

Propulsez votre marketing

[bookmark: _Toc394485384]

[image: Untitled]

Table des matières
Module 1 – Business plan pour plus de profits, plus de visibilité, plus d'impact	3
Etape n°1 : Comprendre votre business plan	3
Etape n°2 : Economiser du temps avec des outils	6
Etape n°3 : Créer des systèmes pour rendre votre activité moins stressante	8
Etape n°4 : Créer votre plan de commercialisation	11
Votre business plan	12
Checklist	15
Module 2 – Tirez profit des emails	19
Les avantages d'une mailing-list (abonnés par emails)	19
Etape n°1 : de l'importance du premier contact	20
Etape n°2 : éviter les erreurs en marketing par email	22
Etape n°3 : écrire une série d'emails qui atteint son but	25
Etape n°4 : assurer la maintenance d'une mailing-list	29
Checklist	30
PLAN D’ACTION	33
Exercice pratique	34
Module 3 - Comment travailler et donner à votre public exactement ce qu’il veut… avec intégrité et joie	37
Etape n°1 : vendre, ce n’est pas forcément mal	38
Etape n°2 : Ecoutez vos abonnés	39
Etape n°3 : Des idées qui fonctionnent	41
Etape n°4 : Vos systèmes de livraison	42
Etape n°5 : Créer ce dont ils ont besoin	43
Etape n°6 : Externalisez !	48
Checklist	49
PLAN D’ACTION	52
Exercice pratique	54
Module 4 – Obtenez une exposition de première classe pour vous aider à propulser votre entreprise et à doubler votre impact	57
Etape n°1 : Aider les autres à promouvoir votre entreprise	57
Etape n°2 : Trouvez un expert en publicité	59
Checklist	62
PLAN D’ACTION	65

[bookmark: _Toc397790131]
Module 1 – Business plan pour plus de profits, plus de visibilité, plus d'impact

Vous l’avez sans doute lu partout : "Il vous faut un plan d’affaires". Cependant, avant de se précipiter pour noter des idées sur un morceau de papier, il est important de comprendre qu’il y a beaucoup de modèles de plan d’affaires différents. Savoir quand utiliser un type donné peut booster vos résultats.
Dans ce module, nous allons créer un Plan de Commercialisation d’Un Mois complet pour votre entreprise. Il s’agit d’un plan opérationnel auquel vous pouvez vous référer comme à un modèle chaque mois et qui est à usage exclusivement interne.  Mais avant que nous y arrivions, mettons-nous dans le bon état d’esprit en nous offrant un rapide passage en revue de cinq plans d’affaires courants.
Le faire vous aidera à comprendre à quel stade vous vous trouvez et à vérifier si vous êtes vraiment prêt pour le Plan de Commercialisation d’Un Mois, notre Carte au Trésor de Planification des Affaires.

[bookmark: _Toc394485385][bookmark: _Toc397790132]Etape n°1 : Comprendre votre business plan

Etude de faisabilité
Le but d’une Etude de Faisabilité est de déterminer si votre idée d’entreprise est viable ou pas, avec une bonne chance de réussite. Vous devriez créer cette étude avant d’approcher votre banque ou n’importe quel autre investisseur, et avant de rédiger un Plan de lancement.
Une Etude de Faisabilité commence habituellement par un Résumé Analytique (que l’on rédige en dernier). Ensuite, elle s’attaque à ce qui suit :

a. Votre Produit / Service – Ce que vous prévoyez de produire (un produit ou un service)
b. Votre Marché – Savoir s’il existe ou non un marché viable, effectuer une étude de marché et "prouver" votre proposition.
c. RSI et Tarification – Etudier la façon exacte dont vous allez produire votre produit et comment vous aller dégager un profit en dépit des coûts de production et des coûts d’exploitation.
d. Le personnel – Combien de gens vous faudra-t-il ? Est-ce que ce ne sera que vous ou embaucherez-vous du personnel permanent ou externaliserez-vous ?
e. La projection – Selon vos calculs, combien gagnerez-vous la première année ? Selon vos calculs,  à combien s’élèveront vos dépenses ? Voyez-vous votre entreprise s’étendre ? Comment comptez-vous vous y adapter ?

Plan de lancement
Il est semblable à l’Etude de Faisabilité, mais vous n’avez pas besoin de "prouver" votre marché. 
Un Plan de lancement se focalise sur tout ce dont on a besoin pour rentrer dans les affaires :
· Des actifs personnels existants (de l’immobilier, du matériel de bureau, etc.)
· De l’argent disponible pour le lancement
· Des prêts
· Une assurance
· Des droits et des licences
Et tous les autres biens matériels susceptibles d’être utiles.

Plan stratégique
Ce type de plan est une question de définition de priorités visant à garantir l’obtention d’une croissance maximale. Il s’agit de passer au niveau supérieur. Par conséquent, cela n’inclut pas uniquement les opérations mais aussi la façon de maximiser ces opérations de façon à assurer l’expansion de l’entreprise.

Plan d’opération
Il s’agit d’établir la façon dont votre entreprise fonctionne :
· La structure de l’équipe et de la gestion (avec la définition des responsabilités de chaque membre principal)
· Les étapes importantes mensuelles et annuelles 
· Les systèmes que vous utilisez
· Les dates limites récurrentes

Plan financier
C’est ce que vous préparez quand vous vous dirigez vers la banque ou une petite organisation commerciale pour négocier les prêts. Le plan financier commence par un Résumé Analytique et se concentre sur les profits, les pertes, les projections et les frais d’exploitation. Il doit aussi montrer la raison pour laquelle vous voulez un prêt, ainsi que la façon dont cet investissement va être lucratif pour la banque (c’est-à-dire que vous réussirez !).

Beaucoup de gens appellent aussi le Résumé Analytique "plan d’affaires", puisqu’il fournit un passage en revue complet de l’entreprise et de ses buts, mais dans les faits, un Résumé Analytique fait habituellement partie d’une étude comme un Plan financier. Même si rédiger un Résumé Analytique pour vous-même peut vous aider à vous éclaircir les idées, son but formel est d’impressionner les autres (votre banque ou vos investisseurs potentiels) et de résumer la problématique de votre entreprise.
Vous devez envisager votre Résumé Analytique comme votre "appât". Il faut qu’il intéresse le lecteur, donc, abordez les points principaux tout en mettant l’accent sur le centre d’intérêt principal de chaque section de votre plan.ASTUCE: Rédigez-le après avoir rédigé la totalité de votre plan d'affaires. Si possible, faites en sorte qu’il ne dépasse pas une page.
Donnez-lui le titre de “Résumé analytique”.


Le type de plan dont vous aurez besoin pour aider à produire un afflux constant de revenus chaque mois contient des éléments des quatre premiers plans, mais il faut plutôt l’utiliser comme un Manuel de Réussite.
[bookmark: _Toc394485386]
[bookmark: _Toc397790133]Etape n°2 : Economiser du temps avec des outils

La planification des affaires peut être aride et laborieuse mais cela n’a rien de fatal. (Elle peut aussi vous donner des maux de tête mais nous allons vous montrer des outils qui, en fait, en feront une partie de plaisir !) 
Pour l’étape remue-méninges et organisation, essayez d’utiliser un logiciel de modélisation comme TheBrain. Ce merveilleux programme réagit tellement mieux que de simples diagrammes, et si vous savez comment utiliser le clic droit de la souris, il est ridiculement facile à utiliser. 
Quel est l'intérêt majeur de ce programme ?
Il est triple :
· Son interface est naturelle et visuelle
· Il groupe les informations selon vos thèmes et objectifs
· Il améliore votre productivité

Cependant, cette fois-ci, vous devriez résister à l’envie d’ "improviser" sans lire les instructions : une fois que The Brain est installé, ne fermez pas le petit pop-up. Cliquez plutôt sur le lien du Tutoriel Vidéo de démarrage rapide et consacrez dix minutes à (a) vous faire (dés)impressionner par ses fonctionnalités d’une étonnante simplicité et (b) apprendre comment l’utiliser presque immédiatement. La navigation est tellement simple qu’après une seule visualisation, vous n’aurez aucun mal à vous souvenir comment l’utiliser.
TheBrain vous demandera de passer à une version supérieure après un mois d’essai gratuit, mais vous pouvez décider de continuer à n’utiliser que la version gratuite.
L’outil suivant qui vous facilitera la vie est en fait un service en ligne. LivePlan est en quelque sorte le créateur et le secrétaire personnel de votre plan d’affaires : il fournit une grande variété de formats et de types de plans et il est entièrement personnalisable.
Vous saisissez les données par sections faciles, progressives et de type assistant, et à la fin, quand vous êtes entièrement satisfait de votre plan, vous pouvez le sauvegarder, le convertir en format .PDF ou en faire à peu près tout ce que vous voulez dans sa forme finalisée.

Cependant, les services hautement interactifs de LivePlan ne s’arrêtent pas aux plans d’affaires : Vous pouvez créer un argumentaire, créer de l’infographie et vous servir du secret le plus jalousement gardé de LivePlan : une abondante section d'aide qui contient des ressources de haut niveau.
[image: ]
LivePlan est également flexible sur le plan tarifaire. Vous pouvez effectuer des règlements mensuels (19,95 $), annuels (cela marche jusqu’à 11,66 $) et, surtout, quand vous avez fini de créer des plans d’affaires et que vous ne pensez pas que vous aurez besoin de vous servir de LivePlan avant plusieurs mois, vous pouvez mettre votre compte "en attente" pour seulement 2,99 $ par mois. De cette façon, LivePlan conserve tous vos plans d’affaires en mémoire jusqu’à ce que vous soyez prêt à vous connecter et à en créer d’autres. (Leur service clients est tout aussi exceptionnel.)

Ces deux types d’outil (TheBrain et LivePlan) vous aideront à créer des plans efficaces et à gagner du temps, peut-être même à réduire le processus de planification de plusieurs jours. Si vous ne savez pas quoi faire d’autre avec LivePlan, on vous le proposera. Vous pouvez visualiser des modèles de plans. Vous vous sentirez mieux équipé pour aborder la totalité du processus de planification. Et si l'anglais vous pose un problème, il existe aussi Mon-business-plan.com, un logiciel tout en français également dédié à la planification d'affaire.

[bookmark: _Toc394485387][bookmark: _Toc397790134]Etape n°3 : Créer des systèmes pour rendre votre activité moins stressante

Les outils et les ressources peuvent réduire énormément le temps que vous passerez à gérer votre entreprise mais, pris séparément, ils ne peuvent pas gérer votre entreprise à votre place.

