
Comment créer 
un programme 
ambassadeur 
sur votre site 
e-commerce ?



“ La meilleure des publicités est un client satisfait ”. 
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Bill Gates



À propos
Aujourd’hui, les consommateur·rices sont très averti·es ! 
Selon les résultats du Trust Barometer International d'Elan 
Edelman publiés en fin d’année 2018, seul un Français sur 
deux déclare faire confiance aux discours marketing 
traditionnels des marques…

Grâce à Internet et au développement des réseaux sociaux, 
les consommateur·rices sont de mieux en mieux 
informé·es. Désormais, avant de réaliser un achat, ils et elles 
s’assurent de l’origine du produit, de sa qualité et 
consultent un maximum d’informations avant de se lancer.

En témoigne le succès grandissant de l'application mobile 
Yuka qui scanne les produits alimentaires et nous donne 
une information claire sur l'impact du produit vis-à-vis de 
notre santé. Ou encore, celui de la micro-influenceuse 
Céline, alias @iznowgood, spécialiste de l’éco-influence qui 
décrypte les discours des marques dans le domaine de la 
mode pour aider sa communauté à consommer de 
manière plus responsable.

La relation des marques avec leurs client·es a changé. Les 
consommateur·rices sortent de l’ombre : ils et elles 
commentent, donnent leurs avis qu’ils soient bons ou 
mauvais et s’influencent les uns/unes les autres dans leurs 
décisions d’achat. Ils et elles passent du statut de simples 
consommateur·rices à celui de consom’acteur·rices !
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des français consultent 
les avis en ligne avant 
de réaliser un achat et 
particulièrement les 
millenials. 

Nadia Gabriel
Co-Fondatrice & CEO

Selon une récente étude RealTime réalisée 
par Yougov pour E-marketing : 93 % des 
français·es  consultent les avis en ligne 
avant de réaliser un achat et 
particulièrement les millenials. De plus, 73 
% d’entre eux/elles ont déjà laissé un avis 
client  sur un site web. Les 
consom’acteur·rices font désormais 
davantage confiance aux avis de leurs pairs 
et au bouche-à-oreille qu’aux publicités 
invasives des marques.

Vous l’aurez compris, pour déjouer la 
méfiance générale et répondre aux 
nouvelles attentes des 
consommateur·rices, il est plus que jamais 
nécessaire de faire preuve de sincérité et 
de transparence. Pour engager, vous devez 
impérativement placer vos client·es au 
cœur de votre stratégie marketing. La clé 
pour développer, engager votre 
communauté et accroître votre notoriété : 
transformer vos client·es en 
ambassadeur·rices de marque et créer un 
programme ambassadeurs  adapté !

93%

Selon une récente étude RealTime 
réalisée par Yougov pour 
E-marketing :



3 bonnes raisons 
pour vous lancer dans 
un programme 
ambassadeur

A. Développer votre notoriété et 
votre image de marque

B. Formuler des biens de 
consommation qui correspondent 
aux réelles attentes du marché…

C. Obtenir des avis qualifiés & UGC 
et augmenter le taux de 
conversion de votre e-shop
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Un·e ambassadeur·rice est une 
personne qui représente votre 
marque auprès de sa 
communauté. Il et elle est le 
porte parole de votre marque, 
va en parler de manière positive 
et promouvoir vos produits et 
services auprès de son 
audience. L’ambassadeur·rice 
vous représente, il et elle 
personnifie vos valeurs, votre 
identité et a un rôle de 
fédérateur.

Il existe plusieurs catégories 
d’ambassadeur·rices :

Qu’est-ce qu’un·e ambassadeur·rice 
de marque ?
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L’ambassadeur·rice 
naturel·le : c’est avant tout 
un/une client·e qui aime vos produits 
ou services de manière sincère et 
authentique. Cette personne adhère 
à vos valeurs, votre mission et à votre 
univers. Il et elle recommande 
spontanément vos produits ou 
services à ses amis et à sa famille 
lorsque l’opportunité se présente.

