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MONETISER UN SITE INTERNETé SI SIMPLE ,  MAIS SI 

COMPLEXE  !  

 

Gagner de lôargent sur Internet, côest tr¯s facileé 

Nôimporte qui peut ouvrir un blog sur blogger.com, insérer quelques publicités Google Adsense, 
attirer un peu de visiteurs avec du contenu de qualité moyenneé et ainsi gagner quelques 
dizaines dôeuros par mois. 

Il n'y a rien de bien compliqué, si l'on s'en tient làé 

En revanche, gagner correctement sa vie sur la toile, côest une autre paire de manchesé 

Et malgr® tout ce quôon peut lire sur internet, il s'avère  qu'il est difficile de vivre à 100% des 
revenus de son site web (sauf ¨ avoir un business ¨ c¹t® comme consultant, freelanceé). 

  

Pour sôen sortir, il faut diversifier ses sources de revenus. 

De mon expérience de blogueur depuis 2006, voici par ordre de rentabilité les meilleures 
techniques pour monétiser un site : 

1 ï Vendre des services ( coaching, formation, prestationsé). 

Vous pouvez vendre que du service, ou bien proposer des packs avec vos produits et vos services 

(ex: une formation physique, des cours en vid®o, du coaching ¨ distanceé). C'est certes "vendre 

son temps", et ce n'est pas "scalable" (côest-à-dire que vous êtes limité par votre temps), mais c'est 

le meilleur moyen de gagner correctement sa vie. Souvent d'ailleurs, il est plus simple de partir 

d'un service que vous vendez (consulting, formation, audité) pour ensuite en faire un produit que 

vous allez "industrialiser" via une formation vidéo. 

 

2 ï Vendre ses propres produits , en particulier des produits numériques . 

Les produits numériques peuvent être des eBooks, des formations vidéoé, avec des ventes à 

lôunit® (un achat 1 fois), mais aussi la vente de produits "r®currents", côest-à-dire avec un 

abonnement payé tous les mois. En vendant ses produits on peut standardiser son processus de 

vente, et ainsi toucher plus rapidement plus de personnes. 

 

3 ï Vendre les produits des autres  (faire de la distribution, faire de l'affiliationé). 

Le but est de ne pas se limiter à répondre à 1 besoin avec vos produits et services, mais compléter 

son catalogue en proposant les produits et services des autres. 

 

4 ï Vendre de la publicité en direct  (emailing sur votre newsletter, publicit® ¨ lôaffichage, articles 

sponsorisés, vente de liensé) 
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Ce sont des moyens qui permettent de gagner ponctuellement de l'argent, mais dont le succès 

dépend de votre trafic. 

 

Attention : la vente de liens et d'articles sponsorisés peut entrainer des pénalités par Googleé il 

faut donc en faire un revenu d'appoint, et non pas un revenu principal. 

 

6 ï Afficher la publicité Google Adsense  ou dôautres publicit®s ¨ lôaffichage 

 

C'est la manière la plus simple de monétiser un site, mais les revenus liés à l'affichage sont 

faibles, avec en plus une obligation de faire ®norm®ment de volume pour gagner plus de 1000 ú. 

Ainsi pour ConseilsMarketing.com, la publicité rapporte tous les mois plus de 1000 ú mais c'est 

peu comparé aux revenus provenant d'autres sources, et surtout c'est très peu par rapport à ce 

que d'autres techniques peuvent rapporter (ex: un jour de prestation vaut 800 úé il suffirait de 2 

jours de prestations pour dépasser les revenus publicitaires). 

 

Comment d®velopper son chiffre dôaffaires quand on est blogueur ? 

 

La première chose à faire consiste à améliorer le taux de conversion, et donc de convaincre plus 
de prospects ou de visiteurs dôacheter vos produits & services, les produits des autres... 

Donc, au départ, ne cherchez pas à sortir toujours plus de nouveaux produits, à chercher à attirer 
plus de traficé mais plut¹t ¨ faire en sorte que vos prospects existants aient plus de raisons 
d'acheter vos produits. 

Par exemple, j'ai mis en place un plan d'actions pour booster le chiffre dôaffaires de 
ConseilsMarketing.com. 

Voici ce que j'avais fait : 

ï Vendre plus de prestations ou de produits en propre  (en sortant plus de produits, en 
optimisant la visibilit®, en am®liorant les taux de conversioné). En parallèle j'avais créé des 
produits plus chers (montée en gamme avec des produits premium, des produits avec du service, 
des packsé). 

Ainsi j'ai proposé des produits complémentaires à mes produits "Stars" comme ma formation 
"Bloguez comme un Pro" (l'eBook ñDevenir  Plus  Efficace  en 6 Semain es, la formation Trafic 
Commandoé). 

ï Mettre en place des revenus récurrents  (club priv®, site de membres, logiciel, coachingé). 

Le but est de ne plus ñchasserò sans cesse de nouveaux prospects aux débuts de chaque mois, 
mais de gagner tous les mois une somme régulière avec ma formation continue au marketing "La 
Star Marketing Academy" qui me rapporte 25 ú / mois. 

ï Proposer plus de produits en affiliation . 

En revanche je fais très attention à la qualité des produits pour ne pas nuire à mon image et à mes 
futures ventes de produits. 

http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/6-semaines-pour-enfin-devenir-plus-efficace
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J'ai ainsi poussé des produits à valeur ajoutée comme le livre çContrez vos concurrentsé 
légalement » qui met en avant sur SEMrush, ou encore Aweber avec mon guide « Les petits 
Secrets de lôeMailing », mais aussi toutes sortes de logiciels via mon article « Les 150 outils 
Marketing pour Freelances et PME èé 

ï Diversifier les sources de revenus  via de nouvelles prestations.  

J'ai ajouté des prestations de consulting téléphonique à l'heure, des cours dans des écoles... 

ï Développer un réseau de distribution  (pour ne plus avoir à vendre soi-même ses produits !). 

Ainsi, j'ai mis en vente de mes produits sur le r®seau dôaffiliation 1TPE. 

 

Toutes ces ac tions  môont permis dôaugmenter en 9 mois de plus 30 % le chiffre dôaffaires de 
ConseilsMarketing. com . 

 

Mon but avec ce guide est de vous dévoiler mes petites techniques et astuces pour gagner plus 
dôargent sur internet. 

Ces techniques vous permettront de générer plus de revenus, en ayant la rentabilisation de votre 
temps et de votre site ¨ lôesprit. 

 

Mais pour que cela soit rentable, vous allez devoir : 

1 ï Générer du trafic  ciblé  

2 ï Inciter les clients à acheter vos produits & prestations  

3 ï G®n®rer si possible des revenus r®currents, par exemple via un logiciel, un club priv®é 

Sans cela, votre site, votre page Facebook, votre blog ou autre ne vous rapportera jamais 
dôargent. 

 Et nôattendez pas des mois pour vendre vos produits et services,  vous devez le plus 
rapidement possible les tester sur des prospects afin de vérifier que votre produit est en phase 
avec le marché. 

 

En proposant un produit (même non fini à 100%), vous allez : 

1 ï Tester votre idée et la confronte r à votre marché , afin de voir sôil y a un vrai besoin, et si 
vos prospects sont prêts à payer pour vos services. Vous verrez ainsi avec les premières 
remontées les raisons qui ont poussé les premiers clients à acheter. 

2 ï Rester motivé . En faisant une vente de temps en temps, cela démontrera en tout état de 
cause que vous ne travaillez pas pour rien. Ouf. 

3 ï Améliorer votre produit suite aux premiers retours de vos clients.  En effet la première 
version dôun produit nôest pas toujours au top, les premières ventes pour permettront alors 
dôoptimiser la valeur ajout®e et son contenu. 
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Dans ce guide, je vais aussi vous présenter les autres outils pour gagner de l'argent sur internet 
(publicit®, affiliation amazoné). 

Cependant, comme indiqué en introduction, ce ne sont pas ces techniques qui vont vous permettre 
de gagner correctement votre vieé Ces outils ne pourront °tre que des revenus compl®mentaires 
aux principales sources de chiffre d'affaires. 

 

Bonne lecture. 

 

Frédéric CANEVET 
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Combien gagne le 
Blogueur N°1 au 

monde  ?  
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Darren Rowse  de problogger.com , le Blogueur N°1 dans le monde de par  son ancienneté,  a 
r®v®l® la r®partition de ses revenus pour les 6 premiers mois de lôann®e 2016 pour son blog 
ProBlogger (sur le Blogging Pro, pour les blogueurs débutants) et Digital Photography School 
(pour les amateurs de photographie) (voir https://problogger.com/blogging-income-breakdown-first-
half-2016/). 

Pourtant, mon expérience me dit que si Darren Rowse optimisait davantage son site sur le 
Blogging, il pourrait alors faire bien plus, en particulier en vendant des produits plus chers 
(formation vid®os, coachingé). 

Ceci  étant dit, voici  comment il gagne sa vie en tant que Blogueur Pro  (et comment il finance 
son entreprise) : 

 

¶ 46% de ses revenus viennent de lôaffiliation sur des ebooks & formations vidéos 

dôautres personnes, sur les commissions de la recommandation de logiciels.  

o 81% vient de la vente de produits d'autres personnesé qui est vraiment illogique, 

car il enrichit ses concurrents et partenaires, au lieu de capter la maximum de 

valeur. 

o 9% de ses commissions viennent dôAmazon, ce qui est ®norme vu quô Amazon offre 

le plus souvent moins de 10% de commissions sur les produits. 

¶ 31%  sont issus de la vente de ses propres produits , ce qui est peut (normalement 

les produits ou services doivent représenter au moins 40%).  : 

o Des eBooks : 69% (ce montant énorme montre qu'il pourrait gagner bien plus en 

vendant des formations vidéo, que de simples ebooks) 

o De filtres et scripts Lightroom (via son blog photo) 

o 2% de formations 

o 1% de produits physiques (livres papier). Ce qui est normal, car la marge de 

lô®crivain (en France et souvent ailleurs), nôest que de 10%é Côest ¨ dire que pour 

un livre ¨ 25 ú vous ne touchez que 10% du montant HT. 

http://www.problogger.net/archives/2016/07/12/blogging-income-breakdown-first-half-2016/
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¶ 8% des revenus publicitaires Adsense  (la publicit® ¨ lôaffichage de Google) 

¶ 6% de sponsoring et d e la vente directe de visibilité à des  marques.  

¶ 5% dôun site dôoffres d' emploi s. 

¶ 3% de la participation ou la mise en place dô®v®nements (sachant que les co¾ts sont 

élevés, donc la marge finale est faible).  

¶ 1% sur les royalties sur des  livres, les conféren cesé 

  

À noter : Darren a calcul® ses revenus en ñnetò, côest-à-dire que les charges sont déduites du 
chiffre dôaffaires. 

Côest ce qui explique que les revenus dôAffiliation sont ®lev®s, alors que les revenus dô®v®nements 
ou de produits en propres sont plus limités du fait des coûts de réalisation. 

Darren a aussi mis en place deux grandes périodes  de promotion dans lôann®e : 

¶ Pour la fin dôann®e (Noël) 
¶ Pour le milieu dôann®e 

Avec à la fois des remises sur ses produits, mais aussi la mise en avant de produits tiers (ex: 
SumoMe, leadpagesé). 

La vente de produits num®riques (ex: ebooks, formationsé) est anormalement faible chez Darren, 
du fait dôune gamme de produits pas encore assez large ou l'absence de produits "premium" 
comme des formations vidéos ou des abonnements. 

Ainsi, il ne vend que 6 eBooks sur le blogging, et le tout vaut 107 $  ! 

Donc forcément, cela ne va pas générer beaucoup de chiffres dôaffaires. 

 

Si jôavais quelques conseils ¨ lui donner, voici ce que je lui suggérerai : 

 

¶ Vendre des forma tions vidéos + coaching (de 100 à 300 ú, plus du sur mesure ¨ 

plusieurs centaines dôeuros). En effet les eBooks ne se vendent jamais ¨ plus de 25 ú, or 

ce nôest pas avec ce prix unitaire quôil pourra g®n®rer beaucoup de chiffres dôaffaires. 

¶ Des formations avancées pour les blogueurs qui sont plus expérimentés . En 

effet actuellement ses formations sont trop orientées débutants, ce qui s'avère être un 

problème, car, dôune part il y a moins de blogueurs débutants (certains rêvent de devenir 

Youtubeurs, dôavoir des pages Facebooké), et dôautre part les blogueurs ñavanc®sò nôont 

pour le moment aucun produit à lui acheter ! 

¶ Mettre en place un produit r®current ¨ X ú / mois (ex: abonnement de vidéos, logiciels à 

abonnementé), afin de s®curiser son chiffre dôaffaires. 

¶ Proposer des formations et des eBooks sur les ñnouveaux espacesò de discussion, 

comme YouTube , Facebook , Twitter , Snapchat, Intagram é qui attirent toujours plus de 
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monde. En particulier, il pourrait utiliser du contenu sur les vidéos pour son blog sur le 

blogging. 

Et vous, que lui proposeriez-vous ? Réfléchir au cas d'une tierce personne permet parfois de 

trouver des idées pour son propre business ou résoudre un problème caché... 

  

Quelles  sont les principales d®penses dôun Blogueur Pro ? 

 

Dans le Blogging anglo -saxon, il nôy a (quasiment) plus de place pour les ñamateursò ou les 
personnes seulesé 

En effet les Pro Blogueurs ont désormais des organisations complètes, avec une équipe multi-
disciplinaire comme on le voit encore peu chez quelques gros ñblog Proò en France (ex: 
ArtDeSeduire.com). 

Chez Darren Rowse lô®quipe se compose de : 

¶ 2 rédacteurs (1 pour la photo & 1 pour le blogging) 
¶ 2 gérants pour chacun des blogs 
¶ 2 administratifs qui font aussi le service client 
¶ 1 marketeur (pour le blog photo uniquement) 
¶ Une ®quipe de Freelances (relecture, monteur vid®o & podcasté) 

À noter : parmi les 7 personnes de lô®quipe, 1 seule est ¨ plein temps. 

Et concernant les dépenses il y a : 

¶ Les serveurs 
¶ Les logiciels (emailing, webinaires, landing page, capture dôemailé) 
¶ Les charges courantes 
¶ ... 

Sur ConseilsMarketing.com, mes principaux postes de dépenses (sans comptes mes revenus) sont : 

- Les assistants virtuels pour répondre aux demandes les plus simples 

- La publicité 

- L'hébergement des sites 

- Les logiciels et outils 

- Les frais divers (comptable, d®placements, mat®rielé) 

Au final, ma société dégage environ 40% de bénéfices, et donc ce qui coûte le plus cher ce n'est pas 
les logiciels, le mat®rielé mais la valeur ajoutée que vous aller mettre dans votre organisation pour la 
faire connaître. 

 

Que faut -il  en retenir ?  

La répartition des revenus de Darren Rowse met en lumière les éléments suivants : 

¶ Un blogueur ñsoloò aura de plus en plus de mal ¨ rivaliser avec les ñnouveaux 
blogueursò, que cela soit des entreprises media (des entreprises) ou les blogueurs ayant 



Rentabilisez (enfin) votre site Web ï 51 techniques v1.1 ï ConseilsMarketing.com 

Page 11 

compris que le Blogging est un ñbusinessò. Pour °tre blogueur ñsoloò, il faudra donc soit se 
concentrer sur une thématique précise, soit se différencier par son fond ou sa forme. 

¶ Le blogging nôest plus simplement une passion-business, mais un vrai business.  Il 
faut monter un business, et non plus seulement un blog. Côest ¨ dire quôil faut penser ¨ 
vendre des produits en premier, et - uniquement ensuite - penser au contenu à créer pour 
attirer sa cible. 

¶ Lôinterm®diation (côest-à-dire mettre en avant des produits de fournisseurs, la 
recommandation des produits, la g®n®ration de leads via des formulairesé) est une 
activité qui va devenir de plus e n plus rentable.  En parallèle, les revenus publicitaires 
ne doivent plus °tre la principale source de revenus dôun site. Les Ads Blockers, le manque 
dôefficacit® des publicit®s classiquesé vont encore r®duire la rentabilit® des revenus 
publicitaires. 

¶ On ne pourra plus attaquer une niche générique  (ex : devenir un blogueur pro) pour 
monter un business, il faudra choisir plus précisément une cible (ex: créer un blog pro sur 
le voyage / la musique /é). 

¶ Le Blog nôest plus le seul moyen de r®ussir sur le web, il faut aussi intégrer dans sa 
stratégie et dans ses produits à vendre, les nouvelles plateformes média comme YouTube, 
Facebooké 

¶ Il faut créer une marque forte, avec un logo & une charte graphique,  mais aussi mettre 
en avant sa personne pour donner un côté plus humain.   

¶ Le contenu est important, mais pensez en premier aux besoins de vos lecteurs  (ex: 
Darren reste trop orient® ñblogueur amateurò alors quôil devrait penser aux besoins de 
lôensemble de ses lecteurs et segmenter son audience). 

¶ Sachez sous -traiter ce qui ne va pas apporter de la valeur ajoutée,  et concentrez-vous 
sur la création de contenu original, à valeur ajoutée et utile. Ne perdez pas votre temps à 
apprendre trop de techniques, et choisissez un bon hébergeur. 
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Gagner de lôargent sur 
le web, côest (aussi)  
un changement de 

mentalité  
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Un des p®rils des cr®ateurs dôentreprises, de startups, blogueurs, Freelances, consultants é 
côest de ne pas avoir le d®clic pour passer dôune passion ou dôun travail de salari® au m®tier 
dôentrepreneur qui doit cr®er et g®rer un business. 

Cela nôa lôair de rien, mais ce changement psychologique est un ®l®ment-cl® pour la r®ussite dôune 
entreprise... et d'un blog pro ! 

Côest pourquoi, dans cet article, je vais vous présenter quelques-uns des principaux points de blocage 
que lôon voit lorsque lôon passe de ñblogueur amateurò ¨ ñblogueur proò. 

  

1 ï Côest bien de rendre service, mais il faut facturer ! 

Côest un des problèmes majeurs du Blogueur amateur : il aime ce quôil fait, et donc il aime 
rendre service.  

Côest par exemple ce que je fais avec ConseilsMarketing.com en répondant à chaque email, 
commentaire, discussion via le chaté 

Pourtant, sôil faut aider et rendre service, ¨ un moment donn®, il faut fac turer le temps passé  et 
ne plus "donner" son temps gratuitement  ! 

  

Voici un calcul très simple : si pour vivre correctement en tant que Blogueur / consultant, vous voulez 
gagner 2500 ú net par mois, alors vous devez réaliser au moins 5000 ú de marge brute / mois (donc en 
dehors de vos frais de fonctionnement de votre entreprise comme le serveur, les repas). 

En effet, pour éviter les mauvaises surprises, comptez 50% de charges diverses et variées (impôts, 
investissements en formation et mat®rielé). 

Ainsi, si vous travaillez 15 jours / mois (ce qui est rarement le cas car vous devez faire votre 
comptabilit®, rencontrer des prospectsé), alors la valeur de votre journ®e est de 333 ú au minimum 
(5000 / 15 = 333). 

 

Il est donc essentiel de faire comprendre à vos clients et prospects que vos heures de travail 
ont un prix . 

Voici quelques exemples : 

¶ Proposez une offre à tiroirs  : proposez des des contenus gratuits (articles de blogs, ebooks 
comme celui-cié), et si vos prospects veulent en savoir plus alors côest X ú pour telle chose. 

¶ Expliquez que votre métier consiste à faire du consulting, des prestationsé et que en 
dehors des offres "gratuites" vous devez facturer vos prestations  (à noter : évitez de 
discounter vos prix, offrez plutôt du temps en plus). 

¶ Délimitez clairement ce qui est gratuit et payant.  Par exemple ñje peux vous aider 1h par 
téléphone dans le cadre d'un achat payant, mais pas plus. L'accompagne supplémentaire est 
dans un forfaité" 

¶ é 

Votre Business doit °tre l¨ pour vous aider, et non pas pour que vous en deveniez lôesclave (surtout en 
aidant dôautres personnes qui ne mesurent pas lôeffort que vous faites). 
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2 ï Côest bien dô®crire du contenu pour un blog, une page Facebook , mais il faut 

aussi ve ndre  

Côest le second challenge du blogueur amateur. 