Un coach ne gérera pas non plus votre entreprise à votre place mais il vous guidera dans la prise de décisions stratégiques susceptibles d’aider votre entreprise à passer au niveau supérieur, ou même à effectuer d’immenses changements de comportement.
Une des premières stratégies que la plupart des coaches pour entreprise vous demanderont de mettre en pratique est l’externalisation. Mais que ferez-vous si vous n’avez pas le budget pour le coaching parce que vous êtes occupé à trouver des tâches qui vous permettront de vous payer vous-même ?
Avant de vous lancer dans l’externalisation (avec ou sans coach en arrière-plan), vous devez savoir comment sous-traiter efficacement.  Et c’est le véritable problème auxquels la plupart des entrepreneurs qui travaillent à la maison doivent faire face aujourd’hui.
[bookmark: _Toc394485388]Voici comment la plupart des entrepreneurs sans expérience externalisent :
Ils lisent un rapport qui leur énonce tous les avantages de l’externalisation. Certains achètent même des forfaits horaires.
Ensuite, la réalité se manifeste dans toute sa brutalité : Vous êtes trop occupé pour préparer du travail pour votre nouvel assistant. Votre concepteur web vous demande une copie pour la cinquième fois mais vous ne l’avez tout simplement pas écrite (vous êtes trop occupé). Vous faites un effort héroïque et vous arrivez à produire un paquet de tâches insignifiantes pour votre nouvel assistant, des tâches qui ne sont pas essentielles ou que vous auriez pu facilement faire par vous-même (ou même que vous préfèreriez faire vous-même).
[bookmark: _Toc394485389]Dans le pire des cas :
· Vous perdez les cent euros que vous avez versés à votre sous-traitant pour un module de trois heures de travail, parce que des choses se sont produites et que vous n’avez jamais réussi à préparer assez de données  avant la date limite du forfait.

C’est là une réalité; l’autre est que vous avez besoin d’externaliser pour créer une entreprise forte qui produit régulièrement des produits qu’elle vend à ses fans, à ses abonnés et à ses clients.

L’activité ne croît pas parce que vous tournez en rond à effectuer des tâches pour d’autres personnes comme si vous étiez un employé.
Si cela ne vous correspond pas et que vous n’externalisez pas encore de façon régulière, cherchez  laquelle des raisons suivantes vous parle :

Le manque de budget pour sous-traiter
· Vous craignez de laisser quelqu’un d’autre contrôler une tâche ou un secteur de votre entreprise
· Vous avez les compétences pour le faire vous-même, donc, pourquoi ne pas économiser de l’argent ?
· Vous ne savez tout simplement pas quoi faire.
Si vous essayez encore de tout faire vous-même, en travaillant de façon réactive comme un employé, vous vous rendrez sans doute compte que vous passez plus d’heures à travailler qu’auparavant, pas moins. Votre temps ne vous appartient pas.
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Les gens qui vendent pour vous
En fait, vous n’avez pas forcément besoin d’une équipe pour vous aider à produire vos produits et à gérer votre entreprise : vous avez besoin de gens qui vendent pour vous. De cette façon, vous pouvez être en train de descendre une montagne des Alpes en ski ou vous reposer devant la piscine pendant que les ventes montent constamment dans votre compte PayPal ou bancaire.
Pour cela il y a deux types de gens qu’il vous faut attirer :
· Des affiliés
· Des partenaires

Des super affiliés : Des professionnels qui ont une autorité dans votre niche et qui peuvent vous fournir l’avantage de leurs propres listes d’abonnés ciblées et immenses, aussi bien que des gros chiffres de ventes quand il s’agit de votre produit.

Des fans passionnés : Ceux qui ont acheté votre produit ou utilisé vos services et qui veulent parler de vous à tout le monde parce que vous avez changé leur vie pour le mieux.

Comment attirer ces super-producteurs ? En maintenant un site web professionnel et ciblé qui leur assure que vous êtes la "bonne affaire" et en produisant régulièrement de nouveaux produits et promotions pour anticiper sur les besoins de client des abonnés de vos affiliés.
Et, bien sûr, il vous faut un programme d’affiliation visible, avec des commissions attirantes, des bonus à vie et autre récompenses et encouragements.

Les mêmes besoins s’appliquent aux partenariats. Votre site web, vos profils et vos réseaux sociaux, webinaires et vidéos devraient inciter les partenaires à faire la queue pour travailler avec vous, même si c’est seulement parce que vous faites en sorte que ce soit rentable pour eux. (Les fans travaillent pour le plaisir de s’associer et d’être fidèles les uns aux autres; les super affiliés pensent toujours à la récompense. D’habitude, leur première question est : "La promotion de ce produit me rapportera-t-elle de l’argent ?")

De plus, les partenariats ne sont pas forcés de s’enliser dans la paperasse. Vos meilleurs partenariats se feront simplement et naturellement quand vous aurez quelque chose que les abonnés de votre partenaire voudront à tout prix obtenir. Vous présentez et promouvez le produit ensemble, mais dans les faits, votre partenaire est en fait un super-affilié.

[bookmark: _Toc394485391][bookmark: _Toc397790135]Etape n°4 : Créer votre plan de commercialisation 

Maintenant que vous avez vu comment maximiser vos contacts et votre temps, votre business plan ne devrait plus avoir l’air aussi impossible à produire.
Si vous deviez essayer d’en produire chaque élément, vous ne tarderiez pas à vous arracher les cheveux, mais si vous combinez cela avec le marketing par affiliation et une externalisation bien pensée, vous créerez un plan et un système que vous pourrez réutiliser tous les mois.

Préparez-vous à apprendre et à décider :
· Quels produits vous allez lancer et quand
· Sur quels sujets vous allez publier des articles
· Quels médias utiliser (statiques et interactifs – y compris des vidéos, des webinaires, etc.)
· Comment utiliser tous ces éléments pour élaborer votre liste
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Votre business plan

	Quels produits lancer
	Générateur de revenus ou de prospects ?
	Récurrent ou unique ?

	Cadeau de bienvenue
Devrait avoir un seul but et refléter la raison pour laquelle le visiteur est allé sur votre site.
Simplifiez : Un seul modèle, une seule Fiche de Conseils, une seule réponse à une seule question, etc.

Livre Kindle
Actuellement l’un des meilleurs moyens de se faire connaître, d’établir son autorité et de bénéficier d’une promotion massive.
Mettre au point une série ou une sélection de plusieurs livres pour obtenir un effet maximum. (Sortir un livre par mois.)

Produit/service principal
Créez un produit/service permanent qui soit toujours en vente sur votre site (formation, service, objet, bien de consommation, …bref VOTRE produit/service phare)

Présentation de médias interactifs (Webinaire, Téléséminaire, Google Hangout, autre)
Il faut que les gens fassent votre connaissance, non pas par écrit mais "en personne". La meilleure façon de s’y prendre ? Organiser un évènement interactif.

Vidéo 
Utilisez ce moyen pour changer de type de message et chargez vos vidéos sur YouTube.
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	Sur Quoi Ecrire un Blog

	N’écrivez pas un blog sur vos produits : Ecrivez un blog sur les …
· problèmes
· objectifs
· rêves
de vos clients idéaux.

Faites en sorte que ces messages restent en rapport avec votre sujet de niche principal. Utilisez des idées de message sur les problèmes que vos produits peuvent "résoudre".

Exemple : Si vous êtes rédacteur publicitaire, écrivez sur tout ce qui est lié à la trousse de modèles que vous offrez (par exemple, 7 Astuces pour obtenir des Communiqués de Presse Parfaits) mais concentrez-vous sur le vrai problème de votre client potentiel, comme le besoin de gagner du temps et d’écrire plus vite et avec plus d’exactitude.
Dans vos messages, ne "vendez" pas mais utilisez un lien de vente naturel et discret à la fin, et / ou assurez-vous que votre  widget de "pub" soit placé à côté du message avec une photo de votre produit.



	Comment Utiliser Tous ces Eléments pour Elaborer Votre Liste

	Utilisez tout pour faire de la promotion croisée de tout le reste : assurez-vous qu’il y ait au moins une possibilité d’acheter (avec un appel à l’action) sur chaque vidéo, message de blog, page d’accueil, etc.
Et envoyez régulièrement des emails.


Vous avez maintenant :
· Une idée de votre plan d'affaire ou Business Plan (le modèle de création de produits gratuits et payants uniques et mensuels à créer)
· Des astuces pour élaborer ce plan d’affaires et une recommandation d’outil de premier ordre (TheBrain)
· Une compréhension des plans d’affaires et une recommendation d’outil pour la semi-automatisation (LivePlan)
· Des astuces sur l’utilisation optimale des personnes qui veulent promouvoir et vendre vos produits pour vous.

Ne vous souciez pas des sujets que nous n’avons pas encore traités en profondeur : le Module 1 est votre carte et votre passage en revue stratégiques. Les modules restants étofferont les détails précis :

Dans le Module n°2 : Nous créerons une stratégie d’email simple et nous étudierons le pouvoir des emails dans les secteurs capitaux de la mise au point de listes, de l’extension du rayonnement et de la génération de ventes.

Dans le Module n°3 : Nous transformerons le sujet délicat de la "vente" en un moyen agréable de fournir exactement ce que vos clients veulent le plus au monde : les produits pour lesquels ils tiendront absolument à dépenser de l’argent et à vous accorder leurs faveurs ! Cela permet aussi et en même temps de s’occuper de cet épuisant sujet, la "promotion".

Dans le Module n°4 : Vous serez parfaitement en mesure d’obtenir une exposition maximale afin de doubler votre impact.  (C’est là où vous apprendrez à générer la plus grande partie du trafic et comment l’obtenir, que faire de toutes ces interviews, de toutes ces vidéos, de tous ces partenaires de coentreprise, etc.)
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Checklist

· J’ai décidé d’utiliser ou de ne pas utiliser le logiciel de modélisation susceptible de m’aider à créer un remue-méninges sur mon plan d’affaires et à organiser mon entreprise
· J’ai téléchargé TheBrain, ou un logiciel de modélisation du même type
· J’ai choisi les éléments de mon plan de création de produit unique :
· Cadeau de bienvenue
· Ebook Kindle
· Produit de marque
· Rapport spécial
· Lot
· Site à adhésion
· Cours en ligne
· Coaching
· Conseil
· Autres ________________________________________
· Présentation de médias interactifs
· Webinaire
· Téléséminaire
· Google Hangout
· Messages de blog vidéo chargés sur YouTube ou utilisés sur mes pages d’accueil
· Autres _________________________________________________
· J’ai créé un compte avec LivePlan et j’ai commencé à étudier ses fonctionnalités.
· J’ai pris en compte un besoin futur ou actuel de coaching et je l’utiliserai pour mon développement personnel :
· Rien pour l’instant
· Un coach d’entreprise
· Un forum de coaching de haut niveau
· Autres _______________________________________
· Je recherche des  outils pour :
· La création de contenus et de produits
· La gestion de projets
· La communication
· Autres ________________________________________
· J’ai créé un Plan d’affaires mensuel basé sur tous ces facteurs et toutes ces ressources (aussi bien que sur mon budget)
· Je m’engage à créer des contenus et des produits de qualité de façon à attirer :
· Des affiliés de qualité et prolifiques
· Des partenaires de coentreprise de qualité et prolifiques
· Je crée un programme d’affiliation de qualité, avec des encouragements attractifs comme :
· Des bonus à vie
· Des commissions élevées
· Des récompenses pour les producteurs les plus prolifiques
· Des ressources (des boutons, des pubs, du graphisme, des DPP, et tous les autres éléments susceptibles d’aider mes affiliés à me promouvoir de façon professionnelle)
· Je m’engage à faciliter la condition d’affilié aux super affiliés
· J’ai décidé :
· Quels produits je vais lancer et quand
· Quels produits seront des produits uniques
· Quels produits auront une récurrence mensuelle
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
· Quels produits auront une récurrence mensuelle
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
· Sur quels sujets j’écrirai sur mon blog
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
· Quels médias j’utiliserai :
Les webinaires
Les téléséminaires
Les podcasts
Les vidéos
L’infographie
Autres ______________________________________ 
· Comment utiliser tous ces éléments pour élaborer ma liste
· Je m’engage à créer des systèmes  qui fonctionnent pour moi et mon style de vie idéal

Voici maintenant un liste d’outils de création de produits qui ont fait leurs preuves susceptibles de vous aider à réduire le stress de l’accession à un niveau plus lucratif tout en évitant les erreurs de la méthode par essais.
	URL	
	Description
	Prix

	Screenr
	Outil d’enregistrement en un clic pour créer des vidéos (capturer votre voix et ce que vous faites sur votre écran)
	Gratuit
(Versions professionnelles à partir de 19,00 $ par mois)

	Camtasia

	Logiciel d’enregistrement et d’édition vidéo.
	Essai Gratuit
A partir de 279 euros. 