Le/la client·e 
ambassadeur·rice 
officiel·le : C’est un/une client·e 
fidèle de votre marque. Il/elle  utilise 
fréquemment vos produits et 
services et en est satisfait. De la 
même manière que le/la client·e 
ambassadeur·rice naturel·le, il/elle 
adhère à votre vision et à vos valeurs. 
La différence est que cet individu a 
été recruté dans le cadre d’un 
programme organisé par votre 
marque, pour devenir 
ambassadeur·rice et vous représenter 
officiellement auprès de son réseau 
et de sa communauté.

L’influenceur·euse : c’est un 
individu disposant d’une forte notoriété 
au sein de sa communauté. 
L’influenceur·euse est suivi·e par un 
grand nombre de personnes et est très 
actif·ve sur les médias sociaux. Il et elle 
peut également posséder un blog. C’est 
un ambassadeur·rice officiel·le, 
engagé·e pour promouvoir vos produits 
ou services auprès de son réseau grâce 
à sa crédibilité. Il est important de 
choisir des influenceur·euses ayant une 
audience en affinité avec l'une de vos 
cibles consommateur·rices. Ces 
individus sont très plébiscités par les 
marques et sont devenus ces dernières 
années l'un des piliers d'une stratégie 
digitale efficace.

😍 👑 🤳



C’est un dispositif que vous pouvez 
mettre en place dans le cadre du 
déploiement de votre stratégie 
marketing. Il vise à recruter des 
individus afin qu’ils participent au 
développement et à la promotion 
de votre offre de produits ou de 
services.

Ces ambassadeur·rices sont des 
prospects, des client·es satisfait·es ou 
des influenceur·euses 
soigneusement sélectionné·es qui 
vont faire part de leur expérience, 
donner leur avis, véhiculer les valeurs 
et la mission de votre marque auprès 
de leur communauté et ainsi 
contribuer à votre représentation 
positive.

Qu’est-ce qu’un ou une 
ambassadeur·rice de marque ?
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Dans le cadre de ce programme, 
vous fournissez des outils et/ou 
supports de communication aux 
ambassadeur·rices et les 
récompensez (cadeaux, produits 
gratuits, réductions, …) ensuite 
pour le travail réalisé.  

C’est une relation 
donnant-donnant entre votre 
marque et vos ambassadeur·rices 
qui a pour but de se développer 
sur le long terme.
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3 bonnes raisons 
pour vous lancer 
dans un programme 
ambassadeur I.



Un programme ambassadeur vous permet de vous faire 
connaître grâce aux recommandations de ceux et celles 
qui expérimentent vos produits ou vos services. C’est ce 
qu’on appelle l’advocacy marketing ou bouche-
à-oreille ! L’ambassadeur·rice devient le porte parole de 
votre marque et véhicule vos valeurs auprès de sa propre 
communauté. Le web et les médias sociaux ont un effet 
amplificateur et viral puissant qui permet à un 
commentaire ou une vidéo d’être potentiellement vu par 
des milliers de personnes très rapidement. Ces retours 
d’expérience sont perçus comme un gage de fiabilité 
auprès des internautes. Ils contribuent au 
développement de votre visibilité et de votre image de 
marque.

A. Développer votre 
notoriété et votre image 
de marque
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des individus se souviennent de la 
dernière fois qu’ils ont vu une 
publicité et identifient l’offre dont 
elle faisait la promotion. (Source : Infolinks)

+ 90%
des 
consommateur·rices 
font davantage 
confiance au bouche-
à-oreille digital plutôt 
qu’à tout autre levier 
marketing. (Source : étude 
Nielsen)

Seulement 14%



Dans un programme ambassadeur, vous placez l’avis de 
vos testeur·euses au centre de votre stratégie. Les retours 
d’utilisateur·rices, les avis étoffés et tests d’usage que vous 
collectez dans le cadre de ce dispositif sont précieux. Ils 
vous permettent de voir vos produits ou vos services à 
travers les yeux de vos client·es. Ainsi, vous pouvez 
identifier les améliorations à apporter et vous concentrer 
sur ce qui est réellement important pour eux/elles. Vous 
êtes dans une démarche de co-création qui vous permet 
de :

B. Formuler des biens de 
consommation qui 
correspondent aux réelles 
attentes du marché, 
réduire vos coûts et 
augmenter la satisfaction 
de vos client·es
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des Français veulent 
aider leurs marques 
préférées à créer des 
produits ou des services. 
(Source : baromètre Supper / Opinion 
Way)

1/3
des biens de 
consommation 
sont des échecs 
commerciaux.