Il aime partager du contenu, ®crireé mais ce nôest pas Google qui va payer ses factures , ni les 
remerciements de ses lecteurs.  

Il faut apprendre à créer un business rentable. 

Cela veut dire : 

¶ Passer du temps à monétiser son blog en créant ou en mettant en avant ses produits et 
services. 

¶ Cr®er du contenu qui va aussi attirer des prospects (pas que du contenu pour se faire plaisiré) 
¶ Soigner la conversion (appels ¨ lôaction, visuelsé) 
¶ é 

Vous devez vous rendre compte quôau contraire du salari® qui fait son travail 8h par jour, côest 
VOUS maintenant le patroné Vous °tes responsable des bonnes,  mais aussi des mauvaises 
décisions.  

Vous devez apprendre à avoir une vision, à prendre du recul, à dresser des bilans, à changer le cap à 
tout momenté car vous °tes le seul ¨ la barre ! 

Il faut donc avoir la vue sur lôhorizon (comment faire la croissanceé), mais en même temps regarder ce 
qui vous arrive droit devant (payer les charges en fin de mois par exemple). 

De m°me, en tant quôentrepreneur, vous pourrez vous ñmentir ¨ vous m°meò (sur la croissance ¨ venir, 
sur un prospecté), mais sôil y a une chose qui ne ment pas, ce sont les chiffres ! 

Vous devez donc surveiller votre trésorerie comme du lait sur le feu, et voir l'argent vous reste, celui qui 
rentre, afin de prendre les bonnes mesures rapidement. 

  

3 ï Le r®seau ne fonctionne quôau bout de 6 ¨ 9 mois 

Le r®seau de contact (amis, anciens coll¯guesé) est l'un des meilleurs moyens de d®velopper 
rapidement son business. 

Mais l¨ encore côest un pi¯ge pour les d®butants : les réseaux génèrent des  rencontre s avec  des 
personnes qui ont potentiellement un besoin, ou des personnes qui vous disent qu'ils 
connaissent sans doute des intéressés par vos prod uits et servicesé 

Or il faut savoir que le réseau et vos contacts ne génèrent un vrai business quôapr¯s 6 ¨ 9 mois. 

Donc, pour récolter les premiers fruits de votre travail de networking, il faut semer des graines 
quasiment 1 an ¨ l'avanceé Le temps pour vos contacts de "savoir" que vous avez un monté un 
business, quôils pensent donc à vous et qu'ils vous mettent en avant. 

Il faut donc toujours partir du principe que vous allez devoir vous débrouiller tout seul ou avoir 
déjà un client pour alimenter votre business.  

Vous devez donc prendre lôinitiative : 

¶ Sortez de chez vous et rencontrez dôautres personnes (networkingé) 

¶ Faites du guest posting sur dôautres sites 
¶ Demandez des conseils ¨ dôautres personnes 
¶ Ravivez votre réseau (anciens collègues, blogueurs, amisé) 
¶ Mettez à jour vos réseaux sociaux pro et perso 
¶ Créez des statuts sur Facebook, Twitter, Linkedin et consorts qui ne laissent pas indifférents 
¶ ... 
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Faites savoir que vous avez des produits et services pour aider les gens qui ont un problème. 

Et pour présenter vos offres, voici un modèle de "pitch" commercial : 

 

 

4 ï Côest bien de faire des produits pas chers, mais cela ne paye pas  les factures  

De manière générale, il est bien plus simple de vendre un petit nombre de produits chers, que 
beaucoup de produits bon marché. 

Donc certes, il on peut commencer avec un petit produit ¨ moins de 10 ú, mais il faut absolument avoir 
une offre ñpremiumò ¨ plusieurs centaines dôeuros (coaching, formation, consultingé) pour gagner sa 
vie. 

En effet , au début vous aurez trop peu de trafic ou de visites pour gagner correctement votre 
vie.  

Réfléchissez bien à ce à quoi vos prospects sont vraiment prêts à payer  cher , et non pas ce que 
vous pensez , vous.  

Par exemple vous pensez être un bon Web Marketeur, mais ce que veulent les clients ce n'est pas 
apprendre le Web Marketing, côest d'avoir une formation, une méthode ou quelquôun qui va générer 
plus de prospects sur leur site. 

Une bonne idée est de demander ¨ vos nouveaux clients, aux prospects qui nôont pas 
command®, ¨ vos lecteursé. leurs avis  (pourquoi ils n'ont pas commandé) via un email, un appel 
t®l®phonique, une ®tude via Google Forms ou Survey Monkeyé 

Il est essentiel de savoir pourquoi les gens commandent ou ne commandent pas, de sorte à corriger 
rapidement le tir.  

  

5 ï Côest bien de vouloir vendre du conseil ¨ des TPE/Freelances  ou à des 

particuliers, mais ils  veulent avant tout des solutions ... pas cher, rapide et qui 

apportent des résultats immédiats  ! 

Ne comptez pas vivre de consulting (coaching, formationsé) ¨ destination des particuliers, consultants, 
TPE, Freelances, sauf si vous souhaitez vraiment courir non stop après de nouveaux clients, passer 
des heures à convaincre vos interlocuteurs et avoir des difficultés à vous faire payer. 

En effet les TPE /Freelances / Particuliers veulent des solutions qui se mettent en place rapidement et 
simplement avec un minimum dôeffortsé car tout comme vous, elles ont peu de temps et peu de 
budget ! 

Parfois il vaut mieux viser un marché haut de gamme (PME, ETI, Administrationé), ou alors adapter 
votre offre pour du volume. 

Le volume implique 

¶ avoir des offres packagées et pratiques 
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¶ avoir un accès rapide et pas cher à un large vivier de prospects 
¶ avoir un produit qui réponde à un besoin immédiat et solvable 
¶ avoir un produit qui se vend automatiquement 
¶ é 

Vous devrez aussi apprendre à  casser les codes : vous êtes le petit nouveau, vous devez sortir 
du lot  via des offres innovantes, une communication originale, en offrant gratuitement ce que 
les autres font payeré 

  

6 ï Côest bien dôavoir des connaissances, côest mieux de les mettre en valeur  

Vous pouvez être un super expert dans un domaine, si vous ne mettez pas en avant vos 
prestations, les r®sultats atteints, les clients d®j¨ contentsé vous ne ferez pas de vente. 

Vous devez vraiment vous dire que vous devez écrire et mettre en avant sur votre site les preuves de 
votre expertise. 

En effet vous êtes le seul à savoir que vous êtes bon, et que vous pouvez aider vos prospects à 
gagner beaucoup dôargent. 

Vous devez aussi mettre en avant vos produits et services dans les articles de blogs, dans la sidebar, 
dans vos messages dôauto-r®pondeursé 

  

7 ï Commencez un business low cost  

Cela peut paraître évident au premier abord, vous n'avez guère besoin de bureau, de fournitures 
administrativesé mais côest aussi tout ce quôil y a autour que vous devrez à tout prix quantifier 
(serveur, logiciels, formation vid®oé). 

Idéalement, vous devez commencer par une activité en parallèle de votre job, puis vous lancer une fois 
que vous avez validé que votre offre correspond à un vrai besoin et que les gens sont prêts à payer. 

Pour vous aider, j'ai écrit un article complet où je présente les 14 moyens de valider un produit ou un 
service (voir http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/comment-etre-sur-a-200-que-
votre-prochain-produit-sera-un-succes). 

 

 

Prévoyez enfin de la tr®sorerie dôavance, et deux fois plus de temps pour tout (ex: cr®er un site, les 
formalit®sé). 

http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/comment-etre-sur-a-200-que-votre-prochain-produit-sera-un-succes
http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/comment-etre-sur-a-200-que-votre-prochain-produit-sera-un-succes
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Partie 1  

Comment créer un 
produit numérique ?  



Rentabilisez (enfin) votre site Web ï 51 techniques v1.1 ï ConseilsMarketing.com 

Page 18 

 

Lancer un nouveau produit : 50 questions à se poser !  
 

Souvent jôai des demandes de clients qui veulent lancer un nouveau produit, et établir un plan 
marketing pour faire conna´tre leurs logiciels, leurs startupsé 

Mais avant de d®finir un plan dôaction s, il est important de bien connaître le type de 
prospects auquel vous adressez.  

De votre ñclient typeò, d®couleront les grandes lignes du plan marketing (cf lô®laboration du plan 
marketing voir http://www.conseilsmarketing.com/promotion-des-ventes/lancer-un-nouveau-
produit-elaborer-le-plan-marketing-partie-1-2). 

  

Les questions à se poser sur ses prospects avant de se  lancer !  

 

Avant toutes choses, il faut penser au client et non pas ¨ son produité 

Côest lôerreur la plus couranteé 

Or on ne vend pas un produit, on donne envie à d es clients dôacheter un produit qui va répondre 
à un problème ou à une demande  (cf lôarticle sur les 4C). 

  

Voici une série de questions importantes à vous poser pour clarifier votre projet : 

¶ Quel est le problème que vous résolvez ? Comment connaissez-vous les besoins de votre cible 
? Comment ce problème est-il actuellement mal résolu ? Quels sont les bénéfices que vous 
apportez ?       

o Votre produit est il une ñvitamineò (côest-à-dire un petit plus pour se sentir mieux) ou du 
doliprane pour soulager un mal de crâne (côest-à-dire que vous seriez prêt à faire des 
kilomètres pour en avoir une !). 

¶ Comment faire que ce probl¯me soit Urgent & Importanté et si non comment faire pour inciter 
¨ un achat dôimpulsion via de lô®motion, ou encore pour pousser le client à vous laisser ses 
coordonnées pour lui vendre un produit payant plus tard ? 

¶ À quoi ressemble votre client type ? Qui dans votre cible globale va tirer le plus de bénéfices de 
lôutilisation de votre produit ? 

¶ De quelle taille est votre marché (combien de clients "déjà équipés par vos soins", de 
concurrents, de non équipés, de consommateurs potentielsé) ? 

¶ Quôest-ce qui les motiverait le plus à acheter ? Quels sont les éléments sur lesquels ils 
accordent le plus dôimportance ? 

¶ Quôest-ce qui leur plait / déplait avec les produits existants ? 
¶ Comment allez-vous mettre de lô®motion dans vos produits et services ? Est-ce que vous 

pouvez raconter une histoire ? 
¶ Quôest-ce qui les influence dans leur acte dôachat ? 
¶ Pourquoi les produits actuels du march® ne conviennent pas ? Quôest-ce que vous apportez de 

radicalement nouveau ? 
¶ Qui sont les concurrents actuels (directs et indirects), et quelles sont leurs propositions ? 
¶ Quelle est votre cible prioritaire ? Qui est le plus prêt à payer pour vos produits et services ? 
¶ En quoi être vous si unique quôun prospect dira tout de suite OUI à votre offre ? 
¶ Est-ce quôun enfant de 7 ans ou vos parents peuvent comprendre votre offre ? 
¶ Est-ce que votre cible peut sôoffrir votre produit ? Est-ce que vous arriveriez à rendre cet achat 

prioritaire ? 
¶ Comment pouvez-vous les joindre ?  
¶ Comment font-ils pour acheter leurs autres produits du même type ? 
¶ Pouvez-vous demander à un expert, à un prospecté de me parler de ce sujet ? 

http://www.conseilsmarketing.com/promotion-des-ventes/lancer-un-nouveau-produit-elaborer-le-plan-marketing-partie-1-2
http://www.conseilsmarketing.com/promotion-des-ventes/lancer-un-nouveau-produit-elaborer-le-plan-marketing-partie-1-2
http://www.conseilsmarketing.com/promotion-des-ventes/le-mix-marketing-des-4p-est-mort-vive-les-4c
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¶ Est-ce que votre cible est régionale, nationale ou internationale ? Est-ce que vous pouvez 
étendre facilement votre zone de chalandise physique ou virtuelle ? 

¶ Quelle est votre marge pour une vente (afin de savoir quels efforts marketing vous pourrez 
mettre en îuvre) ? 

¶ Quels sont les principaux freins ¨ lôachat de votre produit ? 
¶ Quôest-ce qui empêche vos prospects de dormir, de quoi ont-ils peur, quôest-ce qui les frustrent 
actuellementé ? 

¶ Comment allez-vous gagner votre argent ? Quels vont être les modes de commercialisation et 
les principales charges ? 

¶ Quelles sont les fonctions ñwhaouuuò que vous allez sortir et qui vont faire la diff®rence ? 
¶ Quelle est la taille de votre marché ? Combien de produits espérez-vous vendre au départ, et 

ensuite au cours de la première année ? 
¶ Combien de mois de trésorerie avez-vous dôavance ? 
¶ Avez-vous déjà confront® votre id®e ¨ un expert, ¨ un prospecté ? 
¶  é 

  

À noter : pour stimuler votre cr®ativit®, et ensuite lui donner un peu dôordre, je vous conseille dôutiliser 
une carte mentale (mind mapping) afin de donner une dimension visuelle à vos réflexions. 

 

  

Les 2 grands types de  prospects  ! 

  

Pour simplifier,  selon votre march®, votre produité il existe 2 types de prospects ¨ cibler : 

  

¶ Une cible définie et clairement identifiable  

Par exemple, vous vendez une application de BI, et vos clients sont les DSI des grandes entreprises 
dans lôindustrie. 

Un bon point de départ consiste à identifier combien vous avez dôentreprises concern®es, quel 
pourcentage de prospects ne sont pas encore ®quip®s dôoutils (ou que vous pensez ®quiper), et vous 
obtenez la taille de votre marché. 

Si ce chiffre est très petit, et que vous êtes dans le B2B, vous pouvez identifier les décideurs sur 
Linkedin et Viadeo, pour ensuite les contacter. 

Dans ce contexte, votre challenge est dôidentifier nominativement cette cible, et la contacter de manière 
qualitative (car vous avez un petit nombre de cibles et vous pouvez vous donner les moyens de faire un 
travail précis sur chacune d'elles). 

Il est essentiel de mettre en place une technique de prospection et de prise de contact  qui soit 
ñscalableò, côest-à-dire  que pour toucher 10 fois plus de prospects, cela ne vous coûtera pas 10 
fois plus cher.  

Imaginez, si vous vendez des solutions aux gros sites eCommerce français, vous pouvez très bien les 
appeler 1 par 1 au téléphone, enchaîner les rendez-vous physiques é Mais cela vous prendra 
énormément de temps. 

Dans ce contexte, des strat®gies alternatives peuvent sôav®rer payantes, comme °tre pr®sent sur un 
salon eCommerce, ou encore dans lôInternet Manager Club / Adetem / é 

  

¶ Une cible générique et nombreuse, et non facilement identifiable et joignable  (ex: les 
amateurs de ski, les fans de musique gothiqueé) 
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Dans ce contexte des entreprises peuvent choisir de mettre en place des stratégies de content 
marketing comme celle de Sparklane qui consiste en la production de contenu pour les cibles et par 
des partenariats avec des experts en marketing reconnus en France. 

Ce sont aussi des stratégies de ñnotori®t®ò plus ou moins segment®es selon des 
centres  dôintérêt . 

Par exemple de plus en plus de startups utilisent Facebook Ads, Youtube Adsé pour lancer leur 
financement sur le site de fonds participatif Kickstarter. 

Bien entendu, cette différenciation reste caricaturale, mais elle permet déjà de faire un premier tri sur 
les actions à mener. 

On a donc dôun c¹t® une cible bien d®limit®e sur laquelle vous pourrez essayer de contacter les 
personnes et leur apporter de la valeur (souvent en B2B), de lôautre il y a une cible nombreuse et 
h®t®rog¯ne qui nôest clairement pas d®finie et sur laquelle vous utiliserez des carrefours dôaudience et 
de la publicité de masse (souvent du B2C). 

 

Prospecter une cible définie et identifiable  

 

Le premier type de prospects, côest la base de prospects clairement d®finie en nombre et en 
type.  

Le plus souvent ce sont des entreprises dans le B2B, côest à dire des professionnels s'adressant à des 
professionnels : business to business. 

Par exemple lorsque vous vendez du matériel ou des logiciels aux hôpitaux, vous savez combien de 
bâtiments se trouvent en France et donc la taille de votre cible. 

Le but est dôidentifier la cible, dôavoir son attention et dôaller la toucher. 

Il y a plusieurs manières de contacter cette cible : 

¶ Obtenir  les coordonnées des contacts -clés pour les  appeler  par téléphone  

 Pour cela, vous pouvez louer un fichier de contacts auprès des loueurs de fichiers. 

Si vous avez aussi en interne un fichier de contacts, vous pouvez faire appel à une entreprise de 
téléprospection pour qualifier des fichiers de quelques centaines de contacts. 

Le but est de détecter les contacts intéressés par votre offre. 

Exemple : Obtenir les coordonnées de tous les plombiers sur Paris. 

¶ Participer à des événements où vous pourrez en contacter un maximum en 1 seule fois  

En participant ¨ un salon, ¨ une r®union syndicaleé vous avez lôoccasion de prendre contact avec un 
maximum de prospects. 

Exemple : participer ¨ CAPEB expo pour rencontrer le syndicat des artisans du b©timenté 

¶ Faire de la publicité ciblée sur cette population déterminée  

Par exemple faire de la publicité sur Facebook Ads selon des profils (ex: directeurs commerciauxé). 

¶ Utiliser les Media Sociaux pour identifier des prospects B2B  

Vous pouvez utiliser LinkedIn et Viadeo afin dôidentifier nominativement les d®cideurs dans 
les entreprises. 
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Par exemple, si vous travaillez avec les hôpitaux, vous chercherez sur LinkedIn et Viadeo les 
responsables administratifs et vous les appellerez, ou vous leur enverrez un email dans le but de 
concrétiser une vente ou un rendez-vous. 

¶ é 

  

Prospecter une cible non identifiée  

  

Dans cette  seconde catégorie , on retrouve souvent le B2C  (business to consumer) , car on 
sôadresse ¨ un nombre important de particuliers que lôon nôest pas nécessairement capable 
dôidentifier nominativement et individuellement. 

En effet, il nôy a pas de fichiers faciles dôacc¯s regroupant ceux qui ont un revenu > 100 000 ú, les 
personnes qui ont des probl¯mes de diab¯teé 

Côest une cible qui peut °tre tr¯s importante en quantit® (plusieurs milliers ¨ plusieurs centaines de 
milliers de contacts), tr¯s h®t®rog¯ne, qui ne dispose pas dôun recensement publicé 

Par exemple, si vous vous adressez à toutes les PME, fans de footballé il nôy a pas de fichier 
nominatif. 

Vous ne pouvez pas avoir une liste clairement définie et individualisée de personnes . De fait, 
vous devez utiliser des outils de ma rketing bas®s sur les centres dôintérêt, les besoinsé pour 
toucher cette population.  

Pour vous aider dans cette démarche, vous pouvez faire des études auprès de vos clients afin 
de savoir quels sont leurs parcours dôachat, qui sont leurs influenceurs, chez  quels 
distributeurs ils font leurs achatsé 

  

Vous pouvez aussi utiliser les Media de Masse qui permettent de toucher un maximum de personnes, 
et donc de cibles. 

Ces Mass Media sont : 

¶ La TV & La radio & Les journaux & magazines 

¶ Internet avec Facebook Ads, Youtube Ads... 
¶ ... 

Cette visibilité peut se faire en payant  (ex: Facebook Adsé), soit via des relations presse.  

Ensuite, il y a carrefours dôaudience que visite votre cible.  

Un carrefour dôaudience, côest tout simplement un endroit o½ se concentrent ces prospects, là où vous 
pourriez les toucher. 

Sur le web, les plus connus sont : 

¶ Google, où les gens vont rechercher de lôinformation d¯s quôils ont un probl¯me 
¶ Facebook avec plus de 20 millions de Français 
¶ YouTube avec son audience vidéo  
¶ Twitter et son fil d'actualité  
¶ ... 

  

Il faudra soit faire une publicité générique, soit utiliser les outils de ciblage publicitaires.  
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Par exemple avec Facebook Ads vous pouvez prospecter les Fans de Curling en France, en ciblant sur 
le lieu, la localisation et ceux qui sont fans de la fédération mondiale de Curling : 

 

Pour Google Adwords, côest un ciblage par mots-clés pour le moteur de recherche, ou via le réseau 
dôaffichage (Adsense) sur les blogs, forums, et autres sites dôactualit®sé 

 

 

Ces carrefours dôaudience peuvent °tre plus segment®s : 

¶ Des Youtubers 
¶ Des Blogs métiers 
¶ Des Forums 
¶ Des Groupes Facebook 
¶ é 

Vous pouvez aussi utiliser des outils de promotion  plus génériques  : 

¶ location de bases dôe-mails 
¶ publicités sur les blogs 
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¶ affiliation 
¶ ... 