	Audacity 2.0.5

	Logiciel d’enregistrement et d’édition du son 
	Gratuit

	Boxshot King
	Crée des graphismes de qualité professionnelle (en utilisant leurs galeries ou les photos que vous chargez). Transforme les photos en couvertures virtuelles
	99 $ par an

	Gimp


	Editeur graphique pour ceux qui ne peuvent pas se permettre d’acheter Adobe Photoshop
	Gratuit

	FreeConferenceCall.com
	"Enregistrement gratuit de conférences téléphoniques, fonctionnalités de lecture et de téléchargement, numéros gratuit d’accès international, réunions en ligne plus un rapport détaillé d’appel gratuit par email après chaque appel."
	Gratuit jusqu’à 1000 appelants; maximum d’enregistrement par appel : 6 heures

	GoToWebinar

	Technologie d’installation de webinaire facile; possibilité d’enregistrement; aucune limite au nombre de webinaires permis; numéros optionnels gratuits si nécessaire
	Jusqu’à 100 participants : environ 95 euros par mois
(réduction annuelle de 20 %)
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Module 2 – Tirez profit des emails

[image: ]Vous pouvez créer tous les produits du monde. Vous pouvez même les promouvoir nuit et jour … mais à moins que vous constituiez une liste d’abonnés, vous jetez quatre-vingts pourcent ou plus de votre dur labeur par la fenêtre. Ne laissez personne d’autre vous dire le contraire : le marketing par email ne contente pas d’être vivant et bien portant, il est essentiel à toute entreprise qui réussit.

Cependant, beaucoup de vendeurs négligent la constitution de listes ou ne lui accordent qu’une attention de façade; ils préfèrent parfois se concentrer sur les réseaux sociaux comme Facebook. 
Et bien qu’une page Facebook bien maintenue puisse attirer beaucoup de fans (surtout si vous faites de la publicité en promouvant votre page), tout cet intérêt et tout ce buzz sont quasiment inutiles si vous n’y incluez pas un moyen ou un appel à l’action qui incitera vos fans à s’inscrire sur votre liste.
Persuader les gens de s’inscrire sur votre liste d’abonnés ou les y inciter n’est pourtant pas la panacée de l’email : ce n’est qu’une façon de vous présenter à eux.
L’inscription sur votre liste n’est que le commencement et vous devriez l’envisager en tant que tel.
[bookmark: _Toc394486301]
[bookmark: _Toc397790139]Les avantages d'une mailing-list (abonnés par emails)

· Obtenir la permission de vos abonnés de leur envoyer des emails vous permet de :
· Poursuivre et de consolider votre relation avec eux
· Devenir une présence familière dans leur vie
· Créer un climat de confiance, ce qui est la première étape qui mène à la fidélité
· Trouver ce dont ils ont besoin et ce qu’ils pensent
· Prendre conscience des problèmes de service aux clients et les résoudre
· Créer des produits qui leur soient spécifiquement destinés
· Obtenir une rétroaction de qualité sur vos produits
· Donner à vos abonnés l’impression qu’ils jouissent de privilèges exclusifs (ils peuvent communiquer avec vous à titre privé, individuellement)
· Adapter vos produits actuels et futurs de façon à vous aligner encore plus sur votre fonds de clientèle
· Vendre à un public qui a déjà confiance en vous (et qui, dans beaucoup de cas, a déjà acheté chez vous, ce qui est toujours plus facile que de susciter l’intérêt de nouveaux "prospects")
· Présenter des produits pour lesquels vous êtes vous-même affilié, des produits pour la présentation desquels vous savez que vos clients vous remercieront
· Leur présenter la possibilité de devenir vos affiliés
· Chacun de ces affiliés vous présentera, vous et vos produits, aux gens qu’ils connaissent, ce qui étendra votre rayonnement et votre clientèle.
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Votre nouveau prospect s’est inscrit sur votre liste d’emails et a confirmé qu’il est d’accord pour recevoir des mails de votre part. A ce point, toutefois, ce n’est pas ce qui l’intéresse : Il veut seulement recevoir le cadeau promis par votre page d’accueil ou par votre formulaire de contact d’appel à l’action.

Voici ce dont vous devez vous assurer avec votre tout premier contact email :
A. Votre nouvel abonné peut facilement télécharger votre cadeau. Il n’y a pas le moindre doute sur ce qu’il faut faire ensuite, et il ne faut pas se laisser distraire.
B. Le cadeau donne ce qui a été promis et plait tellement à votre nouvel abonné qu’il décide d’intégrer votre site à ses favoris ou de se souvenir de votre nom.
C. Le cadeau donne envie d’avoir une plus grande quantité des produits et des enseignements que vous fournissez et d’entrer plus souvent en contact avec vous. La prochaine fois qu’un problème se produira en ce qui concerne sa niche de préférence, l'abonné devrait automatiquement penser à vous, regarder ce que vous avez à "dire sur la question".
D. Votre abonné doit ouvrir votre email suivant parce qu’il :
a. Se sent à l’aise et heureux quand il voit votre nom
b. Est certain que ce que vous allez dire sera intéressant
c. A envie d’en savoir plus sur l’objet de votre message
d. Se souvient de votre nom

E. Votre nouvel abonné devrait s’attendre à recevoir d’autres emails avec plaisir, surtout si vous concluez votre séquence d’accueil et de remerciement pour avoir téléchargé le cadeau en promettant d’envoyer une chose vraiment intéressante dans votre prochain email

F. Votre nouvel abonné devrait consulter votre prochaine offre (payante ou gratuite) avec empressement. Et cette offre devrait faire partie de votre tout premier envoi d’emails.

Mettez-vous à la place de votre prospect nouvellement inscrit sur votre mailing-list. Quand avez-vous téléchargé pour la dernière fois une chose qui vous a tellement plu que vous avez regardé ce que le donateur avait d’autre à offrir ?
Voilà ce que vous voulez créer. Et cela ne se fait pas avec un seul email : cela se fait avec une série d’emails (de six à douze emails qui sont nés du même évènement d’origine dans ce cas-ci).

Ce qu’il faut faire, c’est envoyer vos emails originels d’accueil et de remerciement pour avoir téléchargé le cadeau … puis maintenir le mouvement (et le contact) avec des emails de suivi.
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Vous pouvez atteindre une maîtrise conséquente du marketing par email en une poignée de minutes ... en prenant conscience des erreurs ordinaires de marketing par email et en décidant de ne pas les commettre.
Les voici :

Être trop occupé pour écrire à votre liste d’abonnés : C’est une des plus ordinaires (et la plus fatale). Il en faut jamais que vos abonnés oublient qui vous êtes !
Mettre en place un système d’automatisation de votre marketing par email (laisser le système s’en occuper plutôt que de perdre du temps à expédier les emails) vous aidera énormément à ne pas tomber dans ce piège-là comme les milliers d’autres vendeurs ratés et suicidaires.

Passer des heures à se battre contre le répondeur automatique : Avez-vous déjà eu du mal à diviser votre unique liste en trois listes plus ciblées ? A simplement essayer de charger une série d’emails et de les trier dans le bon ordre ?

Concentrez-vous sur la rédaction d’emails fantastiques, pas sur la technologie. La plupart des logiciels auto-répondeurs du marché sont faciles d'utilisation (aWeber, Getresponse, SG autorépondeur).

L’incohérence : Egalement connue sous le nom de syndrome "festin ou famine". Soit vous bombardez vos abonnés avec email sur email … soit l’attente entre les emails devient si longue qu’ils oublient vraiment qui vous êtes, et à ce stade-là, vous les avez perdus.
La planification de votre série d’emails en tant que complément à vos campagnes de marketing à venir et la programmation anticipée sont les clés pour éviter la destructrice de listes qu’est l’incohérence.

"Vendre": Oui, bien sûr, nous voulons vendre des produits, mais si votre abonnée commence à avoir l’impression que vous ne lui écrivez que quand vous voulez lui soutirer de l’argent, elle perdra vite toute illusion et elle se désabonnera.
Avant toute chose, concentrez-vous sur l’idée d’aider votre abonnée. Intégrez à vos messages de vente des astuces, des mini-cours gratuits, fournissez des nouvelles sur sa branche qui lui feront bonne impression, une histoire drôle tirée de votre propre vie, une expérience que vous avez vécue et à laquelle elle pourra s’identifier (et qui sera susceptible de l’aider).
Si elle a l’impression que vous l’aidez à affronter les défis de la vie et surtout qu’il est important pour vous de l’aider à maîtriser la passion particulière que vous partagez quelle qu’elle soit, elle vous fera confiance et attendra vos messages avec impatience.

Ne pas écrire à une personne particulière 
C’est une autre erreur que l’on a tendance à négliger. Quand vous écrivez vos emails, n’imaginez pas une liste ("mes abonnés") : pensez à une personne particulière et unique. Peut-être s’agit-il de la gentille nouvelle abonnée qui a mis le commentaire sur votre blog pour dire à quel point votre podcast l’a aidée à retapisser le fauteuil de sa grand-mère, ou d’un fan sur Facebook qui pose toujours des questions et envoie des commentaires familiers, ou même de l’abonné que vous avez rencontré au dernier salon professionnel … mais pensez à une personne particulière et écrivez comme si vous ne vous adressiez qu’à elle.