62%

Développer des produits qui correspondent 
vraiment aux attentes de votre cible ;

Augmenter la satisfaction et l’expérience de 
vos client·es ;

Réduire vos coûts de recherche et 
développement ;

Garder une longueur d’avance sur vos 
concurrents !



Sur le web, les consommateur·rices ont besoin d’être 
rassuré·es avant de passer à l’acte d’achat pour être 
certain·es de choisir le bon produit ou service. En effet, 
contrairement à une expérience d’achat vécue en 
magasin, ils/elles ne peuvent pas réellement se rendre 
compte de la qualité d’un produit. C’est pourquoi, les 
contenus générés par d’autres utilisateur·rices (UGC) - les 
retours d’expérience, les tests produits en vidéo, les articles 
de blog et les avis authentiques et étoffés présents sur les 
fiches produits - jouent un rôle crucial dans leur décision 
d’achat. La recommandation est un puissant levier 
d’acquisition qui peut vous aider à toucher de 
nouveaux·elles client·es et augmenter le taux de 
conversion de votre e-shop.

C. Obtenir des avis qualifiés 
& UGC et augmenter le taux 
de conversion de votre 
e-shop
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des consommateur·rices ont 
déjà fait un achat suite à la 
recommandation d’un 
influenceur·euse. 
(Source : Rakuten Marketing)

12%
de client·es ambassadeur·rices 
supplémentaires permettent de 
multiplier par 2 ses revenus. (Source 
: Duel Tech)  

80%



4 marques inspirantes 
qui ont créé un programme 
ambassadeur sur leur site 
e-commerce
Les programmes ambassadeurs peuvent prendre différentes formes. 
En voici quelques exemples :
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II.
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A. Lego place la co-création 
au cœur du processus
Lego renouvelle 60 % de son offre tous les ans ! C’est 
pourquoi, la marque sollicite régulièrement l’avis de sa 
communauté dans son processus d’innovation afin de 
concevoir des produits qui correspondent réellement 
aux besoins et attentes de ses client·es. Pour cela, Lego a 
mis en place « Lego Ideas », une plateforme qui permet 
aux fans de la marque de soumettre leurs créations. Si 
l'une d'elles obtient plus de 10 000 votes, elle est ensuite 
mise en vente.

Dans ce cas, précisément, les utilisateur·rices sont des 
ambassadeur·rices naturel·les de la marque : ce sont des 
client·es passionné·es par l’univers Lego, qui souhaitent 
participer et apporter leur pierre à l’édifice. Grâce à la 
co-création, la marque :

● Fédère sa communauté ;

Développe des produits en accord avec les 
besoins de ses client·es ;

Booste son image de marque.
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B. Absolution affine 
son audience
La marque de cosmétiques naturels et certifiés 
bio Absolution a mis en place un programme 
ambassadeur directement sur son site web via 
un logiciel SaaS développé par Trustt. 

Absolution utilise son programme ambassadeur 
pour répondre à deux objectifs :

Définir précisément sa cible en récoltant 
un maximum de données sur ses 
habitudes de consommation, ses attentes 
et ses besoins.

Développer sa notoriété sur le web, en 
récoltant des avis authentiques et étoffés 
qui contribuent à améliorer son image et 
à bâtir son e-réputation.

Ainsi, la marque lance régulièrement des tests de produits grâce à 
la solution Trustt. Très simplement, les prospects, clients·es ou 
influenceur·euses ayant un intérêt pour la cosmétique bio et 
naturelle candidatent sur le site de la marque. S’ils et elles sont 
sélectionné·es, les utilisateur·rices reçoivent le produit 
accompagné d’un mode d’emploi directement à leur domicile. 
Ensuite, ils/elles ont pour mission de tester le produit selon des 
critères très précis définis par la marque : sensorialité, design, 
texture, odeur, efficacité, etc.

