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e nouveau bouche-a-oreillle...
par les influenceurs

Qu’est-ce que le Best Friend Effect ?

Un nouveau phénoméne est apparu. Plus efficace que les médias classiques, on I'appelle

le Best Friend Effect. Il s’agit du bouche-a-oreille nouvelle version qui combine influenceurs
ET médias sociaux. Avec un impact 10 fois plus puissant que la publicité classique, il offre de
réelles opportunités aux marques de communiquer plus efficacement.

Du plus ancien des médias (le bouche-a-oreille a en effet toujours existé, avant méme
I’écriture ou le dessin), nous pouvons dire aujourd’hui qu’il revient sur le devant de la scéne
au méme titre que les grands médias classiques.

Par exemple, vous voyez une publicité pour un produit de beauté dit « parfait» a la
télévision : vous n’y croirez pas... Prenez le méme produit, présenté et testé par votre
influenceur préféré sur YouTube : vous serez rapidement tenté de I'essayer !

Pourquoi et comment cela marche-t-il ? Comment le mettre en ceuvre ?
Toutes les réponses dans ce livre blanc signé infuencedyou.fr
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Introduction

Dans les années 1950, Bill Bernbach,

le «B» de I'agence DDB, affirmait que
«la meilleure publicité, c’est le bouche-
a-oreille ». Il ne pouvait alors pas créer
une «agence de bouche-a-oreille »,

car il n’existait pas de médias de ce type.
Il a donc béti 'une des meilleures agences
de publicité au monde, en utilisant les
médias classiques. Aujourd’hui, partant
du méme constat, Bill Bernbach prendrait
probablement un autre chemin pour faire
de la publicité : celui du bouche-a-oreille.

Ce «nouveau » canal de communication

a été rendu possible grace aux réseaux
sociaux. Un réel média de masse
quantifiable, créatif, et commercialisable qui
s’affirme désormais comme un grand média,
au méme titre que la TV, la presse, la radio
et l'affichage.

Pourquoi ? Comment cela marche-t-il ?
Existe-t-il un mécanisme propre au bouche-
a-oreille des temps modernes ? Sur quel

« effet spécifique » s’appuie-t-il ? Comment
mettre sa puissance au service de votre
marque, et ce, mieux que vos concurrents ?

Ce sont ces questions que nous allons
aborder et auxquelles nous tenterons
de répondre dans ce livre blanc. Nous
analyserons le bouche-a-oreille via les
influenceurs au-dela de son principe de
base et verrons comment il est devenu
incroyablement puissant et efficace.
C’est ce que nous appellerons

le «Best Friend Effect».
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meédia Internet
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On observe actuellement
un désamour pour la publicité

classique.

A titre d’exemple, plus de 50 % des

16-24 ans utilisent un Adblock sur leur
ordinateur.

Jusqu’a aujourd’hui, la publicité adoptait
une approche Top Down qui avait pour seul
objectif la répétition du message afin que le
public le voie, ’entende le plus possible et
le retienne. Le message de la marque était
imposé, répéte, répété, répété... jusqu’a
saturation du «temps de cerveau » des
consommateurs. La Iégitimité venait de
I’'adéquation média / cible. Je veux toucher
les femmes : j'achete une page de pub ou
jessaye de faire des RP avec la journaliste
d’'un média féminin puissant et légitime.

Depuis l'arrivée des réseaux sociaux, nous
sommes dans une logique de «cercles de
confiance » par lesquels nous entrons en
relation avec de nombreuses personnes
ayant les mémes intéréts que nous et qui les
partagent via Facebook, Twitter, Instagram,
etc. Tout cela est rendu possible gréace au
numeérique. Le sentiment d’appartenance et
la notion de communauté sont au coeur de
la communication actuelle. Dans ces cercles
d’appartenance, il existe des personnes
plus influentes que les autres : I'enjeu des
marques est alors de pénétrer ces cercles
et de trouver les influenceurs qui vont eux-
mémes influer sur les personnes

ciblées par les marques.



L’arrivee de Facebook

en 2004 a apporté deux nouvelles
notions tres importantes pour

les annonceurs :

e o

Le fan Le «like»
équivalent du «friend » moi, internaute, je «like »
pour une marque quand les avis et les publications

m’intéressent

Cela nous améne a une notion évoquée dés I’Antiquité par Pythagore :

=N Pythagore @pythagore - 580-495 a
~+¢ @ Un ami, c’est un autre moi.
& B _

Citons également Khalil Gilbran, poéte libanais qui décrivait quelque chose qui se rapproche
de la notion de «like » :

FMFL Khalil Gibran @khalilgibran - 1883-1931
B Un ami, c’est |a reponse a tous vos desirs.



En d'autres termes, nous rejoignons le cercle

de confiance des personnes qui ont

les mémes centres d’intérét gue nous et qui Nnous
ressemblent (caractéristiques communes).

Les amis agissent dans le cadre d’un cercle, parlent, recommandent, échangent,
et donnent leurs avis au sein de celui-ci.