Ecrire sur vous-même au lieu d’écrire pour / à votre abonné
N’oubliez pas : Vous écrivez pour aider votre abonné. Parler de vous-même est une bonne chose si vous communiquez une histoire à laquelle votre abonné peut s’identifier … mais pas si vous vous épanchez sans but pertinent, si vous vous vantez de vos accomplissements (à moins que vous ne signaliez à quel point il serait facile à votre abonné de parvenir lui aussi à ce but particulier) ou si vous vous érigez en donneur de leçons.
(Voici un des moyens les plus faciles de donner l’impression à votre lectrice que vous vous souciez d’elle : dans vos messages, utilisez "vous" plutôt que "Je … je … je …" tout le temps.)

Être impersonnel (soyez vous-même !)
Lisez vos propres messages. Est-ce que vous vous ennuyez vous-même ? Est-ce que vos emails ont l’air d’avoir été écrits par une société anonyme ?
N’ayez pas peur d’inclure votre personnalité et votre style de conversation à vos emails. Il est évident que cela dégoûtera certaines personnes (mais pas autant que vous pourriez le croire et, croyez-moi, ce seront des personnes que vous VOUDREZ dégoûter !) mais d’autres auront la sensation de recevoir une "vraie lettre" et s’identifieront à vous avec beaucoup plus de chaleur humaine.

Jurer
La seule et unique fois où vous devriez jurer dans un email d’abonné est si vous savez que vos abonnés jurent beaucoup eux aussi. Et même dans ce cas de figure, vous pourriez être surpris par l’indignation qu’expriment certains d’entre eux si vous utilisez les mêmes jurons qu’eux.
Cela dit, ne tournez pas autour du pot avec vos abonnés. Si vous avez l’habitude de dire des choses comme "m*rde" et "put*in" dans vos messages de blog, ne changez pas brusquement de style. A vrai dire, il y a des gens qui désapprouveront les mots les plus bizarres que vous ne considérez pas du tout comme  offensants : je pourrais citer l’exemple de l’abonné qui désapprouvait l’usage du mot "Former" dans un programme de formation !
Ecrivez vos emails avec naturel, puis, quand vous les relisez, contentez-vous de vous demander : "Ai-je vraiment besoin de jurer pour me faire comprendre ?"

Ne pas suivre, ne pas nettoyer votre liste
Les listes sont vivantes. Elles s’étendent puis se retirent, comme la marée. Elles sont fluides et en perpétuelle évolution. Les gens s’abonnent … et se désabonnent.
Si vous ne suivez pas vos emails et ne voyez pas ce qui pousse les gens à se désabonner, combien cliquent sur un certain lien plutôt que sur un autre, et (le plus simple de tous) qui a acheté chez vous et qui hésite encore, vous fonctionnez avec une quantité insuffisante de données. Vos campagnes ne seront pas aussi ciblées qu’elles devraient l’être et cela aura pour résultat des ventes médiocres ou inexistantes au lieu de ventes élevées.

Des lignes objet ennuyeuses
Si votre ligne objet ne génère pas d’intrigue, d’intérêt, d’amusement, d’enthousiasme, d’excitation ou d’anxiété qui donne envie de lire le message, cela donne une ligne objet ennuyeuse.
Poursuivez votre lecture pour trouver comment y remédier !
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Il faut atteindre la perfection pour chacun de ces éléments afin de créer une parfaite confiance d’abonné et faire en sorte que votre abonné se souvienne de vous et ressente une poussée d’adrénaline quand il voit votre nom dans sa boîte de réception.
Il devrait avoir l’impression qu’elle reçoit du "vrai courrier" d’un ami au lieu de ce fatras de "messages de marketing" dont il ne tient jamais compte, qu’il efface toujours ou dont il se désabonne toujours.

Ce que votre abonné voit dans sa boîte de réception

Votre champ "De":
Avant que votre abonné n’ouvre votre email, il doit savoir que vous n’êtes pas du spam : il doit savoir qui vous êtes et se souvenir de vous.
Aidez-le en vous assurant que votre champ "De" affiche clairement votre nom (celui sous lequel il vous a "rencontré" la première fois) et un indice relatif à votre sujet ou à l’identité sous laquelle votre abonné devrait vous connaître. (Par exemple : "Jean Dupond, le Concepteur de Site Web Facile")

Votre ligne objet :
Votre ligne objet doit effectuer une tâche simple : attirer l’attention de votre abonnée. Nous avons déjà parlé de ce qu’une ligne objet forte devrait créer, mais elle devrait aussi éveiller une émotion, même si le lecteur ne l’identifie pas en tant que telle.
Il est important de souligner que la "Curiosité" n’est pas une émotion mais que si elle est assez forte, elle peut servir d’émotion !  Avant toute chose, votre ligne objet doit immédiatement dire ce que son ouverture rapportera à l’abonnée.
Votre ligne objet n’a pas besoin d’être originale (bien que cela puisse parfois aider) ou de gagner un prix de littérature : elle doit seulement inciter votre abonnée à ouvrir votre email.
Elle devrait aussi ne pas déclencher le filtre anti-spam de votre abonné.

Ce que votre abonné voit quand il ouvre votre email
Félicitations ! Il a ouvert votre email, mais houp-là, il faut encore qu’il décide si cela vaut ou non la peine de le lire.
Avant toute chose, assurez-vous que votre ligne objet ne l’induise pas en erreur ! Elle devrait porter sur ce qu’elle s’attendait à lire.
Et maintenant, votre premier paragraphe doit "l’appâter" de façon à ce que le reste de votre email puisse "la capturer".
C’est le moment où une question et / ou une anecdote personnelle peu(ven)t faire admirablement l’affaire. Il devrait s’agir d’une chose à laquelle vous êtes sûr qu’elle peut s’identifier.

Nommez le problème et promettez une solution
Vous pouvez repérer un problème et donner une "astuce" comme solution au lieu de directement vendre quelque chose au lecteur.

Soyez franc
N’ayez pas peur de dire à votre lecteur que vous avez la solution, ni de la lui fournir. Ensuite …

Dites-lui quoi faire
Ne vous contentez pas de lui envoyer un lien : dites vraiment à votre lecteur ce qu’il peut faire ensuite. ("Abonnez-vous à mon mini-cours gratuit en 7 parties" ou "Cliquez sur le lien pour obtenir votre bon de réduction".)
Trouvez des moyens d’inciter votre lecteur à cliquer immédiatement. Même si le vieux dispositif "à validité limitée" est encore valide et apporte effectivement des résultats, ne l’utilisez qu’en dernier recours ou testez vos limites de validité pour voir si elles font augmenter ou baisser les ventes.
Faites en sorte que vos limites de validité soient réalistes. Il vaut mieux donner à votre client trois jours, puis envoyer un "RAPPEL DE DERNIERE MINUTE", que de raccourcir le délai de façon excessive. "50 % de réduction pour les trois prochaines heures" est un délai trop court : c’est également arrogant parce que cela suppose que votre abonné peut tout laisser tomber et n’a rien de mieux à faire que rester regarder sa boîte de réception.
Les abonnés qui consulteront leur boîte de réception quatre heures plus tard seront très contrariés, et si votre offre était une grande offre, ils vous donneront du travail supplémentaire en vous envoyant des emails colériques qui exigeront une autre chance d’acheter le produit. Ce qui vous mettrait dans l’inconfortable situation de dire "non" ou d’allonger votre limite de validité, ce qui signifie qu’ils ne tiendront pas compte du prochain ultimatum.

Ajoutez un "P.S."
Certaines personnes considèrent que le P.S. est un dispositif dont on a abusé. D’autres insistent sur le fait qu’ils obtiennent encore la plus grande partie de leurs clics publicitaires à partir du lien qui se trouve dans le P.S. lui-même (c’est la fonction marketing traditionnelle d’un P.S. : donner à votre abonné une "dernière chance" et une dernière incitation à cliquer).
Une façon de rendre le dispositif du P.S. original est d’inclure au P.S. une offre, un coupon ou un cadeau "surprise" qui ait l’air d’un beau cadeau même si il / elle renvoie à un produit payant.

Donnez suite 
Evaluez les retours que vous obtenez sur chaque email que vous envoyez, s’il y en a. (Posez des questions auxquelles votre lecteur aura très envie de répondre afin de générer cette rétroaction).
Demandez à votre abonné si :
· il a téléchargé votre produit sans problème
· il a déjà eu l’occasion de l’essayer (envoyez cette question APRÈS au moins trois jours. Ne l’embêtez pas avec cette question une heure après qu’il l’ait acheté)
Invitez-le à poser des questions ou à vous contacter si il a des problèmes.
Envoyez-lui un autre email avant la fin de la semaine pour qu’il se souvienne de qui vous êtes.

Préparez vos promotions et les campagnes de marketing par email correspondantes à l’avance de façon à pouvoir profiter des évènements clés de chaque exercice (besoins saisonniers, relatifs aux vacances, anniversaires, etc…)
Le marketing par email devrait toujours aller de pair avec vos campagnes de marketing … même si votre abonné devrait toujours avoir l’impression que les emails sont spontanés.
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La meilleure façon de créer des emails forts, c’est… de les écrire puis de configurer/gérer votre répondeur automatique (c’est-à-dire les charger dans l’ordre, diviser sa liste en segments quand il le faut pour obtenir une distribution encore plus ciblée, vérifier ses statistiques de clics publicitaires de répondeur automatique et y réagir, etc.)
Si l’écriture n’est pas votre fort, embauchez une personne qui adore écrire des emails ou confiez cette tâche à un rédacteur publicitaire spécialisé. Ensuite, relisez ce qui a été écrit et personnalisez-le autant que possible avec vos propres mots.
Le marketing par email est essentiel pour élaborer une liste forte, active et à fort taux de réponse. Ne laissez pas cela au hasard ou pour quand vous aurez "quelques moments" à y consacrer.
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Checklist