Enfin, ils/elles sont invité·es à partager leurs avis sur le site web de 
la marque et sur les réseaux sociaux auprès de leur communauté. 
Grâce à la mise en place de ce programme ambassadeur sur son 
site e-commerce, Absolution:

● Améliore en continu son offre de produits ;
● A mis en place une stratégie de marketing d’influence 

auprès d’une audience qui correspond à sa cible ;
● A boosté sa visibilité et sa notoriété ;
● A augmenté le taux de conversion de son e-shop.

1

2
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C. Philips, adopte une 
culture de tests produits
La marque d’électroménager Philips accorde une 
grande importance à l’opinion de ses client·es et 
souhaite développer des produits qui correspondent 
réellement à leurs attentes.

Ainsi, depuis de nombreuses années, Philips recrute des 
ambassadeur·rices qualifié·es pour leur faire tester ses 
nouveaux produits.La marque a d’ailleurs mis en place 
une plateforme spécifique de tests, sur laquelle des 
utilisateur·rices peuvent déposer leur candidature afin 
de devenir testeur·euse. Ces clients·es sont 
sélectionné·es pour leur profil et leur capacité 
d’influence auprès de leur communauté. Une fois inscrit 
et leur candidature validée, les ambassadeur·rices 
reçoivent le produit à domicile. En échange, ils/elles 
remplissent un questionnaire détaillé sur l’utilisation de 
ce produit : design, première prise en main, facilité 
d’utilisation, résultat obtenu, etc.

Enfin, chaque ambassadeur·rice a pour mission 
de publier des avis sur différents sites 
e-commerce, sur des sites ciblés tels qu'Amazon 
ou Cdiscount, et de partager son ressenti sur les 
réseaux sociaux via des photos ou des vidéos.
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En échange, l’ambassadeur·rice s’engage à 
partager un avis détaillé sur le site de Marilou Bio 
selon plusieurs critères : sensorialité, efficacité, 
conseils d’utilisation, recommandation, etc. 
L’ambassadeur·rice partage également son 
expérience auprès de sa communauté via la 
publication de photo ou vidéo sur les réseaux 
sociaux. Marilou bio prend grand soin de toujours 
remercier sa communauté et de mettre en avant 
le contenu créé par ses ambassadeur·rices, que ce 
soit sur son site web ou sur ses réseaux sociaux.

19

D. Marilou Bio, l’amélioration 
produit en continu
Marilou Bio est une marque de cosmétiques certifiés par 
Ecocert et labellisés Cosmebio. Sa mission au quotidien 
est de développer des produits qui correspondent 
pleinement aux attentes des consommateur·rices que 
ce soit en termes d’efficacité, de plaisir d’utilisation et de 
budget. Pour répondre à ses objectifs, la marque a 
intégré un programme ambassadeur à sa stratégie de 
marketing digital.

Régulièrement, Marilou Bio lance de nouvelles 
campagnes de test produit. Chaque utilisateur·rice peut 
s’inscrire directement sur le site web de la marque, via 
un module SaaS développé par Trustt.

L’utilisateur·rice remplit un formulaire, si son profil 
correspond et qu’il est sélectionné par la marque, il et 
elle reçoit le produit gratuitement à son domicile.
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Les prérequis essentiels 
pour mettre en place un 
programme ambassadeur sur 
votre site e-commerce
Avant de vous lancer dans le vif du sujet et de créer votre premier programme 
ambassadeur·rices, il est important de poser les fondations.

III.
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A. Définir ses objectifs
Pour être certains d’avancer dans la bonne direction et de 
recruter les bon·nes ambassadeur·rices, prenez le temps de 
déterminer clairement vos objectifs. Que souhaitez-vous 
obtenir exactement avec la mise en place d’un programme 
ambassadeur ? Cette étape d’analyse ne doit pas être 
négligée car elle vous permet d’être cohérent·e tout au long 
du programme. Par exemple :