Dans ce contexte, votre but ne sera pas de vendre directement, mais 

¶ soit dôattirer un maximum de prospects via un livre blanc, un guide dôachaté pour ensuite 
les convertir en clients. 

¶ Soit  de proposer une offre irrésistible  (ex: promo sur une grande marque, produit 
innovanté) 

¶ é 

Une autre solution  consiste à °tre pr®sent dans les lieux dôachats que fr®quentent les prospects 
potentiel s. 

  

Il peut sôagir de distributeurs physiques comme la grande distribution (Auchan, Carrefouré) ou la 
distribution sp®cialis®e (ex: M®tro, Nature et D®couverte, FNACé). 

Le but sera dôattirer lôattention et de cr®er de lô®motion avec une PLV ou une mise en avant de produits. 

  

Attention cependant à bien calculer le retour sur investissement  : par exemple combien de 
visiteurs du centre commercial verront votre produit, et combien en ach¯teronté et quel est le co¾t de 
référencement et de visibilité. 

Par exemple il y a quelques années, un éditeur de logiciel a fait référencer son application chez 
Surcouf (alors lôun des premiers grands magasins spécialistes du logiciel). Or même cette locomotive 
de la vente de logiciels ne commercialisait quôune dizaine de produits par semaineé Ce qui ®tait tr¯s 
loin de rentabiliser les frais de référencement et du commercial qui faisait lôanimation des ventes. Et 
cela ®t® encore plus co¾teux lors du r®f®rencement de lôoffre chez Metro (stock de produits mis en 
lin®aireé). 

  

Il ne reste plus quô¨ proposer une offre irr®sistible ! 

En effet vous avez deux options : 

¶ La première induit que  la personne souhaite  acheter le produit, et dans ce cas, vous 
nôavez plus quô¨ la convaincre avec une offre ñirr®sistibleò. Tranquille, en effet.  

Il faut donc une offre, avec un problème à résoudre ou un bénéfice immédiat, une urgence dôachat et 
un appel ¨ lôaction puissant. 

  

Pour cela il faut r®duire les freins ¨ lôachat, mettre de lôurgence, simplifier la commande, mettre en 
avant les bénéfices : 
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¶ La seconde, se trouve lorsque  la personne nôest pas en d®marche dôachat. Dans ce cas, 
vous pouvez la convaincre de plusieurs moyens.   

o Le levier émotionnel du prix : une promo ou un bundle irrésistible ou un rapport qualité / 
prixé. qui r®duise totalement la peur dôacheter un produit inconnu. 

o Le produit dôappel / offre sp®ciale / é sp®cialement con­u pour tester lôoffre. 
o La version gratuite, lô®chantilloné 
o é 

Votre objectif ne sera pas de vendre forcément uniquement ce produit dôappel, mais aussi des produits 
complémentaires avec plus de valeur ajoutée, en proposant un bon de réduction ou un bundle pour une 
seconde commande. 

¶ Une autre option consiste à passer par des prescripteurs en contact avec votre 
cible.  Sachant quôil y a diff®rents niveaux dôinfluence dans la prescription dôun produit. 
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Le but est dô°tre reconnu et de proposer en phase avec le m®tier des prescripteurs de premier niveau 
(ex: les experts comptables qui préconisent les logiciels de gestion pour leurs clients). 

En complément ou en alternative à la prescription, vous pouvez mettre en place un programme 
dôaffiliation, de parrainage, de fid®lit® ou de recommandation aupr¯s de vos clients. 

¶ Autre  possibilité , avoir un produit rare, original, novateur.. . 

En effet un produit exceptionnel permet de profiter dôun bon bouche-à-oreille, et de devenir un 
ñincontournableò. 

Côest beaucoup plus difficile, mais côest aussi une strat®gie possible (mais non suffisante) pour 
commercialiser un produit. 

Rares sont les produits qui r®pondent ¨ cette descriptioné 

Côest ce que font des sociétés comme DropBox, StarBucksé  elles misent tout dans le produit et dans 
la satisfaction du client. C'est leur façon de faire le buzz. 

Mais il faut arriver à un niveau où le produit est tellement exceptionnel, que le client, les influenceursé 
en feront la promotion naturellement. Pour cela, il faut bien entendu identifier les fans et leur donner les 
moyens de communiquer. 

Côest cet aspect que lôon voit dans la ñVache Pourpre ò de Seth Godin (voir cet article ), avec un produit 
ñremarkableò 

 

http://www.conseilsmarketing.com/referencement/critique-du-livre-the-purple-cow-de-seth-godin
http://www.conseilsmarketing.com/referencement/critique-du-livre-the-purple-cow-de-seth-godin
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8 questions à poser à vos premiers clients  

 

Une fois que vous avez vos premiers clients, il faut vérifier  que vos hypothèses so nt en phase 
avec vos clients.  

Pour cela vous pouvez faire une étude qualitative sur vos premiers clients. 

Cela ne sera certes pas objectif (si vous avez 10 clients, le résultat attendu peut s'avérer fortement 
biaisé), néanmoins cela peut vous éclairer sur les motivations dôachat et les actions ¨ mener. 

¶ Où avez-vous entendu parlé de nous (ex: Google, LinkedIné) ? 
¶ Qui sont pour vous nos concurrents ? 
¶ À part notre produit, aviez-vous sélectionné un autre produit ? 
¶ Quôest-ce qui vous a décidé le plus à commander chez nous ? Quelles ont été les clés de votre 

prise de décision ? 
¶ Comment avez-vous fait pour acheter ce produit, est-ce que vous pouvez môexpliquer dans les 
grandes lignes votre processus dôachat ? 

¶ Quels sont les freins qui auraient pu vous faire renoncer à acheter le produit chez nous ? 
¶ Que s'est-il passé avant votre achat, lors de votre achat et après votre achat ? Et que devrions-

nous améliorer ? 
¶ Seriez-vous prêts à recommander notre produit à un collègue ou un ami (avec une note de 1 à 

10) ? 

  

Avant dôinvestir dans des actions marketing, int®grer un r®seau de distribution, il est nécessaire de 
réfléchir aux différents moyens de toucher ses prospects et clients. 

En effet pour atteindre une cible, il est possible dôutiliser diff®rentes strat®giesé ¨ vous de 
trouver la plus adaptée à vos produits, à vos moyens et à vos ambitions.  
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La méthode pour écrire un eBook, un livre blanc, un 
guide, un livreé 
 

Dans ce chaptitre , je vous vous donner  des conseils pour réussir un ebook, un guide, un livre 
blancé ou m°me une formation vid®o. 

  

1 ï Définir le problème à résoudre  

  

La première chose consiste à se demander quel problème vous allez résoudre et quelles 
solutions vous apporterez, pourquoi il faut acheter le pro duit.  

Il ne faut pas penser ¨ ®crire un guide, un livreé sur une th®matique, mais vraiment sôattacher au 
problème à résoudre. 

Si vous ®crivez sur une th®matique (ex: °tre heureux, gagner de l'argent sur interneté) les gens 
intéressés par ce sujet peuvent ne pas être prêts à payer pour résoudre ce problème. 

Pour être sûr de vendre un produit , il faut un problème urgent, important et solvable (ou créer 
cette urgence).  

Vous pouvez aussi créer une relation de confiance, et ensuite proposer une solution à laque lle 
on nôaurait pas pensé  : par exemple proposer un programme dôaide sur un domaine (ex: Facebook 
Adsé), puis ensuite proposer un produit pour aller plus loin. 

  

Votre concept doit répondre aux questions suivantes : 

¶ Le nom du produit  (il nôest pas forc®ment finalé vous pourrez le modifier ensuite) 

¶ Le concept global du produit  (le problème résolu, la méthode, la différence par rapport aux 
autres produitsé) 

¶ Le contenu et le format du produit  
¶ Les éléments de différenciation par rapport au x concurrents  (votre USP) 
¶ Le problème qui est résolu  (pourquoi le client va payer) 
¶ Le Pitch  (30 secondes pour présenter votre produit) 
¶ Le client type  (la méthode de  personas ) 
¶ Le prix,  les produits accessoires ¨ vendre en plus, le downsellé 
¶ Le process administratif et commercial  
¶ Le dispositif de promotion  
¶ é 

  

Vous devez r®sumer le concept de votre livre dans un fichier Excel qui vous permettra dôune part de 
structurer votre pensée, mais aussi pour vous servir de référence : 

http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/comment-definir-une-unique-selling-proposition-usp
http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/la-methode-des-personas-pour-convaincre-ses-prospects
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2 ï D®finir lôossature du contenu ¨ produire 

Ensuite, il est essentiel dô®crire lôossature du guide ou de la vid®o. 

Cela vous permettra de déterminer la masse de travail et de mieux positionner votre produit. 

Il faut à chaque fois un process de création : 

¶ Une très courte introduction 

¶ Une analyse de la situation (pourquoi ce probl¯meé), 
¶ Puis on arrive aux fiches action avec les différentes étapes pour arriver à la résolution du 

problème. 
¶ Une conclusion 

Quasiment tous les livres, formationsé sont conçus comme cela. 

Dans chaque partie, vous résoudrez un problème et ferez avancer la solution dans le but de 
fournir une méthode.  

Par exemple, le premier chapitre peut parler dôun premier probl¯me, et indiquer ce que le client doit 
faire pour résoudre ce problème. 

Cela donne une structure du genre : 

¶ Introduction : Quelle est la source de ce probl¯me, pourquoi côest important dôagiré 
¶ Partie 1 : Le problème numéro 1 à traiter, la source, comment le résoudre, des outils et des 

actions à mener 
o Le problème et sa source avec anecdotes, chiffresé 
o La mani¯re de le r®soudre avec lôaction NÁ1, lôaction NÁ2é 
o Les erreurs ¨ ne pas commettre, les astucesé 
o Le bilan ce cette premi¯re partie, avec une synth¯se de ce quôil faut retenir et faire 
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¶ Partie 2 : Le problème N°2 à résoudre quand le problème N°1 est résolu, et les actions à mener 
¶ é 
¶ Conclusion : f®licitations pour la lecture du livre, et appel ¨ lôaction. 

  

À noter : en structurant votre livre, vous pourrez mieux faire la page de vente, car vous aurez listé les 
problèmes, les solutionsé 

  

Il est important dô®crire d¯s le d®part des titres et des sous-titres pour savoir ce quôil y aura ¨ 
lôint®rieur de votre guide. 

 

Par exemple, pour Trafic Commando , ma derni¯re formation, jôavais un Google Sheet avec le co-
auteur, et on d®cidait de ce quôon allait composer. 

Il est également important de mettre des exemples et des anecdotes.  

À la fin de chaque partie, je mets généralement une anecdote ou un cas pratique pour rendre la chose 
plus vivante. 

Cela permet dôavoir un document plus agréable à lire : il y a dans un premier temps la théorie, puis la 
pratique et enfin lôexemple qui sera plus int®ressant pour les gens. C'est généralement plus clair dans 
la tête des lecteurs.  

Vous pouvez bien entendu faire un amoncellement dôid®es comme je lôai fait dans ñ100 Conseils 
pour Réussir sur Internet ñ. 

http://www.conseilsmarketing.com/promotion-des-ventes/decouvrez-ma-formation-trafic-commando-augmenter-et-gerer-votre-trafic-1000-prospects-en-1-mois
http://www.conseilsmarketing.com/wp-content/www.conseilsmarketing.fr/emailing/livre-gratuit-100-conseils-pour-reussir-sur-internet
http://www.conseilsmarketing.com/wp-content/www.conseilsmarketing.fr/emailing/livre-gratuit-100-conseils-pour-reussir-sur-internet
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Il ne sôagit que dôid®es, mais ce nôest pas aussi structur®. 

Lôavantage est que les gens peuvent le lire plus facilement, mais il nôy a pas de m®thode (donc 
la valeur ajoutée est moindre).  

  

À noter : vous pouvez aussi raconter une histoire dans votre livre, via du Story Telling. 

  

 
Essayez également de réutiliser du contenu.  

On peut généralement vendre un livre si 60 % du contenu existe d®j¨, et que vous nôen avez cr®® que 
40 %. 

Vous pourrez créer une méthode, des checklists, ajouter des vidéos, etc, et ainsi avoir de la valeur. 

Il faut savoir que  personne ne lit 100  % dôun blog ou des articlesé Vous pouvez donc créer des 
articles, les espacer dans le temps, et  ensuite reprendre le tout et faire un bouquin payant ou 
gratuit en mettant plus de structur e. 

Vous pouvez ®galement demander ¨ un expert dô®crire un chapitre, une pr®face ou une 
postface.  

Bien entendu, ne le faites pas avec un inconnu. 
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Le but est dôavoir certes un contenu ¨ valeur ajout®e, mais dôavoir quelquôun de connu li® au produit et 
qui vous servira de relai, car il pourra en parler sur son blog ou sur les médias sociaux. 

Vous avez du contenu, il a de la visibilité, et il va ensuite relayer le contenu sur les médias sociaux, 
côest donc du gagnant-gagnant. 

  

3 ï Ecrire plus rapidement un liv re 

Il est ®galement important dôapprendre ¨ ®crire vite. 

Les gens qui se lancent dans lô®criture dôun livre sont g®n®ralement un peu dégoûtés, car côest long ¨ 
écrire. 

Il y a plusieurs méthodes. 

La première consiste à apprendre à taper plus vite. 

Vous pouvez utiliser des outils comme Keybr  qui vous apprennent à taper au clavier : 

 

Il existe quelques autres solutions pour apprendre à taper au clavier : 

¶ Des petits jeux 
comme http://www.taperplusvite.com/ et http://www.learninggamesforkids.com  et http://ty
pinggames.me/  

¶ Des logiciels à télécharger pour taper au clavier http://www.typefastertypingtutor.com  
¶ Des solutions en ligne https://www.typing.com/ , http://typingtutor -online.com , 

 http://10fastfingers.com/typing -test/french , 

Vous verrez que si vous gagnez 25 % sur lô®criture dôun texte, vous gagnerez 25 % sur lô®criture de 
vote bouquin, ce qui nôest pas n®gligeable. 

Lôautre possibilit® consiste ¨ faire de lô®criture vocale avec des outils comme Dragon Naturally 
Speaking (voir http://amzn.to/2nQKcCA) : 

http://www.keybr.com/
http://www.taperplusvite.com/
http://www.learninggamesforkids.com/keyboarding_games.html
http://typinggames.me/
http://typinggames.me/
http://www.typefastertypingtutor.com/accversion.html
https://www.typing.com/
http://typingtutor-online.com/EN/Aspx/Start.aspx
http://10fastfingers.com/typing-test/french
http://amzn.to/2nQKcCA
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Vous allez ainsi récupérer du contenu de manière simple en dictant votre texte. 

  

Lôautre point est de travailler en ñsprintsò. 

Côest-à-dire travailler non-stop pendant aussi longtemps que possible en évitant les distractions 
(Facebook, Twitter), tout en se retenant de faire autre chose. 

Vous pouvez vous inspirer de la méthode pomodoro (cf cet article 
http://www.devenirplusefficace.com/productivite/la-methode-pomodoro): 

 

 
Côest tr¯s important de ne pas sôarr°ter, car on perd le fil. Ne mettez pas la t®l®. Vous pouvez 
éventuellement prévoir un th®, un caf® ou verre dôeau. 

Vous pouvez éventuellement mettre de la musique ou la radio, mais il ne faut pas que vous ayez 
à changer les playlists.  

De même, regardez dans la journée les heures où vous êtes efficaces.  

Par exemple, je suis plutôt efficace le matin et le soir, mais jôai un coup de barre lôapr¯s-midi. Jô®vite 
donc dô®crire ¨ ce moment-là, je le fais plutôt le soir après 22h pour être concentré à 100 %. 

De même, quand vous voyez des choses intéressantes, notez -les sur un carnet ou dans 
Evernote, ou dans une autre application mobile.  

pomodoro (cf%20cet%20article%20http:/www.devenirplusefficace.com/productivite/la-methode-pomodoro)
pomodoro (cf%20cet%20article%20http:/www.devenirplusefficace.com/productivite/la-methode-pomodoro)
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On a souvent de nouvelles idées sous la douche ou sur internet, que vous pourrez éventuellement 
ajouter à la deuxième version 
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Comment créer et lancer un infoproduit pour monétiser 
son Blog ?  
 

Plut¹t que de lancer un nouveau produité relancez -en un !  

  

Ce qui est encore plus int®ressant que sortir un nouveau produit, côest relancer un produit. 

Il sôagit dôam®liorer un produit d®j¨ cr®® en ajoutant des modules compl®mentaires et en lôam®liorant 
suite à la demande générale. 

Lôautre possibilit® consiste ¨ actualiser le produit en sortant une nouvelle version. 

Vous pouvez soit lôoffrir aux gens qui lôont d®j¨, soit leur faire payer un pourcentage du prix. 

Ainsi vous allez cr®er une version 2016, 2017é et vous faites payer uniquement 25% ou 50% du 
montant à vos clien ts de la version initiale.  

  

Sortez une version light ou découpez votre produit star !  

Une autre possibilité consiste à prendre votre produit existant et à le découper en petites  
parties , toutes  correspond antes à un besoin client.  

Le but est de multiplier le nombre de ses produits, mais aussi de les rendre plus accessibles au plus 
grand nombre. 

Vous pourrez ainsi créer une partie pour chaque sujet, et vendrez ainsi chaque partie séparément. 

Cela vous permet dôavoir un petit produit et de faire apr¯s de lôupsell vers un plus grand produit. 

  

Lancez des promotions de temps en temps  

Vous pouvez également faire de relancements saisonniers, si possible  en ajoutant des contenus 
en plus (ou en moins !) pour cr®er lô®v®nement (et ne pas juste faire une promo prix). 

Vous pourrez ainsi faire une promo dô®t®, une promo de No±l, etc. avec des contenus bonus 
spécifiques. 

Il est également intéressant de faire une promo prix, ou de faire une promo prix+contenu : vous allez 
offrir le produit et proposer des bonus supplémentaires comme une formation vidéo, ce qui apportera 
plus de valeur à votre contenu. 

Vous pouvez aussi sortir par exemple des ñPack Noëlò avec lôensemble de vos produits, ou ñLe Kit des 
D®butantsòé en ajoutant plusieurs produits li®s. 

Voici mon Pack Noel 2015  : 

http://www.conseilsmarketing.com/autres-conseils-marketing/je-vends-tous-mes-produits-dans-un-super-pack-noel
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Les stratégies de sorties produits  : le Product Launch Formula  

Pour sortir votre produit, il y a plusieurs stratégies marketing. 

Tout dôabord la ñProduct Launch Formulaò de Jeff Walker qui consiste ¨ cr®er de lôurgence et 
un phénomène de buzz important sur une sortie de pro duit.  

Avant de lancer le produit, il y a une phase de « réchauffement de la liste ». On essayer de 
convaincre avec un maximum dôaffili®s, surtout dans des domaines connexes, puis on recrute un 
maximum de partenaires qui vont lancer en même temps la communication. 

À noter : maintenant il est conseill® dôavoir un ñaffiliate managerò qui est l¨ pour convaincre les 
blogueurs, forumsé de faire la promo de votre produit, car cela prend énormément de temps (email 
mais surtout appels téléphoniques !). 

Tout ceci en même temps donne une impression de buzz, une situation où il y a une super offre qui 
sort et il y a une urgence ¨ lôacheter. 

Tous ces visiteurs sont renvoyés par une page avec une série de vidéos, les visiteurs devant 
laisser leurs emails pour voir les vid éos.  

Le lancement arrive alors dans sa seconde partieé 

Il y a  donc  une deuxième partie qui avec  le pré -lancement, avec lôenvoi des informations de 
qualit® comme une vid®o, un podcast, un plan dôaction ou une check-listé. 

Cette phase est limitée dans le tem ps, avec une offre spéciale.  

Le but est de  convaincre de lôint®r°t de r®soudre un probl¯me ou de prouver son lôexpertise. 