· Je comprends l’importance de la première prise de contact quand mon abonné s’abonne 
· J’ai fait le nécessaire pour que mon nouvel abonné:
Puisse facilement télécharger mon cadeau ou mon bulletin d’information de bienvenue
Reçoive ce que je lui ai promis, et si possible plus encore
Désire que je lui envoie une "plus grande quantité" de mes emails
· Je m’engage à garantir que :
· Mon abonné se souvienne de mon nom dans l’avenir, quand il le retrouvera dans sa boîte de réception
· La vue de mon nom dans sa boîte de réception lui apporte chaleur humaine et contentement
· Mes emails se concentrent sur mon abonné et ses besoins
· Mes emails créent un climat de confiance ainsi qu’une relation saine et active
· Il aille de soi pour mon abonné que la plupart de mes emails vaudront amplement la peine d’être lus
· Je suis conscient de l’importance d’écrire des séries d’emails aussi bien que des emails uniques ou ponctuels, et j’en prévois plus d’une série
· Je comprends qu’il est important que le flux des emails qui arrivent dans la boîte de réception de mes abonnés soit cohérent et diffusé à l’intervalle idéal pour avoir l’air naturel
· Je suis conscient des erreurs courantes relatives aux emails et je m’engage à tout faire pour les éviter, surtout :
· Me retrouver trop occupé pour m'occuper de ma liste
· Envoyer des emails de façon sporadique, séparés par de longues périodes de non-contact
· Envoyer des emails trop souvent, ce qui fait que mes abonnés se fatiguent de voir mon nom dans leur boîte de réception
· "Vendre" au lieu d’ "aider"; ne pas parsemer mes sujets d’astuces, de cadeaux, d’anecdotes et d’informations, aussi bien que d’appels commerciaux
· Ne pas utiliser tout le potentiel des appels à l’action
· Ecrire à une foule au lieu de faire croire à mon abonné que je lui écris à lui seul
· Oublier de me concentrer sur mon abonné et utiliser trop de messages en "Je"
· Être trop formel et avoir l’air impersonnel
· Être trop décontracté 
· Ne pas en retirer les abonnés qui sont entièrement inactifs depuis longtemps
· Ne pas faire attention à mes lignes objet et ne pas m’assurer qu’elles incitent vraiment à ouvrir mes emails
· Je me suis assuré que mes emails contiennent :
· Un champ "De" qui indique clairement l’identité de l’expéditeur de l’email ainsi que son champ d’activité
· Des lignes objet fortes
· Quand cela est approprié, j’utilise des mots "déclencheurs" à forte charge émotionnelle tels que "ALERTE" et "RAPPEL"
· Je m’assure que mes lignes objet ne déclenchent pas de filtres anti-spam
· Je m’assure de prospecter avec un des éléments suivants ou avec les deux :
· Une question saisissante
· Un paragraphe d’ouverture fort qui incite naturellement le lecteur à continuer à lire
· J’ai nommé le "problème" et promis une solution 
· J’utilise intelligemment le dispositif du P.S.
· Je planifie mes campagnes par email de façon à ce qu’ils soient en rapport direct avec mes campagnes de marketing 
· J’organise mes campagnes de marketing et mes promotions par email à l’avance de façon à pouvoir profiter pleinement des :
· Vacances
· Saisons
· Evénements relatifs à l’adresse ou à la vie de mon abonné
· Repères culturels et des étapes importantes (par exemple, la rentrée des classes etc…)
· Autres __________________________________________
· J’ai automatisé une proportion suffisamment grande de mon marketing par email pour me sentir à l’aise, ce qui me laisse le temps de plus me concentrer sur mes abonnés.
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PLAN D’ACTION

Etablir la relation, cela revient à trois choses : La garantie, la cohérence et le flux. 
Utilisez ce Plan d’Action pour vous assurer que chaque série d’emails de suivi que vous expédiez contienne ces étapes de base.

L'abonné s'inscrit
Envoyer lettre de confirmation
L'abonné confirme
Envoyer la lettre de bienvenue. Dire comment récupérer le cadeau
Rassurer l'abonné en rappelant votre engagement de confidentialité et de non-divulgation de ses données

L'abonné récupère son cadeau
Remerciez-le; demandez-lui si tout s'est bien passé
Dites-lui comment vous contacter
Dites-lui ce que vous allez lui envoyer désormais
Aiguisez sa curiosité

Vous commencez le suivi
Envoyez une astuce intéressante sur la manière d'utiliser votre cadeau
Rappelez-lui que vous allez lui envoyer d'autres astuces dès les tous prochains jours
Envoyez les astuces/conseils
Remerciez voter abonné d'utiliser vos conseils et votre cadeau
Passez à l'offre commerciale


Astuces de Cohérence :
· Bien que chaque nouveau cycle ait un but et / ou une offre différent(e), suivez les mêmes étapes pour créer une routine d’inscription ou d’achat
· Chaque nouveau cycle devrait anticiper et fournir la meilleure "étape suivante" à votre abonné
· Utilisez le même modèle pour les pages de vente 
· Rédigez vos pages de vente et vos messages de répondeur automatique en suivant le même style
· Variez les encouragements que vous utilisez.
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	Supplément d’informations
Pourquoi est-ce que votre site est d’une telle qualité qu’un supplément d’informations sera en soi un encouragement puissant ?
Est-ce que vous présentez des informations que personne d’autre ne connaît ?
Est-ce que les informations présentées par votre site sont aussi ciblées que possible ?
Avez-vous communiqué à vos abonnés au moins une véritable "pépite" qu’ils pourront utiliser ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________


	Bulletin d’information
Pourquoi vos abonnés voudraient-ils régulièrement passer du temps à télécharger et à lire votre bulletin d’information ?
Recevront-ils un cadeau de qualité tous les mois ? (Par exemple : un nouveau modèle; un bon de réduction; des éléments graphiques, etc...)
Votre bulletin d’information est-il agréable à regarder ? L’offrez-vous aussi bien en format texte qu’en format HTML ? Est-ce qu’il contient les nouvelles de niche les plus récentes, y compris les changements, les astuces de produit, des instructions de tutoriel et d’autres choses ?
Votre bulletin d’information sera-t-il payant ou gratuit ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________



	Mini-cours par email
Votre mini-cours par email est-il absolument irrésistible pour votre abonné ?
Est-ce qu’il apporte une valeur ajoutée au produit qu'il a téléchargé et est-ce qu’il lui permet de mieux comprendre la niche ou d’utiliser le produit plus efficacement ?
Lui direz-vous qu’il recevra votre mini-cours, qui commence dans __ jours, comme bonus … ou devra-t-il s’inscrire pour l’obtenir ?
Est-ce que chaque partie du mini-cours traite d’une seule étape ou astuce simple mais efficace ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________


	Offre gratuite
Avez-vous pensé à créer une autre offre gratuite que vous pourriez présenter pendant votre première série de suivi ?
Est-ce qu’elle apporte une valeur ajoutée à votre premier produit ou offre ou est-ce qu’elle les met en valeur ?
Quelle aide cette offre apportera-t-elle à vos abonnés, ou qu’est-ce qu’elle leur donnera ?
Pourquoi la "gratuité" est-elle ici un avantage ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________


	Offre payante
Êtes-vous prêt à créer une autre offre payante ? Si oui, quel type d’offre allez-vous créer ?
Est-ce que votre timing est en phase avec le rythme personnel de votre abonné à mesure qu'il progresse avec votre produit original ou qu’il l’utilise ?
Dans le cadre de votre entonnoir de ventes, est-il naturel de maintenir l’engagement de votre abonné ?
Est-ce que cela l’incitera à en vouloir plus, même si c’est une vente incitative ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________


[bookmark: _Toc394488022]
[bookmark: _Toc397790147]
Module 3 - Comment travailler et donner à votre public exactement ce qu’il veut… avec intégrité et joie

Quand vous vous concentrez sur aider vos abonnés à vivre leur rêve tout en résolvant leurs problèmes, il se produit un effet secondaire inattendu. Même si vous avez commencé en étant un requin des ventes avec une vision en tunnel, vous commencez en fait à vous soucier de vos abonnés. Cela se produit parce que, au moment même où vos abonnés apprennent à vous connaître, vous apprenez à les connaître.
Et entamer des relations avec des gens, cela signifie soit qu’ils vous rendent fous, soit que vous commencez vraiment à vous soucier d’eux. (Parfois les deux à la fois !)
Vous commencez naturellement à rechercher des moyens d’être là pour eux, des moyens de partage.
Heureusement, la plupart des entrepreneurs qui travaillent à domicile ne sont pas "des requins des ventes". "Heureusement", parce que le marketing en ligne d’aujourd’hui est essentiellement basé sur la relation (et parce que ce n’est pas gentil d’exploiter les gens) et "heureusement" parce que ceux qui se concentrent sur un marketing de la relation obtiennent de meilleurs résultats. 

Leurs abonnés :
· Deviennent des clients fidèles
· Deviennent fidèles et confiants
· Répandent les nouvelles — à la vitesse de l’éclair !

Les requins des ventes sont une sorte de personne totalement différente : ils s’intéressent à l’approche "agressive" et que les produits qu’ils vendent soient efficaces ou non leur est indifférent. Ils ne tiennent pas compte des demandes de remboursement ou des réclamations ou mettent longtemps à les traiter. Les gens qui ont acheté chez eux une fois n’y reviendront pas. Ils vendent du simple volume, font de l’argent pour faire de l’argent et attirent les innocents avec des campagnes publicitaires gigantesques (et avec des affirmations qui induisent en erreur).

[bookmark: _Toc394488023][bookmark: _Toc397790148]Etape n°1 : vendre, ce n’est pas forcément mal

Quand Stéphanie a commencé à travailler dans un magasin de matériel de pêche, elle l’a fait parce que (a) il lui fallait absolument un travail (b) elle savait tout sur la pêche. En fait, la pêche la passionnait. Elle avait grandi dans une zone où la pêche était une seconde nature pour la plupart des gens et elle avait pratiqué toutes sortes de pêche depuis qu’elle était petite fille et que son grand-père lui avait présenté cette activité.

Le problème, c’était qu’elle détestait vendre. Elle se souvenait de ses années de faculté, où elle travaillait dans un grand magasin et où les managers la pénalisaient parce qu’elle ne poussait pas chaque client à prendre la carte de crédit de l’établissement. Elle se souvenait d’avoir travaillé pour un agent immobilier qui insistait pour qu’elle fasse des appels dans le dur avec le répertoire à l’heure du dîner et pousse les clients à vendre leur maison. Par conséquent, si elle n’avait pas vraiment eu besoin d’argent, elle n’aurait jamais travaillé dans un magasin de matériel de pêche où son objectif principal serait de "vendre".

Mais Stéphanie a eu de la chance : le propriétaire du magasin était un homme qui avait les mêmes valeurs que son grand-père. Il était lui aussi passionné par la pêche et il voulait quelqu’un qui aiderait ses clients.

Quand Stéphanie s’est détournée du funeste mot "vendre" pour aider les clients à trouver exactement ce qui les aiderait le plus, vendre est devenu "amusant".

Stéphanie a découvert qu’avec ce type d’approche, la vente :
· Résolvait les problèmes
· Plaisait au client
· Générait des ventes récurrentes avec des clients qui demandaient à s’adresser à elle plutôt qu’à l’autre employé qui ne s’intéressait moins à la pêche
· Lui permettait de recommander des articles chers tout en étant sûre que les clients faisaient confiance à sa recommandation
· Rendait son patron heureux
· Accroissait les ventes annuelles
· Créait une culture et une communauté
· Transformait le magasin en lieu "de référence" de ce type dans la zone touristique de cet endroit
· Générait des opportunités commerciales
· Consolidait sa réputation et lui rapportait de la gratitude
· Et par-dessus tout, vendre avec ce type d’approche était gratifiant et facile à faire.
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[bookmark: _Toc397790149]Etape n°2 : Ecoutez vos abonnés

Une chose que Stéphanie faisait naturellement, c’était écouter activement ses clients quand ils demandaient de l’aide. Elle allait aussi les saluer et leur offrait de les aider quand ils avaient eu le temps de jeter un coup d’œil.