Renforcer la notoriété de 
votre marque

Obtenir des avis authentiques 
et étoffés 
sur votre site web 

Créer du contenu sur les 
réseaux sociaux 

Élargir votre audience et 
recruter de nouveaux·elles 
client·es

Augmenter le taux de 
conversion de votre e-shop

Co-développer vos produits 
avec l’aide de vos client·es 
ambassadeur·rices 

Lancer un nouveau produit 
ou service 
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B. Bien connaître sa cible
Pour garantir le succès d’une stratégie marketing et 
donc de votre programme ambassadeur, bien 
connaître sa cible est une étape clé importante. C’est 
même la base ! Il ne s’agit pas de faire des suppositions, 
vous devez récolter un maximum de datas sur votre 
cible et ses habitudes de consommation pour la 
connaître sur le bout des doigts. Dans le cadre de votre 
programme, cela vous permettra de vous adresser aux 
bonnes personnes, d’adapter votre discours en 
fonction de votre cible et ainsi d'obtenir les résultats 
escomptés. Par ailleurs, les nombreuses données que 
vous récolterez tout au long du programme, vous 
permettront d’affiner en permanence votre ciblage et 
donc d’ajuster votre stratégie.
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C. Être dans une 
démarche constante 
de renouvellement de 
votre offre
Le succès de la mise en place d’un programme 
ambassadeur repose sur votre capacité à présenter une 
offre de produits et de services qui puisse être 
co-développée et/ou testée par vos 
consommateur·rices, et bien sûr qui soit pérenne dans 
le temps. Dans le contexte sociétal actuel, les 
consommateur·rices souhaitent faire entendre leur voix 
et sont prêt·es à participer dès qu’on leur en donne la 
possibilité. La co-création de votre offre avec vos 
client·es peut conduire à de grandes innovations, 
toutefois cela suppose que vous soyez en mesure de 
réagir rapidement, capable de résoudre les 
problèmes et d’améliorer votre offre en permanence 
en fonction des attentes et des besoins de vos 
consommateur·rices.
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D. Avoir un 
storytelling important
Tout l’enjeu de la mise en place d’un tel dispositif est de 
réussir à suffisamment toucher vos audiences pour les 
embarquer avec vous dans l’aventure ! L’objectif est de 
construire une relation solide et sur le long terme. 
Aujourd’hui, il ne suffit plus seulement d’avoir un bon 
produit ou service. Les consommateur·rices sont en 
quête d’authenticité, de sincérité et d’émotions. Ils et 
elles veulent pouvoir s’identifier à la marque, se 
reconnaître dans ses valeurs et dans son univers.

C’est pourquoi, vous devez auparavant avoir construit 
une identité de marque assez forte pour susciter un 
réel engouement. Le storytelling consiste à mettre en 
avant la personnalité de votre marque, afin de donner 
tout son sens à vos actions. Racontez votre histoire de 
manière sincère et transparente sans en faire trop. Pour 
vos ambassadeur·rices, il sera alors plus facile de parler 
de votre marque et ainsi engager les membres de leurs 
communautés.
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E. Intégrer le programme 
sur son site et proposer 
un parcours 
utilisateur·rice optimal
Il est maintenant temps de réfléchir concrètement à 
l’intégration de votre programme ambassadeur sur 
votre site e-commerce.
Pour garantir le succès de ce dispositif et faire adhérer 
un maximum de personnes, celui-ci doit être facile 
d’accès et attractif. Pour favoriser la navigation, il 
convient de limiter les distractions proposées en 
réduisant le nombre de choix possibles. Vous devez 
faciliter l’expérience de vos utilisateur·rices et créer un 
parcours fluide et optimal.

Intégrer visuel de programme ambassadeur cool



Voici nos bonnes pratiques :
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1 L'appellation
Comment allez-vous nommer votre programme ? 
En arrivant sur votre site web, chaque internaute 
doit pouvoir comprendre très rapidement de quoi 
il s’agit. Trouvez-lui un nom simple, efficace et 
percutant.

Par exemples :
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L'emplacement
Comment accéder à votre programme ? 
Celui-ci doit être mis en avant sur votre 
site. Vous devez faire en sorte que 
l’internaute n’ait pas à le chercher. La 
meilleure option est de l’intégrer 
directement dans le menu, pour que 
celui-ci soit visible immédiatement.

Par exemple :
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La présentation des différentes 
étapes du programme
L’adhésion à votre dispositif doit se faire 
simplement et rapidement. Pour cela, 
présentez très clairement chaque étape 
du programme afin que l’internaute n’ait 
pas à se poser de question.