La première partie servait donc de teaser, à créer une liste de prospects et à rappeler les 
problématiques, ensuite il y a le contenu « woaw ! èé puis vient la phase de vente. 

Toutes ces phases se font via des vidéos, car les gens peuvent ensuite poster des commentaires et 
poser leurs questions. Cela permet, entre autres, de rassurer les Internautes en montrant une personne 
ñen vraiò, dans la vidéo. On humanise, on concrétise.  

La phase de promo qui se fait toujours sur une durée limitée, car cela permet de créer une notion 
dôurgence. 

Côest-à-dire que la personne devra commander maintenant ou jamais, avec une date limite et une offre 
promo dans le temps. 

Bien entendu, il y a à chaque fois un système pour relancer une dernière fois une promo juste avant la 
fin ou juste apr¯s pour que les personnes ñfrustr®esò ou en retard puissent quand m°me commander : 

¶ « il reste encore quelques places » 
¶ ñjôai eu des annulationsò 
¶ ñjôouvre encore quelques semaines », 
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¶ « je mets en place un paiement en 3 fois ». 

Ces petites techniques permettent de refaire lôactu et de convaincre ceux qui hésitent. 

Voici des images représentant le Product Launch Formula : 

 
 

Les limites du Product Launch Formula  

Le product launch formula marche toujours, mais bien moins bien quôavanté 

En effet le cycle de communication est relativement long (beaucoup dôemails ¨ envoyer ¨ sa liste de la 
part des affili®s), et les gens savent bien quôavec ce genre de vid®os, on va leur proposer à la fin un 
produit qui va leur coûter les yeux de la tête, et qui ne changera pas leur vie. 

La Rocket Launch Formula fonctionne  toujours dans certains secteurs dôactivit® qui nôont pas 
encore été touchés par cette technique, mais plus autant dans les secteurs où elle a été sur -
utilisée comme dans le web -marketing . 

  

En effet dans des secteurs déjà bien touchés par cette technique (le marketing, le dev personnelé), 
côest bien moins efficace, car les affili®s ont compris quôils ñvendaientò leurs listes de prospects et que 
certes ils touchaient des commissions, mais surtout que leurs bases de prospects étaient siphonnées 
(leurs meilleurs clients ayant d®pens® toutes leurs ®conomies pour un produit tr¯s cher)é. 

 

Un d®riv® du Product Launch Formulaé la whouaa formula ! 

  

Vous vous demandez peut-°tre alors comment proc®deré 

Vous pouvez toujours continuer dans le même principe, mais en le faisant différemment. 

Il faut ¨ chaque fois cr®er de lôint®r°t, pr®senter le probl¯me et apporter une solution qui fasse r°ver le 
client. 

Lôastuce consister ¨ pr®senter ¨ chaque fois des fonctions ç whaou  è sources dô®tonnement et 
de valeur, que le lecteur  apprenne un truc super pratique via les vid®os, checklisté que vous lui 
envoyezé et que vous lui proposez dôen savoir plus ensuite via votre produit payant. 
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Côest par exemple ce que je fais avec mes Checkliste et eBooks gratuits, afin de donner des extraits 
ñwhaouò avant de proposer mes produits payants. 

  

Mettez aussi de lô®motion dans vos produits 

 

D®sormais, devant la masse de produits mis en vente, la solution est de mettre de lô®motion et 
du r°ve dans vos produitsé 

À la base, si vous devez vendre un produit, il faut déjà être fier de ce produit. 

Vous devez vous-même penser quôil sera particuli¯rement int®ressant pour la personne qui va en 
profiter. 

Je lôai d®j¨ fait sur la page de vente de mon livre ñUn Mois pour Écrire des Contenus qui font 
rêverò côest vraiment une occasion incroyable, à ce prix-là, avec les huit heures de formationé ». 

 

Je le pense vraiment, car côest un produit ¨ valeur ajout®e qui va aider les gens. 

Par exemple, dans mon livre "Le Growth Hacking" ñ, jôai mis un vocabulaire militaire, une notion de 
missioné et non pas une simple formation : 
  

Il ne faut pas hésiter à mettre en avant des truc s et astuces qui ont de la valeur dans ses extraits 
pour ñprouverò la qualit® de son produit. 

On se dit parfois quôil faut mettre le moins de choses possible ou des chapitres dôintroduction avec peu 
de valeur, pour pouvoir après vendre son produit. 

Mais au contraire, il vaut mieux mettre un contenu qui a beaucoup de valeur : « voilà quelque chose 
dôimportant, et vous allez d®couvrir des choses encore plus int®ressantes ». 

Il faut bien entendu que les gens voient ce quôils ach¯tent, donc nôh®sitez pas ¨ mettre des photos ou 
des captures dô®cran de votre produit, voire un screencast. 

Vous ajoutez ensuite de la valeur avec du service ou du produit , comme :  

¶ un produit physique (cl® USBé) 

¶ un livre que les gens reçoivent par la poste, 
¶ un événement physique comme une formation, un web-séminaire, 
¶ un club privé avec un groupe Facebook ou un forum 
¶ un système de coaching individuel ou collectif 
¶ un repas ou un petit déjeuner 
¶ X appels / mois 

http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/7e-pour-mon-dernier-guide-8h-de-formation-video
http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/7e-pour-mon-dernier-guide-8h-de-formation-video
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¶ é 

Tout ceci fera acheter non pas un produit simple, bê te et méchant, mais une solution avec de 
lôaccompagnement et de lôaide, car souvent les gens collectionnent les formations,  mais 
nôarrivent pas ¨ les mettre en application. 

Si vous pouvez convaincre les gens quôils auront de lôaccompagnement, vous avez tout gagné. 
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Comment monétiser un blog ou un site avec un eBook 
ou une formation vidéo ?  
 

Apportez de la valeur en dehors de votre produit  

Dans la création de produits, il nôy a pas que le produit en lui m°meé 

Il y a aussi tout ce que vous mettez autour de votre produit.  

Il peut °tre int®ressant dôoffrir plus de valeur ajout®e gr©ce ¨ des services, comme du coaching comme 
avec certaines de nos formations vid®o (ex: Business Commando, Prospection Boosteré). 

Sans aller jusque-là, de manière générale vous pouvez ajouter un forum ou un club privé sur 
Facebook. 

Ces deux éléments sont importants, car ils permettront dôavoir en plus dôune formation statique, 
lô®change avec vous qui °tes formateur. 

Côest le cas dans la Star Marketing Academy  (25 ú / mois) avec un Groupe Priv® : 

 

  

Vous pouvez ainsi répondre à des questions sans être présent, ni sans y passer des heures, car tout le 
monde peut r®pondre et apporter sa pierre ¨ lô®difice. 

Donc, réfléchissez à la valeur ajoutée que vous pouvez ajouter : 

¶ Coaching groupé ou individuel 

¶ Groupe priv® & heures dôassistance 
¶ Accessoires et bonus (ex: un autre eBooké) 
¶ Produit physique (livre, cl®s USBé) 
¶ Formation physique 
¶ é 

Tout cela permet de créer une gamme de produit s ¨ partir dôun seul produit. 

  

http://star-marketing-academy.com/
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Lôexternalisation pour faire face à la demande  

 

Si vous avez beaucoup de clients, vous serez bloqué à un moment,  car vous ne pourrez pas 
accompagner individuellement vos clients.  

On rencontre souvent cette situation lors des lancements de produits, et on se retrouve avec des 
débutants qui ne maîtrisent pas forcément les fondamentaux techniques. 

Dans ce cas -là, il serait intéressant de travailler en partenariat avec une ou deux personnes.  

Pour ce faire, 

¶ soit vous recrutez quelquôun temporairement ou d®finitivement (soit un expert, soit une 
personne que vous formez pour répondre à 60 % des demandes, soit un stagiaire), 

¶ soit vous travaillez avec quelquôun que vous payez pour une mission (un freelance, un 
sous-traitant, un experté), 

¶ soit vous travaillez avec quelquôun qui est d®j¨ bien avanc® dans la thématique , mais qui 
est prêt à vous aider pour un accompagnement avancé. Côest-à-dire que vous lui offrez un 
coaching ou une formation personnalis®e en ®change dôune aide sur la hotline. 

  

Apprenez à externaliser une partie des tâches  

 

La question de lôexternalisation arrive toujours, tout simplement parce quôon ne peut pas °tre 
bon partouté 

Si on fait un livre PDF, une formation vid®oé on peut être bloqué à plusieurs étapes. 

1 ï Lô®criture du contenu 

La premi¯re est bien s¾r lô®criture. 

Il vaut mieux le faire soi-m°me, mais jôai d®j¨ vu de gens confier ce travail ¨ un expert contre 
rémunération. 

Cela coûte relativement cher surtout si vous nôen °tes pas lôauteur. 

Dans ce contexte, vous achetez un contenu ñclé en mainò aupr¯s dôun expert en ®change dôun contrat 
de cession des droits. 

Côest ce que je recommande quand vous nôavez ni le temps, ni lôexpertise. 

Je lôai d®j¨ fait dans les ann®es 2000 avec une formation sur Twitter et les m®dias sociaux, et jôai c®d® 
tous mes droits à la personne qui voulait faire cette formation vidéo, vendue en marque blanche. 

Mais vous pouvez aussi écrire une partie du contenu, ou faire des enregistrements audios et demander 
à un tiers de faire une transcription. 

  

2 ï La relecture des contenus  

Une autre option consiste à externaliser la relecture. 

En effet quand on a commenc® ¨ ®crire son contenu, au bout dôun moment on ne voit plus les fautes. 

Côest quelque chose de très connu, et une astuce est de changer le format de relecture : si vous avez 
r®dig® un document Word, vous lôimprimez. 

En effet en changeant le support de lecture, vous verrez les fautes dôorthographe. Une autre option est 
de regarder un PDF ¨ lô®cran. 
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Autre astuce : cesser dô®crire pendant quelques jours pour ensuite faire une s®ance de 
relecture.  

Il est très important de relire non pas en écrivant, mais en faisant uniquement de la relecture. 

On ne peut pas faire les deux de manière correcte : quand on est concentr® sur lô®criture, on lôest 
moins sur la relecture. 

Il faut donc une étape écriture, une étape relecture/écriture, et si possible une étape sur papier avec de 
la relecture. 

Comme la relecture est longue et n®cessite de bonnes notions dôorthographe, il vaut mieux 
externaliser la relecture.  

Vous pouvez confier cette tâche à vos amis ou à votre famille, qui le feront gratuitement, ou vous 
pouvez recruter un relecteur. 

Vous pouvez passer par des services payants comme TextMaster  : 

 

Par exemple, pour 10 000 mots, il vous co¾tera au minimum 150 ú. 

Bien entendu, plus vous aurez de contenu, plus cela prendra du temps et plus vous paierez pour la 
relecture. 

Il est important dôavoir une relecture de qualit®, car si quelquôun tombe sur un contenu  perclus  
de fautes, le sérieux en prend un coup . 

Dôun point de vue pratique, vous pouvez partager vos dossiers sur Google Docs, mais veillez ¨ ne pas 
lôouvrir avec Google Docs si vous lôavez fait avec Word (Vous perdrez de la mise en forme et des 
automatismes comme les sommaires automatiquesé) 

Sinon vous pouvez utiliser des fichiers partagés via  DropBox , Google Drive é 

 

Ainsi vous pouvez voir en temps r®el lôavancement du travail. 

Vous pouvez aussi utiliser PowerPoint pour créer un livre blanc.  

Côest plus long et moins facile, mais ­a donne un rendu plus sympa. 

http://bit.ly/1AqXrMX
https://db.tt/xJ241kyH
https://www.google.com/intl/fr_fr/drive/
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Le look est aussi important que le contenu  

  

Si vous vendez un produit  très cher, il faut que le rendu soit au même niveau.  

Si vous nôavez pas les comp®tences, vous allez externaliser ce travail avec une entreprise qui fera tout 
ce travail à partir de votre fichier Word. 

Il est très important de prévoir du temps de relecture, car il y a toujours des fautes et des erreurs dans 
votre document, et côest ce qui sera envoy®. 
Si vous avez un livre blanc, essayez dôavoir une coh®rence dans les illustrations. 

Si vous utilisez des illustrations de style BD, vous devez le faire partout dans votre bouquin, 
dans votre page de vente, etc.  

Vous pouvez utiliser pour cela les sites de banques dôimages gratuites comme moi. 

Par exemple, pour Business Commando, jôai cherch® tous les personnages cartoons 
chez Fotolia , DreamStime   etDeposit Photos . 

 

Vous pouvez acheter les photos sous différents formats. 

Je prends généralement une photo grand format pour la couverture pour que ce ne soit pas pixelisé. 

Dans le livre, je me contente de petites illustrations en basse définition. 

Si vous avez des graphiques, il faut les refaire, car ce nôest pas professionnel dôen avoir de plusieurs 
tailles et de plusieurs couleurs, surtout quand vous faites un livre blanc. 

Vous pouvez les refaire ou les faire recolorer par votre graphiste.  

 

http://fr.fotolia.com/partner/256605
http://www.dreamstime.com/res474048
http://depositphotos.com/?ref=3605303
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Vous devez vendre du r°ve et de lô®motion pour vendre 
un produit !  
 

Il est important de faire un produit qui sera acheté par le client. 

Une erreur que lôon voit trop souvent, ce sont des cr®ateurs qui cr®ent un produit ou un service 
dont ils  pensent que les gens voudraient, alors quôil faut un produit que les gens ach¯teraient 
vraimenté 

Il faut que le produit fasse un peu ñr°ver les gensò, car ce sont les émotions qui déclenchent 
dôachat. 

La d®cision dôachat passe par lô®motion, et côest ensuite le cerveau qui trouve une excuse pour 
rationaliser cet achat. 

 

Avant de vendre du rationnel, vendez de lô®motion (histoire, marque, b®n®ficesé) 

  

Par exemple, vous avez sans doute eu le cas de personnes qui sont partient faire des courses en 
grande surface, en centre-villeé et qui reviennent avec un produit totalement diff®rent ñMais cô®tait une 
super affaire !òé 

Côest une parfaite illustration de lôimportance de faire appel aux ®motions dans lôacte dôachat. 

Les ®motions sont comme des ñboutonsò qui nous poussent ¨ agir comme lôa d®montr® Robert Cialdini 
dans son livre ñInfluences et Manipulations ñ http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-
ventes/critique-du-livre-influence-et-manipulation-robert-cialdini-partie-3 

http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/critique-du-livre-influence-et-manipulation-robert-cialdini-partie-3
http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/critique-du-livre-influence-et-manipulation-robert-cialdini-partie-3
http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/critique-du-livre-influence-et-manipulation-robert-cialdini-partie-3
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Voici quelques-uns des leviers : 

¶ Ne plus avoir de probl¯me ou ®viter de sôemb°ter ou devoir r®fl®chir ¨ un probl¯me. 

¶ Jouer sur son apparence et ce que pensent les autres de vous 
¶ Etre plus confortable, obtenir du plaisir 
¶ Economiser de lôargent, du tempsé 
¶ Eviter de perdre, de ne pas profiter de quelque chose 
¶ é 

  

 

Vous ne devez pas vendre des fonctions, mais les bénéfices que cela apporte, et une situation future 
de r°veé 

Ainsi une personne va adh®rer ¨ une offre, si on lui fait ñr°verò dôun futur plus sexy, plus 
vendeuré m°me si cela ne tient plus de la promesse que de la r®alit®é 

Il faut mettre en avant le probl¯me que vous r®solvez, les b®n®fices apport®sé et non pas un 
produit. 

Les gens n'achètent p as un produit, mais une solution à un problème ou pour assouvir un 
besoin.  

Pour sôen convaincre, il suffit de regarder toutes les publicit®s sur les r®gimes : les clients de ce genre 
de produits cherchent toujours la solution miracle pour maigrir sans se priver, sans faire de sport et 
sans contrainte (jôexag¯re certes, mais ¨ peine au regard des r®gimes ñmiraclesò)é et côest la m°me 

http://www.conseilsmarketing.com/wp-content/uploads/2015/12/6e1b3fe3ccf9671d33632db38119fe83.jpg
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chose pour les sous-v°tements avec des cr®atures de r°ve qui portent des dessous alors quôelles sont 
naturellement sexys ! 

 

Les fabricants de cosmétiques ont pris la mesure de ce fait, avec des produits qui associe nt  des 
émotions à un produit n'ayant  pourtant aucun rapport.  

Par exemple les shampoings au chocolat qui jouent sur lô®motion, le plaisiré du chocolat : 

  

Il faut reprendre la citation de Steve Jobs "sell dreams, not products" ! 

Vous pouvez par exemple cr®er un produit ñde r°veò tr¯s cher, avec pour simple objectif de faire rêver. 
Proposez ensuite à vos clients des produits plus abordables (comme dans la plupart des marques de 
luxe qui au final ne vendent pas des vêtements haute couture, mais des sacs à main et des 
portefeuillesé). 

Cette émotion doit aussi se retrouver dans vos communications. 

  

Offri r une méthode pour résoudre un problème  

Un des meilleurs moyens de convaincre reste de proposer une  méthode simple et pratique pour 
résoudre un problème.  

Par exemple, une de mes premi¯res formations vid®o sôappelle Apprendre lôe-Marketing. Côest bien, 
mais ça fait un peu trop « académique ». 

Les gens ne rêvent pas suffisamment, ils nôont pas non plus le b®n®fice de cette formation qui apparait 
directement. 

Ce que les gens veulent, ce sont des méthodes et des solutions  simples qui leur feront gagner 
du temps  et des prospects.  

Jôai ensuite cr®® des formations qui ont eu plus de succ¯s comme ñBloguer comme un Pro ò et ma 
dernière formation vid®o sôappelle ñTrafic Commandoò. 

On passe dôun produit qui ne fait pas vraiment ñr°verò et qui fait plut¹t penser ¨ lô®tudiant et au 
professeur, ¨ quelque chose qui a plut¹t une connotation militaire avec ñTrafic Commandoò. 

http://infos.formation-blogueur.com/?utm_source=sidebarCM&utm_medium=sidebarCM&utm_campaign=sidebarCM
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Ce nom de produit offre toute une palette dô®motions : 

¶ un plan dôactions 
¶ une forte directivité 
¶ des résultats rapides 
¶ .. 

Vous avez donc tout intérêt à proposer des produits  qui feront aussi vibrer vos clients en jouant 
sur la corde sensible de lô®motion. 

Vous pouvez aller jusquôaux extr°mes comme Tim Ferriss qui a cr®® ñLa Semaine de Quatre Heures ñ 
(voir mon avis dans cet article http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/voici-
mon-avis-sur-le-livre-la-semaine-de-4-heures-de-tim-ferris). 

 
 
Pour trouver ce titre, il a lancé des campagnes AdWords pour voir ce qui génère le plus clics.  
Vous pouvez faire de même avec AdWords ou Facebook Ads pour lancer un pré-test de votre produit. 

Vous pouvez aussi solliciter votre communauté en leur disant que vous hésitez entre deux 
produits.  

Côest ce que jôai fait avec ma derni¯re newsletter : jôai fait un sondage en demandant aux clients ce 
quôils aimeraient le plus savoir et en indiquant que je nôavais pas beaucoup de temps pour cr®er deux 
produits. 

Jôh®sitais entre Un Mois pour £crire du Contenu qui fait R°ver et Prospection Booster, une formation 
pour apprendre à générer plus de prospects en B2B. 

Jôai donc lanc® un sondage via Survey Monkey  en posant la question : 

http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/voici-mon-avis-sur-le-livre-la-semaine-de-4-heures-de-tim-ferris
http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/voici-mon-avis-sur-le-livre-la-semaine-de-4-heures-de-tim-ferris
https://fr.surveymonkey.com/
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Jôai compil® les r®ponses, et côest ñAttirer plus de prospectsò qui a ®t® le plus pl®biscit®, suivi de pr¯s 
par lôautre ñUn Mois pour £crire du Contenu qui fait R°ver ñ. 

Jôai donc fait la premi¯re formation dans un premier temps, et juste derri¯re la seconde. 

  

Offrez plus de valeur via les offres à tiroir  

D¯s le lancement de lôoffre, vous pouvez aussi envisager de faire une offre ¨ tiroir, côest-à-dire 
que vous aurez dès le départ un produit principal et un bonus ayant beaucoup de valeur pour les gens, 
qui seront prêts à acheter, rien que pour acquérir ce seul bonus. 

