabal@smartdatahealth.fr
mailto:Philippe.birken@smartdatahealth.fr
http://www.smartdatahealth.fr/