Elle ne se ruait pas sur eux alors qu’ils franchissaient la porte pour essayer de leur vendre une canne de pêche à la mouche à mille deux cents euros.
Au lieu de ça, elle :
· Les accueillait dans le magasin et leur disait rapidement où tout se trouvait (s’ils avaient l’air "perdus")
· Leur demandait s’il y avait quoi que ce soit qui nécessite son aide
· Ecoutait leur réponse
· Utilisait ses connaissances et son jugement personnels pour "remplir les vides", c’est-à-dire comprendre les détails qu’ils ne lui avaient pas donnés

Par exemple, si un couple de personnes âgées perplexes entrait, modestement habillé, elle pourrait (par expérience) deviner correctement la fourchette de prix dans laquelle ils veulent rester, aussi bien que le fait qu’ils ne sont pas pêcheurs quand ils ont dit qu’ils cherchaient une "canne à pêche" pour leur petit fils.
Sa question suivante, puisque "canne à pêche" est un terme à la fois inexact et générique, a été : "De quel type de canne a-t-il besoin ?"
Quand ils n’ont pas vraiment su répondre, elle les a aidés en posant des questions comme : "Quel type de poissons attrape-t-il ? Est-ce qu’il pêche en rivière ou sort-il dans la baie ?"
Quand a elle a été sûre de comprendre quel type spécifique de canne ils avaient besoin, elle leur a alors montré les trois ou quatre modèles qui correspondaient à leur fourchette de prix. (Elle leur a aussi demandé : "Combien voulez-vous dépenser ?")

Et s’il y avait une canne légèrement plus chère qui leur conviendrait vraiment mieux, elle la conseillerait en option, soulignerait ses avantages et les aiderait en leur apprenant qu’elle serait en vente "mardi prochain" ou en leur apprenant qu’ils pourraient la réserver.

(Dans le monde du marketing en ligne, cela revient à récompenser vos abonnés et à créer de l’anticipation en leur disant qu’ils bénéficieront d’une offre spéciale sur un produit existant "mardi" ou en offrant des possibilités de paiement en plusieurs fois).

Tout cela est venu très naturellement à Stéphanie parce qu’elle ne se contentait pas de connaître ses produits et sa niche : elle était orientée vers le client et elle aimait aider.
Si vous traitez vos abonnés (et vos affiliés) de cette façon et que vous leur faites comprendre que leurs problèmes et leurs rêves comptent pour vous, alors, vendez-leur ce dont ils auront besoin et cela vous fera des clients à vie ! (Reconnaître leurs besoins sans avoir de solutions à offrir est une des erreurs à ne pas faire…)

Ensuite, prenez le temps de vraiment penser à vos abonnés quand vous n’êtes pas en train de les écouter avec attention. Réfléchissez à leurs problèmes. Observez leur comportement. Anticipez leurs besoins.
Tout cela se fait en suivant et en observant ce qui les incite à rester dans votre entonnoir de ventes, et ce qui les fait souvent quitter votre site. Ces points de sortie ne sont pas un problème pour vous : ils représenteront votre meilleure opportunité quand vous aurez compris pourquoi ils s’en vont.
Cela vous permettra de combler le vide avec un produit qui résoudra le problème, ou de les rediriger vers un site web à adhésion, ou même de les envoyer chez un autre concurrent qui a exactement ce dont ils ont besoin. (Assurez-vous simplement de devenir son affilié avant toute chose…)
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[bookmark: _Toc397790150]Etape n°3 : Des idées qui fonctionnent

Vous devez trouver le juste milieu entre le familier et l’innovation. Par conséquent, conservez votre stratégie de marque, votre système de prestation et votre "voix", mais surprenez vos abonnés avec des offres qui "augmentent" vos résultats de façon unique.

Vous vous souvenez de Stéphanie ? Nous avons précisé que l’autre employé n’aimait pas vraiment la pêche; il aimait les bateaux (ainsi que les bricoler, en refaire les finitions et les réparer). Stéphanie a persuadé le propriétaire de le laisser gérer une section de location et de réparation des bateaux à plein temps, ainsi que d’embaucher un autre auxiliaire pour le magasin.

La seule chose que Stéphanie n’a pas faite et que vous avez déjà faite était de fonder sa propre entreprise.  Néanmoins, vous pouvez embaucher des gens comme Stéphanie et son collègue dingue de bateaux. 
Ce sont les spécialistes qui :
· S’occupent des tâches et des domaines épuisants dont  vous n’avez ni l’aptitude ni l’envie de vous occuper
· Empêchent les catastrophes provoquées par votre manque de familiarité avec les domaines essentiels qui sortent de votre champ de compétences
· Aident vos clients à aimer votre entreprise parce qu’ils reçoivent l’aide dont ils besoin et l’obtiennent facilement
· Aident votre entreprise à progresser comme sur des roulettes et vous aident à faire bonne impression

Laissez votre sous-traitant spécialiste faire ce qu’il aime le mieux faire, ne l’encombrez pas de votre présence et appréciez les résultats.
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[bookmark: _Toc397790151]Etape n°4 : Vos systèmes de livraison

Vous vous souvenez de notre Requin du Marketing ? Il se moquait de ne pas être efficace. Ce n’est pas vous mais, à votre insu, vous pouvez faire tourner le bateau sur lui-même et le faire chavirer en ne faisant pas suffisamment attention à votre système de livraison.

Cela se produit habituellement quand vous effectuez des tâches comme essayer de mettre en place des paniers de commande ou classer les téléchargements avec les ventes incitatives et les bonus. Si une étape ne fonctionne pas, ou plonge votre acheteur dans la confusion, vous l’avez perdu.
Il se peut que vous ayez honnêtement placé ses marchandises au bon endroit afin de faciliter la livraison, mais votre panier de commande a "buggé" parce que vous avez oublié un seul détail.
Votre client ne va pas seulement avoir l’impression qu’on l’a escroqué d’une façon ou d’une autre : il va entièrement perdre confiance en vous. Et si il oublie qui vous êtes (ou même si elle n’oublie pas), quand votre nom apparaîtra dans sa boîte de réception, cela lui donnera une impression vaguement désagréable.
Si il décide qu’il est trop difficile de traiter avec vous, il se peut qu'il demande à être remboursé sans jamais donner sa chance à votre produit.
C’est à ce stade qu’une livraison facile et fluide et un service clients de première qualité deviennent essentiels. Dans ce domaine et dans la mesure du possible, essayez de tout automatiser ou de tout déléguer.
Ce qui compte, ce n’est pas le panier de commande, et la mise en place des étapes de livraison ne vous rapportera pas d’argent ! Tout ce qui compte pour vous, c’est la pêche, comme pour vos clients.
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[bookmark: _Toc397790152]Etape n°5 : Créer ce dont ils ont besoin

OK. On a assez parlé de pêche. Comment, en tant que vendeur en ligne, pouvez-vous plaire à vos clients ?

Prenez l’habitude de vraiment écouter en :
· Surveillant leur attitude
· Tirant des conclusions de leurs commentaires et de leur retour
· Regardant ce qu’ils recherchent sur Google
· Regardant quels produits sont vos meilleures ventes, et ceux qui n’évoluent pas du tout
· Prenant note de vos remboursements et vos réclamations
· Posant des questions claires sur ce qui n’a pas fonctionné
· Le demandant directement à votre client par l’intermédiaire de :
· Questions
· Sondages sur Facebook
· Enquêtes par email
· Messages sur des forums
Rassurez votre client en :
· Accusant réception des réclamations sans attendre
· Remboursant les clients rapidement et aimablement
· Offrant une autre solution si celle-ci n’a pas vraiment fonctionné pour lui (et surtout si c’était votre faute)
· Posant des questions qui vous aideront à résoudre le problème
· Fournissant un système de service clients simple et efficace avec un rendement rapide
· Expliquant à votre client ou abonné comment vous contacter et comment accéder à votre système de service clients
· Reconnaissant le problème et en le paraphrasant
· Leur disant ce que vous allez faire pour le résoudre
· Le résolvant rapidement ou en leur envoyant une nouvelle unité le cas échéant

Créez les produits dont ils ont besoin
Si vous avez vraiment écouté, vous deviendrez bientôt devenir expert pour prévoir quand et où, dans votre entonnoir des ventes, votre client regardera autour de lui en disant : "Où puis-je me procurer un________ ?" ou "Où puis-je me procurer d’autres ________ ?"

Quand vous avez créé un produit ou un service principal, ne vous reposez pas sur vos lauriers : créez-en d’autres et bouchez les trous. A chaque étape de son voyage, votre client devrait se sentir heureuse parce que vous serez là pour lui tendre l’échelle juste au moment où elle sera prête pour l’étape suivante.

Avoir une sélection de produits/services indémodables, toujours disponibles, fournir régulièrement de nouveaux produits et de nouvelles offres, tout cela donne vie à une communauté. Et la "communauté", c’est l’essentiel du marketing en ligne d’aujourd’hui.

Voici des suggestions qui ont fait leurs preuves pour mettre le turbo à votre marketing :

· Créez un site web à abonnement. 
Si votre communauté devient active et que vous recevez régulièrement des questions par email, sur les forums et sur vos pages ou profils de réseaux sociaux, alors, il est vraiment temps que vous créiez votre site d'accès par abonnement.

Mettez toutes les questions auxquelles vous avez répondu dans une page FAQ envoyez-la leur. Dites-leur qu’ils peuvent vous contacter (précisez quand et à quelle fréquence) sur votre nouveau site web privé pour accéder à plus d’astuces et d’informations précieuses et pratiques.
Les sites à adhésion ont bel et bien un cycle de vie par membre, donc, si votre site web privé a rapidement du succès, offrez des adhésions à vie :
· Après XX paiements OU
· Pour un prix forfaitaire (qui vaut au moins cinq ou six mois d’adhésion standard)
Cela garantit qu’au moins quelques-uns de vos Membres à Vie aimeront passer du temps sur le site pour aider les nouveaux membres. Ainsi, vous renforcerez encore plus votre communauté tout en gagnant des revenus périodiques, réguliers, mensuels et forfaitaires grâce à elle.
Utilisez un logiciel comme Amember pour administrer votre site web à adhésion (il existe en version française). 
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· Ne mettez pas tous vos œufs dans le même panier
Créez plusieurs sortes d’offres. Cela peut inclure :
· Votre site web à adhésion
· Des produits numériques
· La livraison du même produit dans les divers styles d’apprentissage de votre public
· Des services
· Des produits et des offres gratuit(e)s
· Des produits et des offres payant(e)s
· Des ventes incitatives pour ceux qui sont prêts à passer à l’étape suivante
· Des ventes à prix réduit pour ceux qui en ont envie, qui ont le potentiel de bien s’intégrer à votre clientèle mais qui débutent tout juste et ont besoin d’instructions plus simples ou ont un budget temporairement restreint (parce qu’ils n’ont pas encore utilisé votre produit ou vos systèmes)

· Récompensez vos abonnés
Envoyez-leur des bons ou des codes de réduction. Testez de nouveaux produits sur eux avec des offres de présentation à durée limitée. Offrez un grand programme d’affiliation avec des récompenses massives. 