Il môest d®j¨ arriv® de vendre un ebook principal sachant que jôallais offrir aut omatique en 
bonus un bouquin existant ou tout simplement offrir un guide en plus pour apporter un 
supplément  de valeur ¨ lôensemble. 

Cependant, vous nôarriverez ¨ vendre que si la valeur apport®e par votre produit est sup®rieure ¨ la 
valeur représentée par lôachat de votre produit : 

Valeur per­ue > valeur de lôargent d®pens® + risque dôachat 

Cependant 100 ú ne vaut pas la m°me chose dôune personne ¨ lôautreé 

Pour un ch¹meur 100 ú peut repr®senter beaucoup, alors que pour un cadre dirigeant 100 ú ce nôest 
riené 

Il faut donc vous mettre à leur place et savoir si elles seraient prêtes à payer pour quel montant 
(côest ¨ dire la valeur que cela leur apporte). 

Par exemple, jôai particip® ¨ une s®rie de web conférences sur lôemploi, et en discutant avec 
lôorganisateur jôai appris que les gens qui sont ¨ la recherche dôun emploi nô®taient pas pr°ts ¨ mettre 
dôargent pour acheter des formations. 

Il a donc revu son concept et a transform® la th®matique en forum sur la cr®ation dôentreprises, car les 
gens étaient prêts ¨ mettre de lôargent pour la cr®ation dôentreprises. 
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Il faut bien retenir que vous devez apporter  suffisamment de valeur pour que la personne soit en 
mesure dôy mettre de lôargent. 

  

Planifiez la réalisation de vos produits  

Une fois que vous avez travaillé sur l'aspect Offre, il faut travailler sur la production du produit.  

G®n®ralement jôutilise un fichier Excel sur Google Docs, car je travaille souvent avec dôautres 
personnes ou à partir de plusieurs périphériques. 

Ce fichier Excel est la matrice du produit, du concept au sommaire détaillé, en passant par la 
promotion.  

Je résume le concept dans un premier onglet, dans le second le sommaire et dans le troisième 
le plan promo.  

Côest tr¯s important de faire cette synth¯se, côest comme une ñnote de lancementò pour un lancement 
de produit classique. 

On se dit souvent quôon a le concept dans la t°te, mais lô®crire permet de rationaliser, de lôoptimiseré 

Il faut donc ®crire le concept, la cible, pourquoi les gens lôach¯teront, quels seraient les freins à 
lôachat, le prix, etc. 

Après avoir travaillé sur le concept dans le 1er onglet, vous pouvez ensuite éliminer des idées qui ne 
sont pas liées audit concept. Il sera alors vendu au prix cibleé pour le contenu de votre produit. 
Sur le deuxième  onglet, il y a le sommaire.  

Je travaille en parties, avec un enchainement logique : on part des fondamentaux, et on avance pour 
maîtriser un sujet. 

Par exemple, ma formation Business Commando doit être prête en un mois, donc chaque semaine il y 
a un cours et des plans dôaction par semaine. 

À noter : si vous vous adressez à la fois à des pros et à des débutants, vous pouvez prévoir au début 
un élément simple, et ensuite présenter une action évoluée. 

On arrive au  plan dôaction sur le 3e onglet.  

La promotion est également importante, car sans plan de promotion vous allez devoir improviser, vous 
nôallez pas avoir un dispositif complet, et vous nôallez pas utiliser tous les leviers marketing. 

Par exemple si vous avez une liste de 10 000 prospects, vous pouvez avoir un taux dô1 % de 
conversion, ce qui est déjà bien. 

Vous pouvez voir combien vous gagneriez si 1 % des prospects lôachetaient et ajuster votre strat®gie 
de vente : un petit produit qui sera vendu avec du consulting et des services, ou un gros produit qui 
sera acheté par peu de personnes, mais qui vous permettra dôavoir suffisamment de valeur. 

Pour 7ú, vous ne pouvez pas offrir 20 heures de vid®os par exemple. 
Une fois que vous avez tous les éléments relatifs à votre plan, vous pourrez commencer à rechercher 
des éléments complémentaires. 

G®n®ralement vous nôavez pas tout sous la main, mais il est important de toujours commencer par vos 
propres idées, que vous allez ensuite enrichir avec des choses trouvées dans des formations 
existantes ou sur Internet. 

  

Utilisez la viralité et le trafic des autres pour vendre vos produits  

 

Vous pouvez aussi demander ¨ certaines personnes dôintervenir ou de faire un chapitre. 
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Vous pouvez même créer du contenu grâce à des interviews, ou trouver des idées dans des formations 
en ebook ou en livre papier. 

Veillez cependant à structurer vos produits, et ne pas faire ñaccumulation de documentations, sinon 
vous nôapportez pas une vraie m®thodeé 



Rentabilisez (enfin) votre site Web ï 51 techniques v1.1 ï ConseilsMarketing.com 

Page 50 

 

Les principales étapes pour lancer votre premier 
produit numérique (ebook, formationé) 
 

La création de la couverture 3D  

Le plus compliqu® consiste ¨ cr®er le contenu, ensuite viennent la partie ñcosm®tiqueò et le packaging 
de son offre. 

La première étape est donc  la création du visuel.  

Beaucoup de gens négligent cette partie, or il faut donner envie dôacheter votre produité Et la partie la 
plus visuelle est la  couverture 3D.  

Vous pouvez ®ventuellement recruter quelquôun pour faire ce travail pour quelques dizaines dôeuros, 
mais il nôest pas si compliqu® de le faire vous même. 

Pour cela, il suffit dôacheter une image sur Fotolia pour la transformer  en couverture 3D.  

Vous pouvez utiliser des outils en ligne pour obtenir quelque chose de sympa. 

Vous avez par exemple : 

¶ PlaceIt.net  (http://bit.ly/2srT4iD)  
¶ http://boxshot.com/3d -pack/  
¶ http://www.myecovermaker.com/  
¶ http://www.bosseye.com/boxshot/index.htm  
¶ http://www.adazing.com/cover -mocks/  
¶ é 

Quelques conseils : 

¶ Choisissez plutôt une illustration quôune photo 

¶ R®fl®chissez toujours ¨ deux fois ¨ lôadaptation de la photo par rapport ¨ votre concept. Parfois 

on trouve une photo super jolie, mais sans rapport avec le concept 

¶ Laissez de la place pour le titre de la photo 

¶ Le titre doit °tre tr¯s lisible, dôun seul coup dôîil (3 secondes). On doit saisir le concept 

instantanément.  

¶ Limitez le volume de texte, car plus vous aurez de texte, moins cela sera rapide et facile à lire 

¶ Choisissez une police de caractère lisible (arial, verdana, bodonié), limitez lôusage de polices 

exotiques 

¶ Evitez les titres sur une image, il vaut mieux avoir un fond uni 

¶ Evitez les images vues et revues avec les ñmannequinsò professionnels 

¶ Enregistrez votre couverture au format PNG et pas JPG (pour éviter la compression des photos 

et pour gérer la transparence du fond de couleur) 

¶ é 

  

Voici des exemples de mises en page de titres plus ou moins lisibles selon lôimage de couverture : 

https://placeit.net/?rfsn=626337.72dc8a
http://bit.ly/2srT4iD
http://boxshot.com/3d-pack/
http://www.myecovermaker.com/
http://www.bosseye.com/boxshot/index.htm
http://www.adazing.com/cover-mocks/
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Voici quelques exemples de couvertures peu lisibles : 

 

Et voici quelques-unes de nos couvertures pour nos eBooks gratuits : 

 

  

La page de vente  

Une fois que vous avez la couverture, vous pouvez  passer à la  page de vente de votre produit.  

Vous pouvez vendre votre produit via plusieurs moyens : 
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¶ soit acheter un nom de domaine et un thème spécial pour les pages de vente sur 
ThemeForest,  voir cet article avec 3 thèmes WordPress  pour vos pages de vente. 
Lôavantage côest que cela ne co¾te pas cher (50 ú/ th¯me), lôinconv®nient côest quôil faut savoir 
personnaliser le thème. 

 

¶ soit mettre votre produit en vente sur des sites de vente en ligne de formations vidéo 
comme Tuto.com . Lôavantage côest que vous nôavez pas à gérer toute la partie technique, car il 
suffit de mettre en ligne vos vid®os, lôautre int®r°t r®side dans le fait de b®n®ficier du trafic 
naturel de la plateforme. Lôinconv®nient côest quôil faut que votre Tuto soit accept® par lô®quipe. 
De même, notez bien que les commissions seront d'autant plus importantes. 

 

¶ soit utiliser une page de votre blog pour vendre votre produit.  Lôint®r°t côest de mettre en 
ligne votre produit imm®diatement, lôinconv®nient côest que la page nôest pas optimis®e pour la 
vente (les menus sont pr®sentsé). 

 

¶ soit utiliser une solution de vente en ligne de formations vidéos  
(Kooneo , LearnyBox é) ou de vente dôeBooks. Lôint®r°t, c'est que vous n'avez rien ¨ faire. 
L'inconvénient : vous ne gagnez pas grand-chose dans l'affaire, à moins de faire du chiffre, 
beaucoup de chiffres ! 

 

¶ soit utiliser une solution de pages de ventes 
comme  OptimizePress , LeadPages , ThemeThrive. .. Ces systèmes sont conçus pour réaliser 
en quelques minutes des pages de ventes hyper qualitatives. En revanche il faut au moins 1 
journ®e pour ma´triser ces outils (et le co¾t est g®n®ralement de minimum 99 ú, voire avec un 
système de paiement récurrent). 

 

¶ soit dôutiliser le syst¯me de vente de livres dôAmazon pour la vente de livres au 
format Kindle ou lôimpression de livres papier. Lôavantage côest que vous b®n®ficiez de la 
logistique dôAmazon, les inconv®nients côest que côest lourd pour vendre son livre (envoi du 
fichier, création de la couvertureé), et que vous serez totalement invisible sauf ¨ mettre en 
place une campagne de promotion très performante. 

  

Il est important de soigner sa page de vente : en effet les gens regardent de plus en plus la qualité de 
la page de vente avant dôacheter. 

En effet, comme vous proposez  un produit numérique, il est essentiel  de rassurer sur la qualité 
du produit via le visuel.  

ê noter : si vous vendez en direct, vous devrez cr®er un bouton PayPal pour la vente. Lôint®r°t est que 
la création du bouton est tr¯s simple et que vous touchez directement le chiffre dôaffaires. 

  

Le programme dôAffiliation 

 
La prochaine ®tape est de vous inscrire ¨ un programme dôaffiliation. 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/3-themes-wordpress-a-moins-de-40-e-pour-une-landing-page-produit
http://fr.tuto.com/?aff=cbaba426
https://www.kooneo.com/
https://learnybox.com/aff/fredcanevet/
http://www.optimizepress.com/
http://www.leadpages.net/
https://thrivethemes.com/affiliates/ref.php?id=3034
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Ensuite vous devrez cr®er une page de vente pour votre syst¯me dôaffiliation avec le bouton de 
paiement sp®cifique ¨ votre syst¯me dôaffiliation. 

En effet si vous vendez uniquement via votre propre site, vous serez limité en potentiel de vente par le 
nombre de vos abonnés. 

Il est important dôaller chercher hors de ce cercle, avec des gens qui sont dans dôautres th®matiques 
proches de la vôtre. 

Le potentiel de vente peut être résumé par le graphique suivant : 

 

Vos meilleurs clients seront 

¶ vos clients existants, 

¶ puis vos prospects, 
¶ puis vos concurrents avec qui vous pourrez nouer un partenariat (ex: en proposant un produit 
compl®mentaire aux leurs, en proposant 100% de commissions sur un produit dôentr®e de 
gamme pour attirer ses clients et ensuite proposer un produit premiumé), 

¶ puis les sites internet dans une thématique proche (ex: vous écrivez un livre sur le régime vous 
pouvez contacter les sites sur le sporté) 

¶ et enfin les sites dans des thématiques éloignées (ex: pour le régime des sites sur la mode). 

ê noter : convaincre dôautres sites de vendre vos produits n®cessitera dôune part dôavoir un bon produit 
(et de donner les acc¯s gratuitement ¨ lôaffili®), mais surtout de ne pas °tre dans une niche qui est d®j¨ 
sursollicit®e par ce genre de demandes (ex: le Marketing, la s®ductioné). En effet la meilleure ñcibleò 
pour vous reste une liste de prospects qui nôa jamais ®t® soumise ¨ la vente de produits sur votre 
th®matique. Sôil y a d®j¨ eu plusieurs promos (et souvent des gens d®­us), dôune part le responsable 
du site ne voudra plus le faire, mais les clients ne se laissent plus avoiré 

Ceci ®tant dit, il est indispensable de cr®er un programme dôaffiliation pour augmenter la port®e et les 
ventes de vos produits. 

Pour cela vous pouvez soit utiliser un logiciel dôaffiliation, mais ­a co¾te g®n®ralement assez cher (mini 
30 ú / mois), cela n®cessite au moins 1 journ®e de formationé et enfin côest lourd ¨ g®rer. 

Donc, si vous vendez votre premier livre, il vaut mieux passer par une plate -forme dôaffiliation 
qui se charge de toute la partie logistique.  

Les plus connues pour les produits numériques sont : 
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¶ 1tpe.com , qui a lôavantage dô°tre francophone, r®active (Sylvain est tr¯s rapide ¨ r®pondre) 
simple à mettre en place et gratuite (à part les commissions sur les ventes bien sûr). Les 
inconv®nients, côest quôon ne peut pas vendre des produits r®currents (abonnementsé) et 
quôon ne peut pas faire des promos (ex: des codes de r®duction). 

¶ ClickBank  qui est plus international, est utilisé par les plus gros affiliés. Cependant la mise en 
ligne est complexe et le processus de validation moins pratique. Il faut quasiment à chaque fois 
cr®er un compte par produit, et payer une trentaine ou une vingtaine dôeuros tous les trimestres 
même si vous ne faites aucune vente. 

¶ Kooneo.com, qui est plus complète car on peut héberger sa formation en plus de mettre en 
place un programme d'affiliation. 

¶ é 

  

En conclusion, si vous avez un petit produit ou si vous ne voulez pas perdre trop de temps, utilisez 
plutôt 1tpe. 

Vous int®grerez ensuite le bouton de paiement du marchand qui fait lôaffiliation dans votre page de 
vente pour permettre à vos affiliés de percevoir leurs commissions. 

 

Les pages de remerciements post achat  

 

Une fois  que vous avez cr®® votre programme dôaffiliation, vous pouvez cr®er des pages de 
remerciement dédiées.  

G®n®ralement vous devrez en cr®er une pour le programme dôaffiliation et hors programme 
dôaffiliation. 

Pour le programme dôaffiliation, vous pouvez avoir des mentions un peu différentes comme « vous 
serez débité avec la société X », et cette société peut ne pas être la même que celle où ils ont acheté 
le produit. 

  

Votre page de remerciement comprend généralement le téléchargement de votre PDF, mais elle peut 
avoir dôautres utilit®s : 

¶ Remercier le client sur son achat et le rassurer pour le traitement de sa commande 
¶ Lui indique comment cela va se passer (lien de t®l®chargementé) 
¶ Faire une proposition dôupsell pour acheter un produit plus cher 
¶ é 

  

Le minimum ®tant de proposer le t®l®chargement du guide, sachant quôil est g®n®ralement dangereux 
de mettre un PDF ou un Zip de son produit sur son siteé En effet il suffit de faire une recherche dans 
Google pour trouver le document (sauf à avoir bloqué les moteurs de recherche). 

Le seul moyen est de protéger un espace, ou alors le mettre sur un autre serveur. 

Certains achètent un nom de domaine en .com et un autre en .fr, et mettent la page de vente sur le 
.com et le livre à télécharger sur le .fr, et comme ils ont demandé à ce que le .fr ne soit pas visible par 
Google (avec un fichier robot.txt par exemple), on a peu de chances de retrouver le fameux fichier. 

Je vous recommande plutôt : 

¶ soit de lier votre système de paiement  (ex: PayPal) à votre auto-répondeur (ex: Aweber ) 
pour que vos acheteurs reçoivent un email avec le lien de téléchargement. 

¶ soit de paramétrer PayPal pour ouvrir une page autre que sur votre site web  (ex: un lien 
de téléchargement) pour récupérer le guide. 

http://www.1tpe.com/index-pro.php?p=conseilsmark
http://www.clickbank.com/
http://www.aweber.com/?328273
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Pour mettre votre produit en téléchargement, vous avez plusieurs solutions : 

¶ La premi¯re est dôutiliser Google Drive ou DropBox, qui sont gratuits, mais limités en 
nombre de téléchargements (ex: 500 téléchargements / jour). Lôavantage côest que vous nôallez 
rien payer (pratique pour les livres gratuits !) et que le téléchargement est rapide. 
Lôinconv®nient est que ces services sont con­us de telle mani¯re que les internautes d®butants 
ne savent pas où cliquer pour télécharger le guide, et donc quôils pensent quôils doivent créer un 
compte Dropbox ou Google Drive (alors quôils peuvent juste cliquer sur une fen°tre et 
télécharger le bouquin). En effet pour un produit payant, cela fait vraiment moins pro de mettre 
DropBox ou Google Drive. Personnellement je nôutilise ces services que pour les e-books 
gratuits, car jôai des centaines de t®l®chargements par semaine pour certains guides. 

  

¶ Lôautre option est de les mettre sur votre serveur via la biblioth¯que de WordPress. Le 
problème est que si vous avez beaucoup de personnes qui téléchargent ce guide cela peut 
ralentir (voire faire tomber votre site !). Évitez donc cela, sauf si vous avez un produit gratuit 
avec un faible volume de téléchargements. 

  

¶ La dernière solution, qui  est la plus efficace, consiste à mettre votre fichier en 
h®bergement sur un syst¯me dôh®bergement professionnel low cost.  Jôutilise 
personnellement Amazon S3  qui est un système de mise en ligne de fichiers fonctionnant avec 
un système de paiement à la consommation. Pour des téléchargements de plusieurs dizaines 
de milliers de livres, ça coûte à peine 2 à 3$. 

  

Lôenvoi de lôeMailing de promotion 

Faire un simple article de blog, un tweeté nôest pas efficace pour organiser le lancement dôun 
produité 

En ce qui concerne le lancement, vous devez utiliser votre mailing sur votre liste avec Get 
Response  ou MailChimp.  

En effet côest uniquement via votre liste de prospects que vous pourrez arriver ¨ un volume suffisant de 
clients : 

 

https://aws.amazon.com/fr/s3
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Pour vous donner un ordre dôid®es, comptez 1 vente pour 1000 abonn®s emailing pour une base 
de prospects ñtout-venantò. 

Pour une base de prospects plus cibl®e (avec un vrai probl¯me ¨ r®soudre), qui vous est fid¯le, qui nôa 
pas encore achet® de produitsé vous pouvez esp®rer entre 1 ¨ 5 ventes pour 1000 abonn®s. 

Dôo½ lôint®r°t dôavoir une liste importante, mais avant tout dôavoir une liste de personnes qui 
vous font confiance où qui ont besoin de résoudre un problème.  

Lancez ainsi votre produit et les premi¯res ventes devraient arriveré 
Essayez si possible de mettre en place un programme récurrent comme un club VIP ou un club de 
membres. 

Pour cela, proposez du contenu de manière régulière. 

 

Recruter des affiliés  

Vous devez ensuite prévenir les affiliés que vous connaissez, et aller chercher de nouveaux 
affiliés.  

Donnez-leur les acc¯s afin quôils puissent tester les produits et ®ventuellement les peaufiner. 

Une autre option consiste à leur proposer un guest -post  : « jô®cris un article sur ton site, ou je 
tôinterviewe, ou tu môinterviewes ». 

Cela leur permettra dôavoir du contenu et leur ®vitera dôenvoyer juste une promotion, mais quelque 
chose qui a de la valeur. 

ê noter : vendre un produit, côest biené mais mieux vaut vendre un produit récurrent avec des revenus 
réguliers qui tombent tous les mois. Par exemple un club privé avec du contenu régulièrement mis en 
ligne, une formation sur plusieurs moisé 
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Les doutes du Blogueur  
 

La première à chose à savoir pour créer un produit num®rique, côest quôil ne faut pas avoir peur 
de le faire !  