A l'intérieur de ces cercles, il y a des personnes plus puissantes que les autres :

les influenceurs, par exemple les youtubeurs, qui ont créé leur propre communauté qui
s’agrége autour de leur personnalité. Ce que va chercher un internaute en rejoignant le
cercle de l'influenceur, c’est «un autre moi en mieux » : il veut «suivre » un influenceur,
car il se reconnait en lui, ce qu’il dit I'inspire et I'intéresse.

C’est un AMMi ; un AMI avec 2 « M» (un Autre Moi en Mieux). C’est un «super ami»,
notre «Best Friend ». L'influenceur devient alors un modéle auquel nous allons,
nous pouvons nous identifier et a qui faire confiance.

Ce phénomeéne est ce qu’on appelle Le Best Friend Effect. Il provient des 3 constats
que nous allons évoquer dans la partie suivante et que nous avons mesurés, a savoir :

- la puissance de l'influence,
- l’attention suscitée,
- ’'engagement positif provoqué.



Le Best Friend
Effect



La puissance de l'influence

Nous passons 1,5 fois plus de temps sur la chaine YouTube de Enjoy Phoenix que sur
les plus grands sites féminins. De facon plus globale, nous passons 30 % plus de temps
sur les 20 premieres chaines mode / beauté que sur les 20 premiers sites féminins.

Les influenceuses sont donc plus puissantes que les médias !

On observe également ce phénoméne dans le gaming.

Temps passé en juillet 2015 sur les top sites féminins et chaines de Youtubeuses
(en terme de temps passé et en miliers de minutes - Top 40)
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L’audience est réelle, le média «influenceurs » est aujourd’hui devenu plus fort
que les sites Web.

les influenceuses sont
420 M 331 M 30% plus puissantes
de minut de minut . D

= (HAEES SR que les sites feminins

Youtubeuses Sites féminin
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L’attention suscitée

Ces influenceurs suscitent une attention

10 fois supérieure aux médias classiques
aupres de leur audience. Un exemple
frappant : nous avons pris une vidéo et
observé combien de temps les internautes
restaient dessus au moment du visionnage.
Nous avons alors remarqué que lorsque

ce sont les abonnés de l'influenceur qui
regardent la vidéo, au bout de 5 minutes,
50 % de l'audience reste. En revanche, si
la vidéo est sponsorisée, et donc vue par
une audience hors de la communauté de
l'influenceur (hors du cercle de confiance),
il ne reste plus que 5 % de l'audience apres
5 minutes de visionnage.

3:42 o
38%
Fidélisation de l'audience absolue Fiddlisation de Faudience relative

—— Racherche naturelle —— Annance graphique

Nous remarquons donc une réelle différence
d’attention de 1 a 10 entre le visionnage
d’une vidéo publiée par une personne que
Nous connaissons vs quelqu’un que nous ne
connaissons pas.

10 fois plus d’attention
accordée a l'influenceur
gu'aux médias classigues




L’engagement positif provoqué

Ce que dit I'influenceur a un impact positif
sur son audience. En effet, sa communauté
aime ce qu’il dit et lui fait confiance.

[l va inciter son cercle a I’écouter, a réagir
et a agir. Un exemple trés marquant est
celui d’'une vidéo réalisée par un célebre
youtubeur a I'occasion d’un partenariat
avec une marque high-tech, vidéo relayée
sur sa propre chaine. Cette vidéo a eu
des retombées trés positives en termes
de «likes» (97 % de «likes » sur la vidéo
comparée au nombre de votes), mais
aussi en termes d’interactions (5 % des
personnes ayant vu la vidéo l'ont «likée »).
Devant le succeés de cette opération, la
marque a souhaité refaire une vidéo avec
influenceur, mais relayée sur sa propre

> > ) 120755

Comment faire un bon powerpoint - Pierre Croce

+ Nouters b Portager  ee Plus

chaine. La vidéo a ainsi été vue par des
personnes qui ne connaissaient pas le
youtubeur, ou qui

le connaissaient mais qui voyaient la vidéo
sur la chaine de la marque. Les retours
observés ont été beaucoup moins bons
que lors de la premiére vidéo, avec
seulement 58 % de «likes» comparé au
nombre de votes et un ratio d’interaction
(nombre de «likes» / nombre de vues)

de 0,3 % (vs 5 % avec la premiére vidéo).

La conclusion est donc évidente :

les retours positifs d’'une vidéo sont
nettement plus importants lorsque
I'influenceur interagit avec sa communauté
dans son cercle de confiance.

Like par vote

Like par vues

606 848 vues
1§ 0001 1002

message

A\ 4

N

retour
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58%

Like par vote

Like par vues

o
R oo 1379 496 vues
o+ Ajouters A Parager  ses Plus PRT [Eev

message

retour

Engagement communauté x10
si la vidéo est publiée sur la chaine du youtubeur
versus celle de la margue

Conclusion

Nous sommes passés d’un monde ou I’'annonceur recherchait puissance et Iégitimité a un
monde ou il a plus intérét a rechercher le Best Friend Effect (Attention x Engagement) pour
gagner en légitimité et en puissance.