En bref, donnez à vos abonnés une raison vraiment bonne de rester chez vous !

· Recherchez des opportunités de promotion naturelle de vos produits
Vous pouvez, bien sûr, rédiger des messages de blog précisément pour vous offrir l’opportunité de vendre à la fin du message, mais cela marche rarement aussi bien que si vous écrivez votre message de blog pour aider vos abonnés : dans ce cas, cherchez quel produit, quelle offre ou quel produit affilié pourrait l’aider à passer à l’étape suivante.
Amenez-le à ce produit par l’intermédiaire de votre lien, de votre widget ou de votre pub, et indiquez ce qu’il devrait faire par la suite.

· Créez des systèmes réguliers
Si un système vous aide à vendre, c’est à cause d’un facteur très important et caractéristique des systèmes : ils créent des habitudes d’abonnés.

Par exemple, si vous envoyez une série de vidéos toutes les semaines à la même heure et que vous dites aux gens quand les prochaines vidéos seront disponibles, vous êtes beaucoup plus susceptible de vous constituer un public, car vos visiteurs prendront l’habitude de faire ce voyage particulier en votre compagnie.
Profitez de cette opportunité naturelle et offrez-leur un lien d’inscription pour le leur rappeler, le jour de la vidéo suivante.

· Au lieu de regarder ce que font vos concurrents, cherchez ce qu’ils n’ont pas encore fait.
OK, ce n’est donc qu’une façon fantaisiste de dire "bouchez les trous", mais cette expression a été tellement utilisée qu’elle en a perdu toute signification.
Essayez d’envisager chaque aspect de votre entreprise avec un état d’esprit frais et neuf. Trouvez de nouvelles façons d’envisager les vieux produits et les vieux problèmes et regardez les vieilles solutions pour vérifier s’il n’en existe pas de meilleures.

[bookmark: _Toc394488028][bookmark: _Toc397790153]Etape n°6 : Externalisez !

Répétons-le. Vous ne pouvez pas tout faire vous-même, et vous ne le devriez pas. Après tout, vous ne vous attendriez pas à ce qu’une entreprise qui crée cinq mille repas congelés par jour ne soit administrée que par un seul homme qui emballerait lui-même les dîners congelés dans des cartons (alors qu’il possède un convoyeur à courroie), assurerait la comptabilité, conduirait le camion de livraison, se procurerait les ingrédients, ferait la cuisine, etc., etc. (Vous penseriez qu’il est fou !)

S’il vous faut tout faire vous-même au commencement de votre parcours de création d’entreprise en ligne, faites-le en sachant que c’est une mesure temporaire et intégrez l’externalisation à vos projets dès que possible, dès que vous commencez à gagner de l’argent. (Prenez l’habitude de réinvestir une partie de vos profits).

Ne passez pas vos journées à effectuer des tâches que vous détestez et que vous trouvez difficiles ou ennuyeuses. Soyez comme Stéphanie et appliquez-vous à faire les choses que vous aimez le plus faire, celles qui génèrent des profits.
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Checklist

· Je comprends qu’il est important de faire connaissance avec ses abonnés
· Je comprends que pour vendre en aidant mes visiteurs, je dois :
a. Ecouter mes clients
b. Résoudre les problèmes
c. Créer une relation
d. Construire une communauté
e. Construire une réputation à toute épreuve
f. Une fois que j’ai établi un climat de confiance, recommander des articles chers parce que je suis certain que mes clients font confiance à ma recommandation
g. Faire de mon site web ou de mon magasin de e-commerce le "must" de son type dans ma niche
· Je m’évertue à signaler les avantages de mes produits ou services 
· Je pense tout le temps à mes clients et à la façon dont je peux les aider
· Je considère la vente comme une situation "gagnant-gagnant" pour mon client aussi bien que pour moi et mon entreprise
· Je crée constamment et avec cohérence des produits et des solutions pour résoudre les problèmes de mes clients, au lieu de me contenter d’en parler
· Je crée de la cohérence par l’intermédiaire de ma stratégie de marque, de mon style et de mon formatage de contenus tout en faisant passer mes messages, mes solutions et mes produits à la vitesse supérieure de façon unique et innovatrice
· Je comprends que les contractuels d’externalisation peuvent :
· S’occuper des tâches et des domaines épuisants que je n’ai ni les compétences ni l’envie de gérer
· Me libérer du temps pour que je puisse faire plus de choses qui me permettront de :
· Me concentrer sur des activités directes et génératrices de revenus
· Travailler à la mise au point de nouveaux produits
· Accroître mon interaction avec mes clients
· Faire les choses que je préfère
· Je fais attention à mon système de livraison
· Je comprends l’importance du rôle que joue un flux calme et ininterrompu dans l’expérience d’achat d’un client
· Je crée les produits dont mes clients ont besoin, y compris :
· Des produits de marque indémodables
· De nouveaux produits pertinents ici et maintenant
· Des produits dont mes clients auront besoin au cours de leur progression dans mon entonnoir des ventes / mon processus d’enseignement / mon assistance
· J’ai sérieusement pensé à créer un site web à adhésion
· Je comprends que les sites web à adhésion ont une "durée de vie" pour les membres et je prends des mesures afin d’en tirer le meilleur parti tout en luttant contre les désabonnements qui pourraient être évités
· J’ai choisi le logiciel de mon site web à adhésion
· Je l’installerai et je l’administrerai / le maintiendrai moi-même
· J’externaliserai son installation et / ou sa maintenance
· Je récompense mes abonnés réels en :
· Créant des produits spéciaux rien que pour eux
· Leur envoyant des coupons de réduction, des codes de réduction et des offres réservés aux abonnés
· Leur permettant d’acheter des versions bêta de mon produit à un prix spécial
· Créant des bonus et des récompenses surprises
· Autres _______________________________________
· Je donne à mes abonnés une raison vraiment bonne de rester chez moi !
· Je recherche des opportunités de promotion naturelle et organique de mes produits dans chaque situation (en ligne et hors ligne)
· Je crée et je maintiens des systèmes réguliers et des programmes de production
· Je recherche ce que mes concurrents n’ont pas encore fourni à leurs clients
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PLAN D’ACTION

Est-ce que la vente est vraiment votre problème le plus important en matière de gestion de votre entreprise ? Si tel est le cas, trouvez pourquoi vous la détestez à ce point :
· "Vendre" vous met mal à l’aise
· Interagir avec les gens ne vous inspire pas de joie : vous préférez la mécanique de création de produit (ou un autre aspect de votre entreprise)
· Vous êtes timide
Savoir d’où vient un problème vous garantit de ne pas passer des semaines à courir après la mauvaise solution.
Quand vous aurez trouvé auquel de nos trois points ci-dessus vous correspondez (ou que vous aurez compris qu’il existe une autre raison entièrement différente), mettez au point un plan pour vous atteler à la bonne solution, celle qui vous correspond.

	Vendre me met mal à l’aise
	Je préfère un autre aspect de mon entreprise
	Je suis timide

	Changez votre orientation pour vous intéresser à :
L’écoute
L’aide

Faites connaissance avec votre client. Observez des aspects comme :
Son niveau d’énergie ou d’excitation
Son niveau de frustration

	Externalisez les ventes et la rédaction de contenus en les confiant à un expert (ou à des experts)
Apprenez à connaître vos clients à partir de leurs données, de leurs commentaires et des autres matériaux non-interactifs que vous pouvez rapidement parcourir
Demandez à vos experts de vous fournir des rapports et des astuces
	Evaluez votre niveau de timidité. Est-elle :
Modérée
Extrême
Tenez compte des expériences négatives et des phobies passées
Si votre timidité est modérée, essayez les cours ou les livres de développement personnel; si elle est extrême, adressez-vous à un professionnel de la thérapie


(Peu importe quelle catégorie vous correspond le mieux : quoi qu’il arrive, concentrez-vous sur l’aide que vous apportez à vos clients)
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Exercice pratique

	


	Comment pouvez-vous AIDER vos abonnés ?
D’abord, est-ce que votre site a un point central unique et fort qui attirera la bonne abonnée ?
Est-ce qu’elle s’identifie à vous ? Lui avez-vous montré que vous avez suivi le même itinéraire qu’elle ? Est-ce qu’elle s’entendra avec vous sur le plan émotionnel ?
Est-ce que vous ne lui présentez que les informations dont elle a besoin, sans distractions ?
Avez-vous montré à votre abonnée que les autres ont confiance en vos produits ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________


	Ecouter vos abonnés
Comment prouvez-vous à vos abonnés que vous les écoutez vraiment ?
Avez-vous fourni une opportunité ou une récompense naturelle et rapide pour les questions sur le site web que vous posez ? Pour d’autres composantes interactives avec lesquelles vous l’avez convaincue d’engager le dialogue ?
Est-ce que vous accusez réception des commentaires de vos abonnés sur votre blog et dans les médias sociaux ? Est-ce que vous vous impliquez dans des conversations au lieu de donner des réponses uniques ?
Avez-vous résolu les problèmes que votre abonnée a évoqués et avez-vous fourni les produits dont elle aura ensuite besoin ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________


	Conclure la vente
Est-ce que votre système est aussi parfait et naturel que votre interaction ?
Est-ce que vous mettez à profit des experts (par exemple, des assistants virtuels pour le service clients, ou des spécialistes techniques) pour aider vos abonnés à apprécier vos produits sans ennuis ?
Est-ce que votre système de livraison fonctionne facilement et sans problème ? A-t-il été installé par un expert et entièrement testé ?
Après la vente, avez-vous assuré un suivi auprès de votre cliente pour vous assurer qu’elle était satisfaite ? L’avez-vous invitée à fournir une rétroaction positive ?
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
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Module 4 – Obtenez une exposition de première classe pour vous aider à propulser votre entreprise et à doubler votre impact

Une autre partie de votre marketing, que vous avez peut-être remarquée, a besoin que vous lui consacriez du temps : gagner la visibilité nécessaire pour atteindre un public plus large.

Heureusement, c’est là une partie que vous pouvez aussi externaliser.
Ne vous inquiétez pas : il y aura des quantités de travail pratique que vous pourrez encore effectuer, comme l’écriture et la création de vos propres messages de médias sociaux et la réponse aux questions ou l’interaction personnelle avec vos fans et followers sur les médias sociaux.