Beaucoup de gens se disent que ce sera compliqu®, quôils nôy arriveront jamaisé 

Il faut d®j¨ savoir que le produit nôest pas forc®ment ®norme, il peut avoir plusieurs natures : 

¶ un ebook PDF, 

¶ un cours en vidéo, 
¶ une s®rie dôe-mails envoyés via un auto-répondeur, 
¶ une série de podcasts, 
¶ Autres... 

Il ne faut pas avoir peur de créer le produit  : souvent les gens nôavancent jamais sur ce 
projet,  car ils pensent quôils nôy arriveront jamais. 

Or il suffit par commencer à créer un bon de contenu, et de donner des informations qui vont aider les 
gens à résoudre leur problème. 

Vous pouvez cr®er un bouquin avec Word, puis lôenregistrer en PDF. 

Vous pouvez aussi filmer votre ®cran. Si vous °tes bon ¨ lôoral, mais pas ¨ lô®crit, faites un podcast. 

 

Le probl¯me nôest pas de commencer, mais de terminer ! 

 

Le probl¯me nôest pas ç je nôy arriverai pas  », mais plutôt «  comment faire pour y arriver  ? ». 
Parfois mieux vaut travailler en rétroactivité en se réservant des plages de travail. 

Côest tr¯s important, car il faut vraiment se concentrer dessus, car ça prend du temps. 

Si vous le faites  en pointillés pendant plusieurs mois, vous aurez un manque de cohérence et 
de motivation.  

Il est donc important dôy allouer du temps et dôy travailler sur de longues plages de travail. Il est 
également important de détailler au maximum le contenu. 

Vous po urrez ainsi mesurer le travail à faire et le temps requis, éventuellement supprimer les 
choses moins importantes, ce qui évite le phénomène «  encyclopédie  ». 

  

Cela vous obligera à faire des choix et être éventuellement plus synthétique. 

  

Souvent, les gen s ont un plan trop synthétique avec juste les grandes parties, et ils créent de 
plus en plusé et le produit num®rique enfle de plus en plus en taille ! 

  

Au final, ils nôavancent pas, car ils doivent en plus relire r®guli¯rement ce quôils ont d®j¨ ®crit. 

Ils font donc du sur -place. Il est parfois plus intéressant de se concentrer uniquement sur la 
première partie et de la vendre séparément, quitte à faire un pack avec toutes les parties en 
même temps.  
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La forme compte plus que le fond pour le prixé 

 

Il fau t ensuite savoir que selon la forme, vous pourrez vendre le produit plus ou moins cher.  

En effet, mentalement, les gens ont déjà une structure de prix pour ce genre de produits. 

Personne nôach¯tera un livre ¨ plus de 25ú, car ¨ la Fnac, côest le prix de lô®dition luxe. 

Côest pourquoi il faudra se dire que si vous vendez un bouquin PDF plus cher, vous devez 
ajouter plus de valeur.  

Par exemple, si en plus de lôeBook, vous offrez une formation vidéo même de quelques heures, vous 
pourrez le vendre plus cher. 

  

Ne cherchez pas à faire une encyclopédie !  

  

Il est essentiel de ne pas chercher à faire une encyclopédie, comme on le voit souvent chez 
ceux qui créent un produit.  

Dôune part, vous aurez un produit tr¯s long ¨ cr®er qui va vous ®puiseré il vaut mieux faire quelque 
chose de simple et le finir ! 

Dôautre part, vous ne r®pondrez pas aux besoins du client avec une encyclopédie ultra détaillée.  

Le client a un problème, une question à laquelle il cherche une réponse simple et rapide : il ne sera 
donc pas intéressé par 40 heures de vidéo sur un sujet. 

Réfléchissez donc à la manière de résoudre un problème de manière simple avec une méthode.  

Vous pourrez ainsi proposer : 

¶ une check-list, 
¶ un guide pratique, 
¶ une méthode en vidéos, 
¶ éventuellement du consulting téléphonique 
¶ é 

  

Un autre frein, pense z que votre produit ne sera pas au niveau !  

 
Il y a aussi le fait de penser «  si les gens trouvent ça nul, ils se moqueront de moi  ». 

Ces personnes pensent que leur contenu nôest pas aussi bon que ce que font et savent les meilleurs 
experts du domaine. 

Il faut savoir que si vous en savez plus que 50  % de la population, vous êtes un expert.  

On dit que si vous avez lu 3 livres complets ou 3 formations sur une thématique donnée, vous devriez 
en savoir plus que la plupart des gens. 

Certaines personnes lôont fait avec la formation Bloguer comme un Pro en en pompant le contenu pour 
ensuite sortir une formation sur la cr®ation dôun produit ou g®rer Twitter/Facebook. 

Vous pouvez vous aussi vous inspirer de ce qui existe et faire une méthode (par exemple en 
anglais) en vous basant dessus.  

Bien entendu, on ne vous demande pas de copier, mais dôapporter vos propres idées. 
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La méthode du candide !  

 

Vous pouvez aussi faire le candide  : au lieu de créer une méthode de A à Z, vous allez faire 
comme si vous étiez un nouveau dans un secteur, en montrant comment réussir ou résoudre un 
problème pas à pas.  

En reprenant ainsi le r¹le dôun d®butant, vous nôavez pas besoin dô°tre un expert, vous cr®erez votre 
contenu au fur et ¨ mesure que vous allez lôexp®rimenter et vous faites part des problèmes rencontrés, 
de ce qui marche ou pas. 

Par exemple, pour faire une formation WordPress vous commencez par créer votre propre blog. 

Vous partez donc dôun cas pratique. Vos lecteurs pourront ainsi se retrouver dans votre situation. 

Vous étiez comme eux au départ, et vous ne leur montrerez que des choses pratiques. 

Ça leur  fera donc gagner du temps  : côest donc une m®thode simple pour cr®er un produit. 

Ce qui est int®ressant, côest que vous montrerez ce qui marche et ce qui ne marche pas, et proposerez 
une méthode qui fonctionnera de A à Z : « voici ce que jôai fait, et jôai au bout de 3 mois je suis arrivé à 
tel résultat ». 

Il faut bien entendu avoir lu quelques méthodes au préalable, que vous mettrez en application, et ainsi 
créer pas à pas une méthode. 

 

Pour faire de la vente en ligne avec s®quence dôemails, quel auto-
répondeur  faut -il choisir ?  

  

SG autorépondeur  est le seul auto-répondeur performant en Français, avec une hot line en Français 
et des fonctions int®ressantes comme lôenvoi de courrier papier. 
Cette solution est 100% française, et elle évolue rapidement. Elle est idéale si vous ne lisez pas 
lôanglais ou si vous avez besoin dôaide pour mettre en place votre produit. 

Les plus  : une tarification souple avec un tarif unique pour les listes de moins de 1000 abonnés, tout 
en fran­ais, des ®volutions techniques, lôenvoi de courrier papier en plus des emails, des ateliers et 
vid®os pour am®liorer vos ventes via lôemailing (ex cette conférence gratuite )é 

Les moins  : lôinterface de gestion des messages automatiques pas tr¯s visuelle, des plugins moins 
riches que les solutions anglo-saxonsé 

 
 

http://sg-autorepondeur.com/?r=2312
http://atteindremesdestinataires.jeveuxvoir.fr/?r=2312
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En alternative, il y a Mailchimp , mais en version payante, car la version gratuite ne permet pas de 
mettre en place un auto-répondeur. 

  

Lôint®r°t principal de MailChimp  est dôavoir une solution gratuite pour 2000 contacts (pour de lôenvoi 
dôemail simples), et surtout dô°tre super simple ¨ utiliser. 

Les plus  : lôergonomie et la simplicit®, lô®diteur HTML tr¯s visuel, la version gratuite, les liens avec les 
autres solutions (CRMé) et les plugins. 

Les moins  : uniquement en anglais, les options dôauto-répondeur ne sont pas offertes dans la version 
gratuiteé 

 
 

Mailchimp  offre vraiment  un beau design, côest vraiment son point fort. 

 

Enfin, il y a Get Response , que j'utilise sur ConseilsMarketing.com depuis 2017. 

Ce service est à peu près équivalent en termes de fonctions d'auto-répondeur, mais qui propose en 
plus des fonctions de web séminaire live (en VOip malheureusement). 

Getresponse  est à 98% en français, avec la possibilité de réaliser des sondages en incluant un code 
pour savoir qui a répondu à quoi. 

Les plus  : moins cher que Mailchimp et aweber (on paye ¨ lôemail quel que soit la liste), les sondages 
et la segmentation. 
Les moins  : un peu cher (ex: 35 ú / mois pour 5000 abonn®s), un peu complexe pour la mise en place 
de la segmentationé 

http://eepurl.com/bgjOQL
http://eepurl.com/bgjOQL
http://www.getresponse.com/index/conseilsmarketing
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A noter : Pour les blogueurs débutants, il restera aussi ConverKit, qui est plus simple pour débuter. 

  

Sur quelle plateforme s®curis®e h®berger ses formations (Vid®o, PDFé) 
? 

Sur le marché français, il existe 3 gros leaders : 
ï soit Kooneo   
ï soit Learny box   
ï soit prestomarket   

Learny Box sôadresse aux d®butants qui veulent sous-traiter la technique et qui souhaitent aussi de 
lôaide (support, formationsé). 

Koneo est moins cher, mais plus technique. 

Voici une interview du cr®ateur de learny box qui explique la philosophie de lôoutil 
:http://www.conseilsmarketing.com/mailings/4 -conseils -pour -reussir -son -ebook -sa-formation -
video -lorenzo -pancino  

  

Vous voulez   proposer un coaching par e mail ?  

Le but étant que chaque nouvel abonné doit commencer par la lettre N°1, et ne recevoir ensuite que les 
autres. 

Par exemple si la newsletter est lancée en semaine N°1 et que nous sommes en semaines N°8, le 
nouvel abonné inscrit en semaine 8 doit recevoir la lettre NÁ1 alors que lôabonn® inscrit en semaine NÁ1 
re­oit la lettre NÁ8)é 

Il faut savoir que Get Response, Mailchimpé peuvent le faire d¯s le d®part avec le lien PayPal. 

En effet il est possible de faire en sorte quôun client qui paye soit ajouté sur une liste de prospects, et 
quôil re­oive une s®quence de messages pr®programm®s selon une s®quence donn®e. 

Néanmoins, les solutions de vente de formation comme learnybox, Kooneo, Prestomarketé le font 
aussi ! Donc autant utiliser une solution globale 

https://www.kooneo.com/
https://learnybox.com/aff/fredcanevet/
http://bit.ly/1Sbl3gs
http://www.conseilsmarketing.com/mailings/4-conseils-pour-reussir-son-ebook-sa-formation-video-lorenzo-pancino
http://www.conseilsmarketing.com/mailings/4-conseils-pour-reussir-son-ebook-sa-formation-video-lorenzo-pancino
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Comment être sûr que son eBook, sa formation vidéo, 
son livre blancé. sera un succ¯s ? 
 

Pour commencer, il est important de savoir que tout a d®j¨ ®t® dit ou ®crité il nôy a quasiment pas un 
sujet qui nôait d®j¨ ®t® abord® par le pass®é 

MAIS, i l nôest pas question de se dire quôon nô®crira pas de livre, quôon ne fera pas de formation 
vid®o, quôon ne fera pas de livre blancé parce que le sujet a d®j¨ ®t® trait® ou parce quôon a 
déjà lu un bon nombre de livres sur ce sujet.  

Côest une fausse croyance parce que si tout le monde disait ça, aucun livre ne serait rédigé. 

Vous allez donner votre point de vue, votre regard, votre expérience, vos émotions et mettre à jour ce 
qui a été fait. 

Par exemple, dans le domaine du marketing avec des ñpav®sò comme Le Mercator qui existe depuis 
des années (1023 pages ï 11e édition ï 300 000 ventes), il y a encore de la place pour dôautres livres 
sur le marketing ! 

 

 

Il y a toujours du nouveau à dire : 

¶ Des nouveautés : avec les médias sociaux qui sont arrivés. 

¶ Lôadaptation ¨ la philosophie ambiante : le Growth Hacking  pour ñfaire diff®remmentò (voir 
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/13-outils-indispensables-pour-faire-du-growth-
hacking) 

¶ De lô®motion en racontant son histoire personnelle 
¶ De la forme, en le faisant en podcast, en s®rie de cours par email, en vid®oé 
¶ é 

Vous pouvez aussi aller plus finement dans un sujet, ou lôaborder diff®remment (ex: fiches trucs et 
astuces). 

Beaucoup de gens ont tendance à faire des encyclopédies, v ous pouvez plutôt vous concentrer 
sur lôessentiel ou faire une checklist. 

Dans le domaine du marketing, il y a beaucoup de choses tr¯s courtes sous la forme de ñfiches 
pratiquesò comme La Boite à Outils des Réseaux Sociaux  de Cyril Bladier. 

 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/13-outils-indispensables-pour-faire-du-growth-hacking
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/13-outils-indispensables-pour-faire-du-growth-hacking
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/13-outils-indispensables-pour-faire-du-growth-hacking
http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/critique-du-live-la-boite-a-outils-des-reseaux-sociaux-par-cyril-bladier
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Les gens veulent quelque chose de court parce quôils ont au moins le tempsé vous pouvez 
produire un ebook, une formationé qui soit en phase avec votre temps.  

À vous donc de voir comment vous pouvez changer la recette. 

Par exemple vous avez les livres audio ou les MP3 à écouter dans les transports ou dans la voiture. 

Des services comme Audible  font un malheur aux USA, parce que désormais tout le monde transporte 
un smartphone avec soit : 

 

 

Et ne pensez pas que côest difficile, côest tout simplement vendre un podcast (cf cet article 
sur comment créer un Podcast ). 

 

Comment trouver lôinspiration et le bon sujet ? 

Si tout a d®j¨ ®t® ®crit, côest une bonne nouvelle, car dôune part cela veut dire quôil y a un vrai march® 
(dôautres que vous ont fait de lôargent avant !), et que justement vous pouvez en profiter pour trouver 
des id®es nouvelles (fond, formeé)! 

http://www.audible.fr/
http://www.conseilsmarketing.com/mailings/comment-publier-un-podcast-sur-internet
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Par exemple, tout avait ®t® d®j¨ ®crit sur le business plan, or le ñbusiness canvaò a r®volutionn® le 
marché via une approche 100% visuelle : 

 

Il môarrive aussi de rencontrer des gens en face ¨ face et dôen discuter avec eux sur leurs probl¯mes, 
les besoins, ce qui les ennuie, ce qui les fait r°veré 

À titre d'exemple, lors dôun salon, jôai discut® avec un freelance qui se demandait comment faire pour 
trouver des clients B2B. Jôai donc sorti une formation l¨-dessus ñProspection Booster ò : 

 

Le nom du produité un ®l®ment majeur ! 

Comme tout a déjà été écrit, quand vous créez votre produit, vous devez vous inspirer de 
lôexistanté mais faire diff®remment ! 

Le choix du nom nôest pas une chose facile, et quand on est le ñnez dans le guidonò, on peut 
facilement commettre des erreurs (terme trop technique, mauvais ciblage, jeu de mot 
incompr®hensible, jargon techniqueé). 

 

Pour revenir dans la réalité, il y a toujours des produits américains ou français qui pourront vous 
aider dans le choix des noms de vos propres produits. 

Il môest arriv® plusieurs de ne pas °tre satisfait de mon titre, et dôaller en chercher un plus sexy sur 
Amazon ou sur le site de la Fnac. 

Il suffit de chercher soit des livres dans votre thématique, soit taper vos mots-clés et voir les titres 
des meilleures ventes sur Amazon USA  . 

On voit par exemple que les meilleures ventes sont sur le Growth Hacking, un livre sur le 
marketing en moins de 1000 motsé 

http://prospectionbooster.fr/
https://www.amazon.com/
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Tout cela vous permet de voir les tendances en sujets et en mots-clés, ce qui vous permet 
dôorienter votre choix. 

Il est également conseillé de faire cette recherche pour éviter des problèmes de copyrights 
involontaires, en copiant involontairement un nom de produit déjà existant. 

Regardez donc dans Google, sur Amazon et sur la Fnac pour vous assurer quôil nôy a pas des 
gens qui ont écrit sur cette thématique. 

 

Sôil y a d®j¨ quelque chose qui est ®crit, ce nôest pas grave : vous trouverez une alternative comme 
ci-dessus : la bible du marketing devient ñLôanti-bible du marketingò. 

Il est important de surfer sur les sujets dôactualit®, car il y a toujours des sujets qui attirent 
les prospects, les journalistes , les blogueursé comme Uber et le Growth Hacking en ce 
moment.  

Vous pouvez sortir un livre intitulé Comment ne pas se faire Uberiser ? / Le guide de lôanti-
Ub®risation / Comment tous les Ub®risez / Uberize me / é 

Il faut bien entendu faire attention à votre titre, par exemple ñUber mô¨ tuerò serait trop connot®é 

Dans le m°me ordre dôid®es, le mot tsunami a une connotation très catastrophique et triste, donc 
on ne peut plus lôutiliser dans les outils marketing. 
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Vous pouvez faire du reverse engineering, côest-à-dire partir dôun sujet ¨ la mode, et ensuite 
de créer un produit dessus avec ce que vous avez déjà.  

Vous pouvez regarder des fonctions ou des bouquins qui existent aux États-Unis, et les faire en 
français. 

Il suffit dôaller dans les tops ventes dôune catégorie, comme les top s livres marketing US  : 

 

Attention : Vous ne pouvez pas copier-coller le bouquin (ou vous en inspirer tropé) sans en avoir 
lôautorisation, mais vous pouvez reprendre juste le concept. 

Vous pouvez partir aussi dôune page de votre site qui re­oit beaucoup de trafic, ce qui veut 
dire que les gens ont un vrai problème, et vous pouvez leur vendre un mini -guide à moins 
de 7ú. 

Côest un excellent moyen de faire du business sans devoir cr®er une audience, une liste de 
prospects, etc. 

Une autre option consiste à aller voir sur les sites des concurrents ce qui marche le mieux, 
car ­a veut dire l¨ aussi quôil y a un vrai besoin.  

 

La visibilité de votre produit et de vos services sur votre site  

 

Dans ce chapitre nous allons voir la mise en avant de vos produits et prestations. Lôoptimisation de 
la visibilit® permet de vendre, car au final côest lôobjectif que doit avoir votre blog. 

Cette optimisation de la visibilité peut être travaillée au niveau des menus.  

Vous avez généralement dans un blog des menus avec les catégories et bien entendu il faut 
quôelles aient toutes un caract¯re assez valorisant. 

Bref, essayez de trouve r quelque chose de plus valorisant que «  nos produits  ». 

Le nom des produits est également essentiel. Ils doivent présenter une méthode, un 
bénéfice ou une émotion.  

Par exemple, voici quelques-uns de nos produits avec plusieurs types : 

https://www.amazon.com/s/ref=lp_3_nr_n_13?fst=as%3Aoff&rh=n%3A283155%2Cn%3A%211000%2Cn%3A3%2Cn%3A2698&bbn=3&ie=UTF8&qid=1464440450&rnid=3
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- Soit une méthode : « 21 jours pour bloguer comme un pro », « 30 minutes pour devenir un 
pro du networkingé ». Le but est de proposer un résultat / bénéfice à une échéance 
acceptable. 

- Soit un bénéfice : « Le Kit de Survie du Cr®ateur dôentreprise » 

- Soit quelque chose de simple et rapide « 100 conseils pour réussir sur Internet » 

- Soit du mystère « Les 112 secrets des As de la Vente » 

- é 

 

Quand on veut vendre quelque chose, on fait appel ¨ la description, côest le factuel, et à 
lô®motionnel, qui regroupe tout ce qui est sensation. 

Côest surtout le b®n®fice, le sentiment quôil y a derri¯re qui d®clenche lôachat, donc côest ce 
quôil faut mettre en avant. 

Il ne faut pas oublier de mettre dans vos pages «  à propos  » et « contact  » des informations 
sur vos produits et services.  

Les gens lisent beaucoup ce genre de documents, et côest l¨ que vous allez pouvoir placer votre 
mise en valeur : « je suis ¨ la t°te dôun blog qui fait X visiteurs ». 