Par exemple :
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La cohérence visuelle
L’intégration d’un 
programme ambassadeur 
sur votre site web doit 
reprendre les codes de votre 
univers graphique et 
s’harmoniser parfaitement 
avec l’ensemble de votre site 
e-commerce. Par ailleurs, 
celui-ci doit être attractif et 
refléter la personnalité de 
votre marque pour susciter 
l’intérêt.



5

32

Le choix des mots
Donnez envie à vos client·es de faire 
partie de votre programme ! 
Expliquez sincèrement votre 
démarche en quelques phrases.



Les étapes clés pour faire 
vivre votre programme 
ambassadeur 
sur votre site e-commerce
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IV.



C’est avant tout un·e 
consommateur·rice qui 
achète vos produits ou 
services et qui en est 
satisfait·e.
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C’est un individu qui 
manifeste un véritable 
intérêt pour votre marque, 
qui commente et partage 
votre contenu.

Il/elle a une bonne capacité 
d’influence. Qu’il s’agisse d’un·e  
influenceur·euse ou non, votre 
ambassadeur·rice doit être 
actif·ve sur les réseaux sociaux 
et/ou tenir un blog pour pouvoir 
partager son expérience avec le 
plus grand nombre.

Il/elle est attaché·e  à votre 
marque et se sent investi·e 
d’une mission. Votre 
ambassadeur ·rice ne doit pas 
faire cela uniquement pour 
recevoir des produits gratuits 
mais doit réellement se sentir 
concerné·e  par votre 
démarche et avoir envie de 
participer à votre 
développement. C’est ainsi 
que vous récolterez des avis 
étoffés et authentiques.

La solution SaaS proposée par Trustt, vous facilite le travail en vous donnant 
accès à une communauté de membres sélectionnés selon des critères 
ultra-ciblés pour vous permettre de mener vos campagnes de tests auprès 
des personnes qui vont aimer vos produits.

⭐ ❤ ✍ 🤔
Enfin, votre 
ambassadeur·rice 
doit être 
représentatif·ve de 
votre clientèle 
acquise et visée.

🎯

La recherche d’ambassadeur·rices est une étape 
importante de la mise en place de votre 
programme. Vous devez recruter des personnes 
dont le profil est en adéquation avec vos valeurs et 
vos objectifs. Voici les principaux critères à prendre 
en compte pour choisir un·e bon·ne 
ambassadeur·rice :

A. Identifier et recruter des 
ambassadeur·rices pertinent·es
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Maintenant que vous avez détecté les meilleur·es 
ambassadeur·rices pour votre marque, vous devez 
établir les règles du programme. Qu’attendez-vous 
précisément de chacun d’entre eux ? Quels sont les 
livrables obligatoires et ceux optionnels ? 
En quelle quantité et à quelle fréquence ?

Voici des exemples de livrables :

1

2

3

4

5

Tester vos produits selon des critères prédéfinis

Publier un avis étoffé sur votre site e-commerce, 
sur vos réseaux sociaux et/ou d’autres sites 
spécialisés ;

Publier des posts sur 
les réseaux sociaux

Rédiger des articles de blog

Laisser des commentaires sur vos articles ou posts 
sur les réseaux sociaux 

Donner des idées d’améliorations produits

Participer à des événements, des ateliers, des 
tables rondes 

Etc.

6

7

B. Définir le cadre 
du programme
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Y-a-t-il un vocabulaire ou un discours 
spécifique à adopter pour parler de 
votre marque ? Est-ce intéressant pour 
vous de créer un hashtag que vos 
ambassadeur·rices reprendront lors de 
toutes leurs publications sur les réseaux 
sociaux ? Tout doit être minutieusement 
défini et être très clair dès le départ pour 
chacun de vos ambassadeur·rices.

Enfin, vous devez piloter ce dispositif en 
contrôlant les actions de chacun et en 
les relançant si nécessaire.

Trustt est un outil de management qui facilite la gestion de 
vos campagnes de micro-influence. Vous accédez à une 
pré-sélection d’influenceur·euses qui vous correspondent, puis 
Trustt se charge du reste. Tous les mails et les relances sont 
automatisés. C’est un gain de temps précieux pour votre 
activité ! 
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Pour que vos client·es parlent de vous, il faut qu’il y ait 
une contrepartie. C’est une relation donnant-donnant.