L'influenceur va recommander une marque ou un produit a sa communauté et au sein de son
cercle de confiance avec ses propres mots. Une réelle proximité, voire intimité, existe entre
linfluenceur et sa communauté : «L’influenceur est mon modéle, s’il me conseille un produit
qu’il a testé et approuvé, je vais vouloir acheter ce produit ! »
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Partie 3

Le Best
Friend Eff

et VOUS




Chez Influencedyou,

NOUS CONNAaISSONS notre secteur
et nos influenceurs sur le bout
des doigts.

Nous sommes capables de mesurer quels Nous vous apportons le Best Friend Effect
sont ceux qui ont le meilleur Best Friend a travers deux principales facettes :

Ratio (i.e. le meilleur engagement / post), - notre expertise via le volet Agence

ce qui nous permet de vous aiguiller - notre technologie via notre plate-forme
et de vous conseiller avec précision. automatisée dédiée a votre marque.

Concretement, que vous apporte
Influencedyou pour contribuer au succes
de vos opérations d’influence marketing ?



Notre expertise d’agence
spécialisée Best Friend Effect

Depuis notre création en 2012, nous travaillons avec un grand nombre d’influenceurs.
Nous les connaissons personnellement et nous avons réalisé avec eux plusieurs centaines
d’opérations d’influence.

Le cheminement de notre expertise est le suivant :

Q=

Identifier les cercles de Identifier les influenceurs Traduire vos objectifs

confiance ou se trouve(nt) importants et pertinents pour et besoins en langage

la (ou les) cible(s) que vous  vous dans ces cercles (ceux  adapté a l'influenceur afin

souhaitez atteindre. qui vous correspondent et qu’il puisse les faire passer
qui sont en adéquation avec  au mieux aupres de sa
votre marque). communauté : c’est le brief

«Best Friend Compatible ».

o Au-dela de notre

expertise, nous avons
N développé une technologie
dédiée aux marques et aux

agences afin de répondre

Assurer et gérer la relation  Mesurer les résultats a tous vos besoins en

contractuelle avec les de votre collaboration matiére de marketing

influenceurs. par campagne en analysant d’influence, notamment
la puissance de cette pour toucher la longue
derniére (autrement dit traine des influenceurs.
les retombées du Best Cette technologie

Friend Effect) et le exclusive, c’est
respect du brief. influence4brands.com

4you

waraues <« Influence~ «—— inrLuencewr

Faites parler de vous
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Notre technologie
via la plate-forme automatisée
Influence4brands

La plate-forme Influenced4brands.com vous permet de profiter du Best Friend Effect

de maniére autonome en créant, en diffusant et en gérant vous-méme vos partenariats
avec les influenceurs de notre réseau (40.000 influenceurs inscrits au 6/4/2017).

Sur Influencedbrands, vous identifiez les influenceurs qui vous correspondent (pas
uniqguement les influenceurs stars, mais également ceux a fort potentiel). Tous les types

de campagnes sont possibles (Youtube, Facebook, Instagram, Twitter, blogs sponsorisés...)
et vous pouvez dialoguer en direct avec les influenceurs par chat via votre interface.

Vous fixez votre budget a 'avance et vous avez accés aux résultats de votre campagne.

Influencel:Srands INFLUENCEURS ~ MARQUES  AGENCES (1]

Annonceurs,

proposez vos campagnes a plus
de 30 000 influenceurs

sur les réseaux sociaux

Découvrez la meilleure maniére de faire connaitre vos
produits ou services a des millions de personnes !

CHOISIR SON OFFRE

Votre campagne, sur tous vos réseaux.

@ [ f
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Conclusion

L’évolution de la publicité dans le temps a été marquée par le passage du print a la
télévision, puis au Web, pour arriver plus récemment au Best Friend Effect (c’est-a-dire
au marketing d’influence).

Concrétement, dans les faits, qu’est-ce que cela veut dire ?

C’est trés simple, prenons I'exemple d’une pizzeria. Si vous voyez une publicité pour

une pizzeria affichée a la sortie du métro qui vous dit « Meilleure pizza du quartier », vous
n’allez sirement pas la croire. Si vous allez ensuite sur votre smartphone et que vous voyez
de bons avis sur Trip Advisor, vous allez probablement penser : «OK, elle a Iair pas mal,
mais je ne suis pas sdr a 100 % qu’elle corresponde a mes gouts. »

En revanche, si un ami ou un influenceur que vous suivez vous dit que les pizzas de ce
restaurant sont merveilleuses, vous allez sans doute lui faire confiance et avoir envie d’aller
diner dans ce restaurant.

C’est ca le Best Friend Effect !



Chez Influencedyou,
nous serons votre Best
Friend Agency et votre
Best Friend Platform
pOuUr Vous accompagner
dans cette démarche et
toucher vos futurs clients
grace aux influenceurs,
gue ce soit avec des
opeérations sur mesure
ou des campagnes plus
automatisées.
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RDV sur www.influence4you.fr
pour discuter de votre projet
et répondre a vos questions !

Contact :
stephane.bouillet@influence4you.fr
01808897 12