Indiquez dans votre propos ce  que vous avez fait, mais surtout du factuel et de 
lô®motionnel. 

Vous devez donner la preuve de lôefficacit® de vos produits et services : ç jôai 200 000 abonn®s, je 
fais X euros de chiffre dôaffaires, je suis ind®pendanté ».  

 

Lôestimation du potentiel dôune th®matique 

 

Il est également important de vérifier si la thématique sera rentable du point de vue 
valeur  (une cible qui est prête à payer cher pour résoudre un problème)  ou  volume  (un 
probl¯me qui concerne beaucoup de personnes)é 
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 Et pour que cette offre soit encore plus irr®sistible, il faut en plus que de lô®motion soit en jeué ou 
que cela soit chiffrable (ex: le ROI dôun prospect). 

 

Par exemple : 

¶ Pour un c®libataire, 1 semaine pour trouver une copine => besoin important, pas urgenté 
avec de lô®motion 

¶ Pour une entreprise, 1 mois pour obtenir vos premiers 10000 prospects sur internet => 
besoin important, urgent, et mesurable. 

Ensuite vous pouvez chiffrer le potentiel. 

Une première solution consiste à faire une étude sur vos lecteurs avec SurveyMonkey ou Google 
Forms. 

Il suffit de poser la question, et demander quel est leur principal problème, ou alors proposer 
directement le choix entre deux produits (ou plusieurs). 

Voici un exemple avec cette étude  qui môa permis de choisir quel produit sortir en premier : 

 

Ensuite vous pouvez estimer le potentiel dôun produit via le volume de recherches sur 
internet.  

Ceci se fait de deux manières : la première consiste à utiliser Google Keyword Planner  qui est 
lôoutil de pr®vision de recherche de mots cl®s de Google, et ­a vous permet de voir sôil y a 
beaucoup de recherches sur ce mot-clé. 

https://fr.surveymonkey.com/r/5D3FMRN
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Voici le volume pour le mot-cl® ñGrowth Hackingò : 4  400 recherches / mois 

 

Sôil y a beaucoup de recherches sur ce probl¯me, côest que côest un bon sujet, autrement le 
sujet ne passionne pas les gens.  

Cependant, un faible volume ne veut pas dire quôil nôy a pas de demande, mais que votre march® 
sera limité (un marché de valeur et non pas de volume). 

Cherchez donc avec les mots-cl®s, regardez sôil y a une r®alit® de march®, ®largissez 
éventuellement les mots-clés. 

Le second outil est Google Trends.  

Cela vous permet de voir la tendance pour le mot-clé sur le long terme (mais cela ne donne pas le 
volume exact). 
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SEM Rush  (voir http://bit.ly/osPFsv )  est un autre outil intéressant qui permet de voir pour 
un mot -clé quel est le site qui attire le plus de trafic, et les mots -clés connexes  

 

Par exemple on peut voir quôil y a une recherche importante sur ñGrowth Hackerò (1900), donc cela 
peut °tre int®ressant de sortir un produit ñcomment devenir un growth hackerò / ñLe guide du 
growth hackerò / é 

http://bit.ly/osPFsv
http://bit.ly/osPFsv
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Vous pouvez aussi identifier avec SEM Rush  les acteurs-clés pour un mot-clé : 

 

Cela peut être intéressant, car vous pourrez repérer un affilié bien placé dans la thématique et qui 
a déjà un trafic important sur ce mot-clé. 

Vous pouvez lui proposer de regarder votre livre et lui demander sôil voudrait le 
commercialiser en ®change dôune commission. 

Avec toutes ces informations, vous aurez toutes les clés pour savoir si le marché de votre e-book 
ou de votre formation vid®o est rentable, ou sôil sôagit dôune micro-niche où on cherchera de la 

http://bit.ly/osPFsv
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valeur plutôt que du volume, et on fera quelque chose de très ciblé sur une thématique très 
pointue. 

Un autre point consiste à mettre en place une annonce AdWords ou Facebook, afin de tester votre 
concept. 

Il suffit de créer une annonce, et ensuite une page de pré-commande avec un outil comme 

-  Instapage  (voir http://bit.ly/1UBUPoc)  

- ThemeThrives  (voir http://bit.ly/242qWA7) 

- é 

 

http://bit.ly/1UBUPoc
http://bit.ly/1UBUPoc
http://bit.ly/242qWA7
http://bit.ly/242qWA7
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Partie 2  

50 manières de 
monétiser un site 

internet  
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RENTABILISER UN BLOG ,  LE PENSER BIEN EN A MONT !  

 

Il faut penser avant même la cr éation du blog la manière dont on va le monétiser.  

Par exemple pour www.iPhone-entreprise.com, jôai lanc® le blog, en me disant que jôallais tester 
toutes les semaines des applications et proposer des accessoires (coquesé) en affiliation. 

Jôavais pr®vu de cr®er un livre blanc pour cr®er une liste (avec le Top 100 des applications 
iPhones). Enfin jôai plac® de la publicit®. 

Le probl¯me ®tait quôau bout de quelques mois, je me suis rendu compte que le blog ne 
rapportait pas assez, car le CPC des publicit®s et lôaffiliation sur les accessoires nô®tait pas 
rentable.  

Faites donc en amont un rapide calcul sur les sources de monétisation et le CA potentiel, sinon 
vous risquez de perdre votre temps (ou vous devrez vous organiser pour ne pas y consacrer trop 
de temps). 

Pour avoir une id®e du CPC publicitaire ou le fait quôil y a beaucoup de gens qui ont un 
problème sur un sujet donné, utilisez simplement Google Keyword Planner ou SEMrush  
pour voir le volume de recherches dans Google pour une thématique (cela donne une bonne 
indication du marché potentiel). 

Par exemple sôil y a 10 000 recherches sur « comment dresser un pitbull», il y a de fortes chances 
quô®crire un Blog et vendre un guide de dressage sera rentableé Si au contraire il nôy a que 100 
recherches, alors votre marché sera trop limité (Google ne vous donne jamais un accès à 100% 
des r®sultats des recherches, et jamais 100% des gens qui cherchent lôinformation sont pr°ts ¨ 
payer). 

Un Blog Pro doit avoir ob jectif de vendre, cela doit être un Business.  

Si vous ne vous mettez pas cela en tête dès le départ, et donc dans la philosophie et la 
structure de votre blog, vous risquez de cr®er un blog ñpour vous faire plaisirò (ce qui nôest 
fondamentalement pas un probl¯me, mais nôallez pas vous plaindre de ne pas gagner de lôargent 
si votre blog ne vous rapporte pas grande chose !). 

Si au contraire, avant de lancer le blog vous définissez qui sont vos clients, ce que vous pouvez 
proposer comme prestations ou comme produits, la manière dont vous pouvez valoriser et mettre 
en avant vos produitsé votre blog va devenir une machine ¨ vendre, car vous savez exactement 
où vous allez. 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/rentabiliser-un-blog-le-penser-en-amont-walkcast-monetiser-un-blog-partie-2
http://www.iphone-entreprise.com/
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Le but est de créer une machine (un «  système  è) qui va vous aider ¨ g®n®rer de lôargent 
pour r®aliser vos projets, et non pas cr®er un blog dont vous allez devenir ñlôesclaveò en 
vous obligeant ¨ publier toujours plus dôarticles sans un tirer dôautres fruits que les 
(rares  ?) remerciements de vos lecteurs.  

Vous devez donc savoir ce que vous allez vendre à vos lecteurs : 

ï Pub ¨ lôaffichage 
ï Vente de prestations & de produits 
ï Proposer des produits dôaffiliation 
ï é 
 

Lôobjectif du blog doit donc °tre de pr®senter de mani¯re claire et visible ces produits & 
services.  

Vous pouvez même partir de lôinverse : repérer un produit ou un service à vendre, et construire 
autour un Blog qui va attirer les personnes attirées par cette thématique. 

Par exemple vous pouvez rep®rer sur une plateforme dôaffiliation comme 1TPE, Clickbanké un 
produit de cours de guitare, et produire du contenu pour ceux qui débutent dans la guitare. 

Lôautre alternative est que vous ayez d®j¨ recherch® sur Internet une solution ¨ un 
problème  (ex : apprendre ¨ faire de lôapn®e, comment prendre du poids quand on est 
anorexiqueé), mais  quôaucune solution ne correspond ¨ vos besoins (méthode en anglais, un 
gros pav® de texte pas clair, une m®thode has beené). Dans ce cas vous pouvez proposer cette 
nouvelle solution aux visiteurs de votre blog. 

À noter : les forums sont de plus en plus désert®s au profit de Facebook, Twitteré cependant ils 
demeurent n®anmoins dôexcellents endroits pour trouver des clients frustr®s qui recherchent une 
solutioné Donc tapez dans Google le probl¯me que vous souhaitez r®soudre, et regardez dans 
les réponses si les participants ne sont pas frustrés par l'absence de solutions actuellement 
disponibles sur le marché. 

Important : il faut valider en amont le fait que vos lecteurs soient prêts à payer pour ces 
produits et services . 

Il est essentiel de proposer le plus tôt possible votre produit, éventuellement en faisant une 
liste dôacheteurs potentiels et une proposition de prix (ex : vous repérez des blogs, des sites 
internet th®matiquesé et vous demandez ¨ ces personnes ce quôils pensent de votre projet). 
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LôAFFILIATION PHYSIQUE OU AU COUT par lead (CPL)  

 

Le leader de la vente de produits physiques reste Amazon.fr.  

En effet ce site propose énormément de produits, ce qui vous permettra de faire un lien vers ce 
produit sur Amazon, et ainsi toucher un petit pourcentage sur le chiffre dôaffaires si un de vos 
lecteurs commande le produit en question. 

Cependant, il y aussi des sites spécialisés qui proposent des affiliations moins 
nombreuses,  mais plus spécialisées et souvent plus rémunératrices.  

Ces régies proposent des produits et services en affiliation, quôils soient num®riques ou 
physiques.  

Lôint®r°t ®tant quôils proposent des campagnes avec un pourcentage sur le chiffre dôaffaires parfois 
sup®rieur, mais surtout avec des campagnes au ç co¾t par leads è (côest-à-dire au formulaire qui 
est rempli par un prospect). 

Ce système de coût par lead (CPL) est souvent très élevé, car certains produits en particulier dans 
le B2B peuvent dans certains cas rapporter plusieurs dizaines dôeurosé 

Les plateformes dôaffiliation qui proposent ce genre de campagnes sont tradedoubler.com, 
netaffiliation.comé 

Elles proposent des campagnes au CPL qui sont souvent en B2B entre 10 ¨ 30 ú le formulaire (ex 
: assurances, logiciel de CRM ou de gestioné), et/ou B2C entre 2 à 5 euros (ex : poker, sites de 
rencontresé). 

Lôessentiel pour vraiment gagner de lôargent avec des affiliations est dôavoir une liste de 
prospect très importante , sinon ce nôest pas rentable, car le taux de clic sur les bannières de ces 
produits est souvent très faible (0,1%). 

Donc lôaffiliation au CPL ou sur la vente est vraiment rentable ¨ partir du moment où vous avez un 
fort trafic ou une liste de prospects ciblée. 

 

http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/laffiliation-physique-ou-au-cpl-walkcast-monetiser-un-blog
http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/laffiliation-physique-ou-au-cpl-walkcast-monetiser-un-blog
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À noter : je connais un blogueur qui tient un site sur lôexpatriation en Suisse, et une majorit® de ses 
revenus vient de lôaffiliation avec des assurances pour les expatri®s de ce pays. Avec un Blog 
d®di® et des revenus dôaffiliation de plusieurs dizaines dôeuros par prospects sign®s, il gagne 
confortablement sa vieé 

Une autre option consiste à créer des sites sur mesure spécifiquement dédiés à ces campagnes 
dôaffiliationé mais cela r®clame du temps et un gros effort de référencement naturel. 

Par exemple vous voulez faire de lôaffiliation sur Aweber, SEMrushé créer un site dédié sur ces 
produits, avec de nombreux articles, vid®osé et ainsi gagner de l'argent sur les ventes réalisées. 

Cependant ce nôest pas facile, car il faut produire beaucoup de contenus, ensuite attirer des 
prospects en amont de lôacte dôachat (sinon côest trop tard pour gagner des commissions sur la 
vente !) et enfin il faut faire attention à la marque qui peut vous faire fermer le site si vous faites 
passer votre site comme un site officiel ! 

 

Faites cependant très ATTENTION  : Google nôaime pas trop lôaffiliationé 

Vous pouvez faire vous-même le test : si vous faites un article, puis que vous rajoutez une 
publicité en affiliation (Amazon, FNAC ou autre), vous verrez que Google vous sanctionnera et 
réduira votre positionnement dans les résultats de son moteur de recherches. 
 

En effet Google voit que côest un contenu ¨ but mercantile, et donc il est g®n®ralement moins bien 
positionn® quôun contenu sans lien dôaffiliation. 

 

Donc il ne faut pas trop abuser de lôaffiliation, sinon vos pages seront p®nalis®es dans 
Googleé 

Côest ¨ vous de voir comment vous pouvez adapter ces affiliations tr¯s rentables dans le contexte 
de votre Blog. Lôemailing reste lôoutil le plus efficace pour faire la promotion dôun produit (affiliation 
ou autre). 

De m°me pour que lôaffiliation fonctionne bien, il faut quôelle soit contextuelle, c'est-à-dire que le 
produit que vous présentez est totalement en rapport avec ce que vous dites ou préconisez. 

Par exemple je recommande Get Response, car je lôutilise moi-m°me tous les joursé 
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MONETISER UN BLOG, VOLUME OU VALEUR ? 

 

Le but doit °tre dôattirer lôattention de vos prospects, de montrer votre expertise, dôavoir 
une m®thode originale, dôapporter des b®n®fices concrets, de montrer des exemplesé 

Dans ce contexte, vous devez optimiser votre blog pour des mots -clés précis , afin dôattirer les 
prospects qui ont un problème à résoudre. 

D¯s lors que les prospects sont sur votre blog, il faut les inciter ¨ lôaction, que cela soit via un achat 
direct, ou via une vente en deux temps en créant une liste via un bonus, et ensuite en proposant 
vos produits et services. 

Bien entendu pour vendre , il faut mettre en avant votre USP  (ce qui fait que vous êtes différent 
des autres, comme indiqué dans cet article : http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-
ventes/comment-definir-une-unique-selling-proposition-usp). 

Le but peut être aussi de vendre de la publicité sur le site, mais vous devez obligatoire ment 
faire du volume et donc faire énormément de pages vues / jour.  

Dans cet optique, vous devez avoir une politique nécessitant de publier énormément de contenu 
(ou du contenu très grand public) ou de vous positionner sur des mots-clés à très fort trafic. 

Par exemple avec 5 à 10 000 visiteurs par jour, vous pouvez compter 30 ¨ 50 ú de revenus 
publicitaires ¨ lôaffichage (Adsense, Criteoé). Il est donc quasi impossible de vivre correctement 
avec uniquement de la publicité. 

Le but peut °tre ¨ lôinverse de miser sur la valeur, et donc de vous adresser à un petit 
nombre de personnes, mais de vendre un produit qui vaut cher  (ou à forte marge). 

Généralement dans ce cas, on vend son propre produit ou un produit qui rapporte très cher (ou on 
cible des mots-clés à très forte valeur sur Adsense). 

Par exemple, on peut faire un site sur un logiciel (ex : SEMrush, Aweberé), en particulier avec un 
revenu récurrent, et capter tous ceux qui veulent avoir des informations sur ces produits. 

En complément vous pouvez sortir un livre blanc gratuit avec le produit dont vous voulez faire la 
promotion. 

Côest notamment ce que jôai fait en sortant le guide ç Contrez vos concurrentsé l®galement ! » 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/monetiser-un-blog-volume-ou-valeur-walkcast-monetiser-un-blog-partie-4
http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/comment-definir-une-unique-selling-proposition-usp
http://www.conseilsmarketing.com/techniques-de-ventes/comment-definir-une-unique-selling-proposition-usp
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http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/telechargez-notre-guide-gratuit-
contrez-vos-concurrents-legalement  

Ce guide offre de vrais conseils gratuits, et met en lumière un outil pour exécuter cette stratégie. 

Le potentiel viral et lôintérêt sont donc beaucoup plus importants quôun manuel, quôun guide 
pratiqueé sur un produit. 

De m°me jôai mis ce guide en libre disposition, afin de leur donner une audience maximale, et faire 
en sorte quôil soit le plus t®l®charg® possible. 

Côest pourquoi vous pouvez le retrouver sur SlideShare : http://fr.slideshare.net/conseilsmarketing  

 

Mais aussi via un « teaser video » sur YouTube : 

http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/telechargez-notre-guide-gratuit-contrez-vos-concurrents-legalement
http://www.conseilsmarketing.com/livres-de-marketing-gratuits/telechargez-notre-guide-gratuit-contrez-vos-concurrents-legalement
http://fr.slideshare.net/conseilsmarketing
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Le but est de donner une visibilité maximale pour ce contenu, quel que soit le media (vidéo, 
powerpoint, PDFé). 

 

À noter : cette technique de cr®er un guide sur un produit utile, avec un fort taux dôaffiliation et des 
revenus récurrents permet de créer un « produit » en quelques heures seulement. En effet au lieu 
de vendre une formation vid®o, un eBook sur une th®matiqueé vous nôavez quô¨ faire un 
« manuel » évolué sur un produit, et le mettre le plus largement possible à disposition. 

 

Attention : Cette technique du « produit sur un produit » peut poser problème si vous concurrencez 
trop une marque (ex : en réalisant un site qui fait penser que vous êtes la marque officielle, que 
vous êtes le seul distributeur en France, que votre site est aux couleurs de la marqueé). Dans 
certains cas elle peut vous accuser de parasitismeé Donc, vérifiez avant, par exemple en 
envoyant un email qui indique que vous allez sortir un Blog, un eBooké ou en ne copiant pas leur 
charte graphique ou encore en ne mettant pas le doute sur le fait que vous nô°tes pas la marque 
officielle. 
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OPTIMISER ADSENSE AVEC ADWORDS ET LE CHOIX D ES MOTS A 

PRENDRE EN COMPTE 

 

Lôaffichage publicitaire Adsense est le choix le plus simple pour un blog, il suffit de 30 
minutes pour le mettre en place. Mais côest clairement un choix qui sera rentable quôavec 
du volume.  

N®anmoins, comme côest simple ¨ mettre en îuvre, côest une technique de mon®tisation 
incontournable. 

En revanche , il existe quelques petites astuces simples pour augmenter les revenus de ses 
publicit®s Google Adsenseé 

En effet même si le but est de faire du volume, le choix de lôemplacement de la publicit® permet de 
faire augmenter fortement le taux de clic (et donc vos revenus). 

ï Positionner lôemplacement des publicit®s afin dôavoir un maximum dôexposition au-
dessus  de la ñligne de flottaisonò, côest ¨ dire dans la partie haute du blog afin que lôinternaute 
nôait pas ¨ scroller pour voir la publicit®. 

ï Positionner la publicité là où elle est la plus visible,  par exemple en lôencapsulant dans le 
texte directement (avec une couleur similaire pour le fond de la publicité). Pour éviter de devoir 
copier-coller à chaque fois le code Adsense, il existe des plugin qui permettent une intégration 
automatique (ex: Google Adsense Plugin et Easy Google Adsense). 

ï Sélectionner les mots -clés les plus rentables à afficher . Pour cela il faut indiquer à Google 
quels sont les mots-clés à prendre en compte pour afficher la publicité (au lieu de le laisser choisir 
par lui m°me). Il suffit dôindiquer dans son texte les mots à prendre en compte (voir cet article). 

Il suffit de mettre des mots-clés ciblés entre ces balises HTML : 

<!ï google_ad_section_start ï> 

<!ï google_ad_section_end ï> 

 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/optimiser-adsense-avec-adwords-et-le-choix-des-mots-a-prendre-en-compte-walkcast-monetiser-un-blog-partie-5
http://www.conseilsmarketing.com/mailings/optimiser-adsense-avec-adwords-et-le-choix-des-mots-a-prendre-en-compte-walkcast-monetiser-un-blog-partie-5
http://wordpress.org/extend/plugins/adsense-plugin/screenshots/
http://wordpress.org/extend/plugins/easy-adsense-lite/screenshots/
http://support.google.com/adsense/bin/answer.py?hl=en&answer=23168&topic=23400&ctx=topic
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ï Analyser dans Google Adwords les mots -clés qui rapportent le plus pour faire des articles 
sur ces thématiques.  Pour cela vous pouvez aller dans Google Adwords, et vous utilisez le 
générateur de mots-clés ou le générateur de campagnes Adwords et vous regardez quel est le prix 
au clic pour un mot clé. 