[bookmark: _Toc394488811][bookmark: _Toc397790158]Etape n°1 : Aider les autres à promouvoir votre entreprise

N’attendez pas qu’une opportunité virale tombe du ciel. Une tactique bien plus simple est de s’assurer d’attirer d’autres personnes dans votre entreprise, puis de faire en sorte qu’ils "vendent" pour vous.
Dans le Module n°1, nous avons évoqué les partenaires et les affiliés et nous avons mis l’accent sur le besoin d’attirer des affiliés de qualité.
Cela ne signifie pas seulement qu’il faut savoir si vous avez un produit de qualité et un site web d’un calibre professionnel tel qu’il rassure les super-affiliés : il vous faut aussi les ressources et les outils pour aider aussi bien les affiliés expérimentés et enthousiastes que les plus jeunes à vendre facilement pour vous. Cela signifie créer une section ressources et s’assurer que vous payiez vos affiliés en temps et en heure.
Une mesure que peu de vendeurs prennent est d’éduquer les jeunes affiliés; cependant, si, par exemple, un affilié sans expérience enfreint involontairement les "règles" de Google, vous pourrez avoir des ennuis, vous et votre site web. En général, les vendeurs ne se soucient pas d’éduquer les affiliés parce que ces derniers connaissent souvent le monde du marketing par affiliation et qu’ils pensent que c’est inutile; cependant, il ne faut vraiment pas que quelqu’un vous représente, vous et votre produit, de façon non-professionnelle. Cela peut avoir un impact négatif sur les ventes.

Une solution qui vous permettra de former vos affiliés sans difficultés excessives : commencez par envoyer un produit ou un eBook sur Amazon. Vous paierez des frais pour qu’ils gèrent les affiliés (et ce seront les affiliés d’Amazon, pas les vôtres) mais votre eBook ou votre produit pourra bénéficier d’une exposition maximale si vous le placez dans la bonne catégorie. De plus, si vous produisez un eBook et que vous vous inscrivez sur Amazon KDP Select, vous trouverez beaucoup d’opportunités et d’outils promotionnels intégrés que vous pourrez maximiser.
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Trouver un partenaire, ce n’est pas sorcier. Il y a plusieurs choses à faire :
· Avoir un site web et une page d’accueil impressionnants et professionnels
· Avoir le produit parfait pour ses abonnés
· Vraiment leur faciliter la promotion de vos produits
· Créez un page de ressources pour affiliés rien que pour eux; envoyez-leur ce lien et leur lien affilié.	
· Expliquez-leur comment ils seront récompensés.  100 % de commission (s’ils ont de l’influence dans votre niche), des bonus, des récompenses à vie et la possibilité de redéfinir l’image de votre produit (et d’offrir à leurs abonnés de bonnes affaires), tous ces éléments contribuent fortement aussi bien à fournir des encouragements à la vente qu’à les rassurer en leur montrant que vous connaissez votre "affaire".
[bookmark: _Toc394488812]
[bookmark: _Toc397790159]Etape n°2 : Trouvez un expert en publicité

Si vous prévoyez de consacrer une partie significative de votre budget à la publicité, embauchez un expert en publicité (ou une maison de publicité) pour gérer toute votre publicité à votre place.ASTUCE : Un indépendant ou un freelancer en publicité coûte habituellement beaucoup moins qu’une maison de publicité.


Même s’il existe des quantités de ressources en ligne (gratuites et payantes) pour vous aider à tout apprendre sur la publicité en ligne, la publicité en ligne est tout un art, et si vous embauchez un spécialiste (ou au moins un assistant qui s’y connaît en publicité), vous pourrez plus tard décider s’il c’est la décision la plus intelligente que vous ayez jamais prise.

Finalement, soyez visible. Placez-vous dans le champ de vision du public.
Acceptez les interviews (dans les blogs, les podcasts, les téléséminaires, les débats radiophoniques ou les webinaires).

Transformez votre interview avec un partenaire de coentreprise en un produit que vous pourrez aussi bien partager que vendre
Créez cette vidéo hebdomadaire ou bimensuelle dont nous avons parlé et utilisez-la comme message de blog alternatif pour que les gens s’habituent à vous voir, face à face

Faites la promotion de vos interviews sur votre page Facebook.

Créez une Section Média sur votre site web et remplissez-la d’éléments dont les journalistes, les partenaires de coentreprise et les affiliés peuvent se servir, y compris :
· Des communiqués de presse
· Des photos de qualité professionnelle
· Des vidéos qu’ils pourront peut intégrer à leurs pages web
· Des archives des interviews précédentes sur lesquelles ils pourront se documenter et qu’ils pourront citer

Créez un groupe Facebook. L’intimité et la proximité de ces groupes (si vous limitez le nombre de membres et que vous les rendez ciblés et exclusifs) peut créer une communauté dont la contribution à votre niche sera inestimable. (Même si vous ne leur vendez jamais rien, vous constaterez que les discussions sont animées et actives, mettent en exergue les problèmes de niche, donnent naissance à des idées et vous apportent inspiration et motivation.)

Créez des ressources pour votre groupe LinkedIn. Ce qu’il y a de mieux : en fait, LinkedIn met ce groupe au point pour que vous puissiez créer ces ressources !

Affirmez votre présence dans des annuaires, locaux et en ligne. Effectuez une recherche par nom de votre entreprise et visitez tous les annuaires qui vous donnent un résultat.
Remplissez votre "page d’annuaire" avec vos photos, vos mots-clés et tout ce que vous souhaitez communiquer au bon visiteur.

Soyez cohérent. Ne laissez aucune opportunité au hasard : consacrez tous les jours du temps à un remue-méninges consacré à vos systèmes, à leur remplissage et à leur suivi.

Trouvez un coach. Le bon coach peut vous aider à étudier des pistes que vous n’avez pas prises en compte, vous signaler des opportunités dont vous n’auriez jamais entendu parler, vous aider à renforcer votre confiance, à maîtriser votre niche — et à obtenir des résultats !

Soyez vous-même. Mettez de côté un peu de temps tous les jours, même si ce n’est qu’une heure ou deux, pour travailler à vos propres buts et à votre propre entreprise (plutôt que sur les projets de votre client).
Prévoyez aussi du temps pour le développement personnel.
Finalement, laissez les experts vous aider !
Vous pouvez en faire beaucoup par vous-même pour accroître votre exposition, mais en fin de compte, les meilleures tactiques incluent toutes l’idée de tirer profit des gens qui possèdent déjà les compétences qu’il vous faut pour garantir que votre entreprise gagne de l’argent pour vous comme pour eux !
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Checklist

· Je recherche des opportunités de création de buzz, en profitant :
· Des vacances
· Des saisons
· Des évènements
· Des étapes importantes
· De toutes les publicités, positives comme négatives
· Autres __________________________________________

· J’ai créé un programme d’affiliation et des opportunités de partenariat de qualité supérieure, qui comprennent :
· Des ressources uniques et de première qualité
· Des récompenses et des bonus
· Des commissions élevées ou complètes
· Des récompenses à vie
· La constitution d’une communauté
· Des récompenses en cash
· Autres __________________________________________

· J’ai formé mes affiliés
· J’ai facilité les démarches aux partenaires de coentreprise pour qu’ils assurent la promotion de mes produits en :
· Leur envoyant leurs liens d’affiliés
· Leur envoyant des pages de ressources avec des ressources personnalisées
· Leur permettant de définir la stratégie de marque de mon produit ou du matériel promotionnel
· Adaptant mon produit à leurs abonnés
· Prenant contact avec des partenaires de coentreprise dont les abonnés seraient naturellement en adéquation avec mon produit
· Offrant des bonus basés sur la performance
· Offrant de substantielles récompenses en cash
· Autres __________________________________________
· J’ai un site web professionnellement conçu, avec une identité marquée et de forts en-têtes, sous-en-têtes et appels à l’action
· J’ai décidé de faire ou de ne pas faire de publicité à ce stade
· J’ai décidé :
· D’embaucher un gestionnaire de publicité
· D’embaucher un freelancer qui s’y connaît en gestion de publicité
· D’utiliser les services d’une entreprise de gestion de publicité
· Autres ____________________________________________
· J’ai envisagé de transformer ma propre interview avec un partenaire en un produit que nous pouvons aussi bien partager que vendre
· Je crée des vidéos hebdomadaires ou bimensuelles et je m’en sers de messages de blog alternatifs pour que les gens s’habituent à me voir, face à face
· Je travaille de manière proactive pour me rendre plus visible
· Je me rends disponible pour des interviews sur :
· Les blogs
· Les podcasts
· Les webinaires et les téléséminaires
· Les débats radiophoniques
· Les émissions de radio ou les journaux locaux
· Autres ____________________________________
· Je promeus mes interviews sur ma page Facebook
· J’ai créé une section médias sur mon site web et je l’ai remplie de :
· Des communiqués de presse
· Des photos de qualité professionnelle
· Des vidéos qu’ils pourront peut intégrer à leurs pages web
· Des archives des interviews précédentes sur lesquelles ils pourront se documenter et qu’ils pourront citer
· Autres _____________________________________________
· J’envisage d’autres stratégies de génération de trafic et de création de communauté  comme :
· Créer un groupe Facebook
· Créer des ressources pour les groupes LinkedIn ou Viadeo auxquels j’appartiens (ou que j’ai créés)
· Envisager d’embaucher un coach ou d’investir dans des ressources de coaching
· Je consacre une quantité quotidienne et définie de temps à mon travail sur mes propres buts et sur mon propre développement personnel et / ou sur mon entreprise, plutôt que sur ceux de mon client
· J’ai appris comment tirer profit des points forts d’autrui.
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PLAN D’ACTION

Ne permettez pas à votre travail sur la promotion de contrarier le passage de votre marketing à la vitesse turbo.

N’oubliez pas qu’avant que la promotion puisse vraiment décoller, il vous faut avoir quelque chose de vraiment spécial à promouvoir !

Il y a trois choses qui devraient immédiatement sauter aux yeux des gens : 
· Votre message
· Vos produits
· Vous

	Votre Message
	Vos produits
	Vous

	Repérez le problème, le besoin ou l’ "étape suivante" les plus importants pour votre client idéal
Mettez au point votre site web et sa page d’accueil en vous concentrant uniquement sur la résolution de ce besoin
Racontez une histoire irrésistible
Posez une question clé à votre visiteur 
Répondez-y

	Organisez un remue-méninges sur un produit de marque dont votre client idéal a le plus besoin, en fonction de votre message
Cherchez des données. Faites des recherches. Demandez aux autres de vous aider à effectuer des remue-méninges.
Créez votre produit "de marque" indémodable et partagez-le immédiatement
Ecoutez vos fans pour trouver ce que vous créerez la prochaine fois !
	Comprenez que si vous vous réservez du temps personnel dans votre entreprise, cela fera de vous un meilleur mentor pour vos clients
Occupez-vous des problèmes, quels qu’ils soient, qui vous empêchent de réussir socialement
Faites une liste des choses que vous aimez chez vous-même
C’est le moment de permettre à votre public de faire connaissance avec celui que vous êtes vraiment !




Le marketing par email

Elaborez 5 séquences d'emails différentes susceptibles de plaire à vos prospects

Une séquence commence par une inscription puis se poursuit par l'envoi de la série
Chaque séquence doit avoir son propre objectif ou sa propre thématique et présenter plusieurs opportunités d'achat de votre produit/service principal.
Trouvez trois manières de vendre plus agréables pour vous et vos clients
La vente est fondée sur la confiance, la curiosité et la facilité/rapidité de transaction
Faites en sorte que vos clients en viennent à vous remercier de les avoir aidés à acheter vos produits et services
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