Par exemple, récompensez vos ambassadeur·rices par :

Pensez également à les remercier et à les valoriser, 
en répondant à leurs commentaires et en les 
mettant en avant sur tous vos supports de 
communication : votre site web, vos réseaux 
sociaux, vos publicités…

Montrez-leur que vous êtes pleinement à l’écoute 
de leurs avis et qu’ils jouent un vrai rôle dans le 
développement de votre marque. Vous devez les 
choyer, les faire se sentir spéciaux et privilégiés. Il 
est important de créer de véritables liens avec vos 
ambassadeur·rices pour qu’ils/elles vous 
accompagnent sur le long terme.

C. Récompenser et valoriser 
vos ambassadeur.rices

Des produits exclusifs

Des cadeaux

Des réductions exceptionnelles

Des invitations à des ateliers, des événements…
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Comme dans toute campagne marketing, il est 
important d’analyser les retombées. Vos objectifs 
ont-ils été atteints ? L’image de votre marque 
a-t-elle évolué ? Avez-vous développé votre 
audience ? Quels sont les effets sur les ventes de 
vos produits et services ? Les retours d’expériences 
de vos client·es vous permettent-ils de faire évoluer 
votre offre ?

Afin de maximiser les bénéfices de la mise en place 
de ce type de programme et d’exploiter 
pleinement le potentiel des ambassadeur·rices 
pour votre marque, faites le point régulièrement 
sur vos résultats et adaptez votre stratégie 
marketing si besoin. 

D. Mesurer l’impact 
de vos programmes 
ambassadeurs



En résumé
Vous êtes maintenant convaincu de 
l’importance d’un programme 
ambassadeur pour votre marque !

Il permet de :
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À vous de jouer !

Rassurer sur la performance de vos produits et 
donner ainsi un gage de fiabilité auprès des 
internautes,

Développer une communauté engagée afin 
d’accroître  la e.reputation de votre marque,

Créer un lien de confiance pour fidéliser votre 
clientèle sur le long terme,

Collecter des avis qualifiés et UGC pour 
augmenter le taux de conversion sur votre 
e.shop,

Améliorer votre offre en continu tout en 
développant votre démarche 
customer-centric,

Co-construire un produit attendu sur le 
marché et qui augmente la satisfaction et 
l’expérience de vos client·es,

Générer du trafic sur votre site e.commerce 
pour augmenter votre visibilité et convertir 
l’audience des influenceur·euses en opt-ins,



Qui sommes-nous ?

Trustt est une solution SaaS (Software as a 
Service) qui combine data propriétaire, avis 
authentiques et enrichis (UGC) et influence 
affinitaire pour transformer les communautés 
de consommateur·rice et influenceur·euses en 
porte-voix authentique des bénéfices et des 
valeurs d’une marque.  

La solution fédère actuellement des centaines 
de clients avec plus de 100 000 de leurs 
ambassadeur·rices.
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La mission de Trustt est : 

- De développer des produits attendus par les 
consommateur·rices,

- D’industrialiser le bouche-à-oreille,
- D’asseoir la crédibilité de la marque,
- De doubler - et parfois tripler - les taux de 

conversion omnicanal,
- D’acquérir du trafic affinitaire,
- De bâtir une communauté propriétaire 

engagée,
- D’optimiser la synergie des équipes marketing 

et produits entre elles, avec leurs agences, les 
ambassadeur·rices, les influenceur·euses au 
service du/de la consommateur·rice,

- D’augmenter les ventes et la réussite 
commerciale des produits,



Appelez-nous
(+ 33) 184 806 400

Par email
contact@trustbeauty.io

Margaux MURAT
Consultante en e-business 
et community marketing

Ophélie VENEAU
Consultante en e-business 
et community marketing

Prendre rendez-vous

https://www.linkedin.com/company/trustt/
https://www.facebook.com/trustbeautycrew
https://www.instagram.com/trustbeautycrew/
https://calendly.com/augustin-l/faisons-connaissance?month=2021-09