* Connectez-vous à Google Adwords 

* Cliquez sur https://adwords.google.fr/KeywordPlanner  

* S®lectionnez la fonction ñG®n®rateur de mots-cl®sò  

* Tapez vos mots-clés 

* Cliquez sur le bouton ñcolonnesò et demandez ¨ afficher le CPC estim® pour les recherches 

 

* Faites un tri selon le CPC estimé afin de connaître le mot clé le plus rentable. 

 
 

Il ne reste plus quô¨ cr®er des pages avec pour titre, mots -clésé 

https://adwords.google.fr/KeywordPlanner
http://www.conseilsmarketing.com/?attachment_id=13470
http://www.conseilsmarketing.com/?attachment_id=13471
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OPTIMISER ADSENSE AV EC LE FORMAT DES ANN ONCES ET LE 

MOTEUR DE RECHERCHES  

 

Les r¯gles dôAdsense imposent de ne pas tromper les internautes, par exemple avec les 
affichages de ñfaux boutonsò, comme des boutons de t®l®chargement, des messages dôerreursé 

Par contre, vous pouvez jouer sur les formats des annonces Adsense pour favoriser les 
clics.  

Les formats les plus intéressants sont: 

ï Les formats interstitiels (468 x 60é), cela fait parfois penser ¨ un menu du site internet si côest 
bien placé et si les couleurs choisies sont similaires. Le format (768 x 15) qui permet aussi dôavoir 
une meilleure visibilité, et là encore cela ressemble à un sous-menu du blog. 

ï Les gros formats comme le 300 x 250 et le 336 x 280 , qui offrent une bonne visibilité et qui 
accueillent souvent des images et vidéos plus cliquées. 

ï Le moteur de recherches de Google qui intègre la publicité Adsense . Cela permet non 
seulement dôavoir un bon moteur de recherches, mais en plus dôafficher en bas des r®sultats des 
liens à cliquer. Cela peut apporter jusquô¨ 10% de CA Adsense en plus. 

Pour cela, connectez-vous dans Google Adsense, puis dans ñMes Annoncesò, et s®lectionnez 
ñRecherchesò, puis ñMoteur de recherches personnalis®ò. 

 

 

 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/optimiser-adsense-avec-le-format-des-annonces-et-le-moteur-de-recherches-walkcast-monetiser-un-blog-partie-5
http://www.conseilsmarketing.com/mailings/optimiser-adsense-avec-le-format-des-annonces-et-le-moteur-de-recherches-walkcast-monetiser-un-blog-partie-5
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Voici les formats les plus rentables pour les annonces Google Adsense :  

ï 300 x 250 : le rectangle moyen est le classique incontournable. Veillez à pouvoir le placer dans 
votre barre de navigation, en haut ou en bas des articlesé 

ï le 336 x 280 : il performe mieux, car il est plus grand, mais il y a moins de publicit®é Et donc le 
CPC est généralement plus rentable. 

ï Le Skyscraper large 160 x 600, côest un classique pour une barre de navigation droite ou 
gauche. 

ï Le leatherboard (768 x 90) est intéressant pour un d®but ou une fin dôarticle avec un design large 
de blog. 

Ensuite il y a les formats classiques comme le bandeau à 468 x 60 qui reste aussi très 
utilisé.  

 

En plus du format il y a quelques astuces pour vos publicités Adsense : 

ï Ne mettez pas de bordure ou de couleur de fond dans vos annonces  (il faut la même 
couleur que le fond que lequel est placée lôannonce). En effet les internautes doivent penser que la 
publicité est vraiment liée au site.ï Petite astuce, le bloc HTML placé en premier est celui  qui  
va rapporter le plus . Par exemple si vous avez 2 blocs de pub, vous devez faire charger en 
priorité celui qui rapporte le plus, même si celui-ci est plac® apr¯s lôautre bloc. 

ï Les formats 300 x 250 et 336 x 280 pixels  sont très bien lorsque vous avez beaucoup de texte 
dans un article de blog. 

ï Le Skyscraper large et le leatherboard permet tent  dôavoir souvent le co¾t au clic le plus 
élevé , car la surface est plus importante avec généralement du rich media ou des animations. 

 

A noter : Google Adsense vous proposer aussi des formats interactifs ou des tests, afin de tester 
lui-même des formats. 
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VENDRE DE LA PUBLICIT E EN DIRECT 
 

 

Vendre de la publicit® en direct, côest quelque chose qui est trop souvent n®glig®, or côest 
ce quôil y a de plus rentable. 

Il faut afficher dans le footer et dans la page contacts / à propos dans le blog vos propositions de 
prestations publicitaires. 

Il faut indiquer le prix, mais surtout ce que vous proposez pour ce coût afin de justifier le 
ROI. 

Par exemple pour 500 ú vous avez un email sur 25 000 personnes, le taux dôouverture de la 
newsletter, les statistiques de ventesé 

Fixez toujours un prix un peu ñhautò pour ®viter dôavoir des produits de mauvaise qualit®. 
Avec une barri¯re ¨ lôentr®e, vous allez éviter les produits de mauvaise qualité.  

 

Cela permet aussi de : 

ï Avoir une marge de n®gociation si la personne veut plusieurs moisé 

ï Proposer plus pour le même prix. Par exemple offrir un Tweet en plus, une publicité via 
lôaffichage dôun PPT sur son compte Slideshare, via une publication sur le compte Facebooké 

ï De proposer des prestations plus simples sur demande, par exemple une offre avec uniquement 
une visibilité dans la newsletter. 

Ainsi allez-vous proposer une palette de service pour ce prix, et offrir en ñcadeauò des 
prestations en plus !  

Le but ®tant de v®ritablement satisfaire lôannonceur. 

Pour cela il est indispensable de  faire un reporting et dôindiquer TOUTES les actions 
effectuées, celle prévues et celles que vous avez faites en plus.  

Pour cela il suffit dôutiliser BIT.ly afin de tracker le nombre de clics sur un lien. 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/vendre-de-la-publicite-en-direct-walkcast-monetiser-un-blog-partie-10
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Voici un exemple avec une OP que nous avons fait avec Arressy, lors de la mise en avant de leur 
conférence gratuite sur le Marketing à la Performance en B2B le 15 Janvier . 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/quelles-strategies-digitales-pour-developper-ses-
ventes-en-b2b-interview-laurent-ollivier-arressy  

 

De plus n ous vous conseillons de découper vos prestations, par exemple avec différents 
packs de prestations basiques  (publicit®s ¨ lôaffichageé), un guest posting, le sponsoring de 
newsletter, une interviewé 

Ensuite il est nécessaire de faire un devis et de le recevoir sign® par lôannonceur. 

En effet, il arrive parfois que les annonceurs soient m®contents des performances dôune 
campagne (surtout sôils confondent ñarticles sponsoris®ò et ñpublicit®ò, ou publicit® avec g®n®ration 
de prospects en masse). 

Cela permet dô®viter les contestations, car un devis signé à valeur légale, et donc les 
prestations sont officialisées.  

Pour « justifier le prix », à la fin de la campagne vous fournissez un petit document Word (ou un 
simple email), avec les prestations payées, et les résultats obtenus (nb: nombre de pages vues 
pour lôarticle, nombre de clic, nombre de Tweetsé). 

Astuce  : il faut toujours en fournir un peu plus que prévu (ex  : un Tweet en plus, un 
articleé), ce qui permet dôanticiper les litiges. 

 

Mais ce qui est encore plus effic ace, côest dôaller ¨ la rencontre des annonceurs pour leur 
proposer vos prestations.  

 

Pour cela il y a plusieurs méthodes : 

ï Contacter directement les annonceurs potentiels pour vendre vos prestations,  en mettant 
en avant vos lecteurs, notre newsletteré Si possible réalisez un document Powerpoint en PDF 
avec une présentation en 2 ou 3 slides de votre site. 

ï Contacter indirectement les annonceurs,  par exemple lorsque vous allez écrire un article sur 
un sujet donné, afin de leur demander des informations, des produits ¨ testeré 

Une autre id®e est dôenvoyer un email ¨ un annonceur que vous avez cit® dans un article. 

Lôastuce est de leur envoyer un email ñnon commercialò en leur indiquant ñNous vous avons cit® 
dans notre article sur ce lien, si vous avez des remarques ou des suggestions, nôh®sitez pasò, et 
leur proposer dôaller plus loin avec une publication dans la newsletter, un article d®di®é 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/quelles-strategies-digitales-pour-developper-ses-ventes-en-b2b-interview-laurent-ollivier-arressy
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/quelles-strategies-digitales-pour-developper-ses-ventes-en-b2b-interview-laurent-ollivier-arressy
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/quelles-strategies-digitales-pour-developper-ses-ventes-en-b2b-interview-laurent-ollivier-arressy
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LES REGIES DôARTICLES SPONSORISES 

 

Les articles sponsorisés permettent de monétiser facilement et rapidement un blog.  

Lôint®r°t pour lôannonceur est double : 

ï Lôachat de liens sur un blog li® ¨ sa th®matique permet dôam®liorer le r®f®rencement naturel. 

ï La publication dôun lien sur un blog r®f®rent dans une th®matique permet de b®n®ficier du capital 
sympathie du blogueur. 

Le passage par une régie permet de faire un tri dans les annonceurs, car généralement les 
marques qui passent par une régie ont un budget minimum (et donc des produits de meilleure 
qualité). 

Lôint®r°t de passer par une plateforme dôarticles sponsoris®s permet : 

ï Dôavoir une bonne visibilit® pour son blog, via la puissance marketing des r®gies publicitaires 

ï De ne pas ¨ avoir ¨ g®rer tout lôaspect logistique et administratif, côest la plateforme qui g¯re la 
relation 

ï Si vous avez plusieurs blogs, vous pouvez ainsi référencer tous ces blogs sur la plateforme. 

 

Les principales plateformes dôarticles sponsoris®s sont  Reech, http://www.rocketlinks.fr/, é 

 

La contrainte réside dans le fait dôavoir un site avec un trafic minimum, genre 1000 visiteurs 
/ jour.  

 

Astuce  : G®n®ralement peu de marques ou dôagence viennent vers vous pour vous proposer des 
articles sponsorisés. Pour attirer les annonces, il faut être référencé dans les Top Blogs comme les 
https://www.golden-blog-awards.fr/.  

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/les-regies-darticles-sponsorises-walkcast-monetiser-un-blog-partie-12
http://www.rocketlinks.fr/
https://www.golden-blog-awards.fr/
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AFFILIATION DE PRODUI TS PHYSIQUES 

 

Lôaffiliation de produits physiques est relativement simple lorsque lôon n'a pas encore ses 
propres produits, car cela permet de générer plus de valeur (surtout sur des affiliations 
B2B).  

Car dans lôaffiliation vous °tes lôapporteur direct de chiffre dôaffaires, et donc vous êtes mieux payé. 

Il y a lôaffiliation ¨ plusieurs vitesses :  

ï Des produits physiques «  à faible valeur ajoutée  » (chaussures, informatiqueé), 
généralement avec des faibles marges, car vous êtes un intermédiaire de plus sur un produit quôil 
faudra encore livrer (avec un SAVé). Cela explique que g®n®ralement les commissions 
dôaffiliations sont plus faibles (5 ¨ 10%). 

- Des produits physiques «  à forte valeur ajoutée  », comme les logiciels B2B, les services é. 
Qui offrent un coût au lead important (ex : 20 ú le lead, 30% sur les ventesé). 

ï Des produits numériques,  que cela soit des e-books, formationsé ou la vente de services ou 
la vente de leads (formulaire de demande dôinformations de prospects). 

Lôint®r°t de lôaffiliation de produits physiques est néanmoins intéressant , car on trouve 
toujours des produits à proposer via des sites comme Amazon.fr , avec son catalogue hyper 
large, qui va des livres aux bijoux, en passant par de lôoutillage, du mat®riel photoé 

Ainsi vous êtes toujours capable de trouver des livres, du mat®rielé que vous pourrez mettre en 
avant dans un blog. 

Il suffit de mettre un lien dôaffiliation d¯s que vous parlez dôun produit, dôun serviceé 

 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/affiliation-de-produits-physique-walkcast-monetiser-un-blog-partie-12
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EXPLOITER SA BARRE DE  NAVIGATION  

 

La première chose est de mettre dans votre barre de navigation sur la droite un «  top  ». 

Si comme moi vous êtes dans le marketing, il suffit de mettre un top 5 des livres marketing, un top 
produité et gardez-le à jour. 

Ne faites pas un top 10 parce que ça ne donne pas envie de cliquer (trop de liens), ni 
uniquement un lien avec une image,  car il faut expliquer pourquoi ce livre est top.  

Mettez tout simplement « Mes livres marketing préférés ». 

Affichez un  choix limité avec des produits à chaque fois différents permet de mieux vendre.  

Si vous vendez du matériel, vous pouvez aussi mettre un lien vers la Fnac, Amazon ou un site 
spécialisé. Ça permet de donner très simplement de la visibilité à des produits en affiliation. 

Lôautre option consiste ¨ identifier ses tops articles qui fonctionnent bien sur un site qui fait 
de lôaffiliation et  rajouter  des liens vers des produits Amazon.  

Par exemple le Top produits Amazon : 

 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/exploiter-sa-barre-de-navigation-walkcast-monetiser-un-blog-partie-14
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Méfiez-vous quand même  : mettre des liens Amazon sur des articles qui marchent bien va 
généralement baisser le référencement naturel, donc faites -le plutôt sur des articles 
spécialisés.  

Par exemple un Top Produit pour un d®butant, un Top Produit pour les Proé 

Il môarrive de faire une page et non un article avec mes top livres, et je tweet l¨-dessus 
régulièrement. Cela donne de la visibilité à cette page. 

Par exemple mon Top des livres Marketing : 

http://www.conseilsmarketing.com/les-meilleurs-livres-de-marketing  

On peut aussi voir sur mon blog un bandeau publicitaire sur le sidebar indiquant la sélection des 
meilleurs logiciels de marketing, ou un eBook à télécharger : 

 

Ou encore un lien, comme dans mon top articles : 

 

http://www.conseilsmarketing.com/les-meilleurs-livres-de-marketing
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En plus de ça, je rajoute un message dans mon auto -r®pondeur o½ jôexplique le lien vers 
cette page. Côest important dôavoir de la visibilité supplémentaire.  

Une autre option consiste à créer des pages spécifiques pour attirer les visiteurs. 

Il vous suffit de créer une page sur un test produit par exemple « avis sur tel produit », et là vous 
publiez régulièrement du texte et des vidéos. 

Côest ce que jôai fait avec des articles d®di®s sur TweetAdder (et maintenant son successeur 
Ranky http://jvz2.com/c/402327/152103). 

 

Ou alors vous publiez régulièrement tout ce que vous trouvez (textes, vidéos, infographies) sur un 
sujet, une th®matique, un produité pour attirer les gens vers ces diff®rentes pages. 

 

Exemple : Christian Maingret de VideoTutoriel.Tv est ainsi devenu lôexpert fran­ais de Camtasia ¨ 
force de faire des vid®os, des articlesé sur ce produit. 

 

 

http://jvz2.com/c/402327/152103
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FAIRE DU TEASING DE PRODUITS SUR LES MEDIA SOCIAUX  

 

Nous allons parler de trucs et astuces qui vous permettront de vendre vos produits & services, des 
produits en affiliation (Amazon ou dôautres produits). 

Le premier truc que je fais r®guli¯rement, côest publier un Tweet d¯s que je re­ois un 
nouveau livre, q ue je ne suis dôailleurs pas oblig® de lire, ou que je vois quelque chose 
dôint®ressant. 

Donc sans faire une critique complète du livre, vous pouvez commencer par un teaser. 

Ça vous permettra de mettre en avance ce bouquin. 
Vous pouvez en plus prendre des photos du bouquin (couverture, schémas, dédicace) et les 
publier sur Facebook ou Twitter. 

Au fur et à mesure vous donnerez plus de visibilité. 

Il m'est arrivé de le faire pour SEMrush qui proposait une nouvelle version dôanalyse des Pages 
des concurrents : 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/decouvrez-les-pages-qui-generent-le-plus-de-de-
trafic-chez-vos-concurrents  

Une autre option est de vous rendre dans votre rayon livre th®matique dôun magasin et de 
feuilleter.  

Vous pouvez ainsi lire le r®sum®, voir sôil y a des sch®mas int®ressants et prendre des photos. 

Ensuite vous pouvez faire des liens sur votre compte Amazon et rédiger un résumé. 

Vous récupérez ensuite les bonnes idées pour les publier sur votre compte Facebook ou Twitter 
ou encore sur votre blog. 

Astuce : si vous nôavez pas le temps ou lôenvie ou lôargent de tester des produits, une astuce 
consiste à lire les critiques des acheteurs sur les sites comme Amazoné puis de faire votre propre 
synthèse à partir de ces informations ! 

 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/faire-du-teasing-sur-twitter-et-facebook-walkcast-monetiser-un-blog-partie-15
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/decouvrez-les-pages-qui-generent-le-plus-de-de-trafic-chez-vos-concurrents
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/decouvrez-les-pages-qui-generent-le-plus-de-de-trafic-chez-vos-concurrents
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Vous pouvez aussi utiliser ces 2 astuces :  

Tout d'abord, a joutez les avis des autres acheteurs sur Amazon pour compléter votre test , 
prenez des témoignages longs et plutôt positifs (sans pour autant prendre que des avis trop 
positifs qui ne font pas vrai, sauf sôils sont argument®s). 

Pour éviter le duplicate content, évitez de copier ï coller les avis sur votre blogé lôastuce 
consiste  à faire une capture -écran  des t®moignages et de lôins®rer dans votre texte. 

Voici un exemple avec lôexcellent livre ñInfluences de Manipulations ò de Robert Cialdini : 

 

Vous pouvez aussi prendre les avis récents dans la colonne de droite, qui sont plus courts : 

https://www.amazon.fr/dp/2876918749/ref=as_li_ss_til?tag=destrcom-21&camp=2910&creative=19482&linkCode=as4&creativeASIN=2876918749&adid=0G38RFFVQZHDCZ52Q7NV&
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La seconde astuce est de profiter des soldes et des promos Amazon.  

 En effet en plus des opérations de sélections de produits sur Noël, sur la Saint Valentiné vous 
pouvez profiter des promos dôAmazon en mettant en avant des soldes qui sont r®alis®es 
régulièrement. 

Pour cela il suffit de vous abonner ¨ la newsletter et dôaller de temps en temps dans les onglets 
soldes / promos dôAmazon. 

Ensuite le mieux est de faire un tweet ou un post sur Facebook afin de faire profiter vos lecteurs de 
la promo, en indiquant quôil sôagit dôune quantit® limitée, quôil y a un prix sp®cialé 
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AFFILIATION AMAZON , LES LISTES DE CADEA UXé 

 

Un des ®l®ments assez importants sur Amazon, côest la liste de cadeaux. 

Par exemple, aux alentours de Noël, je fais toujours un best of sur les cadeaux de Noël 
indispensables pour un marketeur. 

Ou alors, quand un nouvel iPhone est sorti, jôai fait une s®lection dôaccessoires quôil fallait 
absolument posséder avec son iPhone. 

On peut facilement arriver ainsi à faire des listes régulières :  ça peut être par exemple pour la 
Saint-Valentin, le printemps, lô®t®, lôautomne, lôhiver, etc. 

Je fais aussi de m°me avec les outils que jôutilise. 

Ça peut être des outils pour faire de la vidéo, des logiciels, etc . 

Je présente par exemple les outils et logiciels dont je ne pourrais plus me passer. 

Voici un exemple avec mon matériel pour faire de la vidéo : 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/le-materiel-que-jutilise-pour-faire-mes-interviews-
et-videos-promos  

Si ce sont des outils qui ne sont pas sur Amazon, vous pouvez voir sôil y a des programmes 
dôaffiliation pour ces outils.  

Pour cela, il suffit de taper le nombre du logiciel + «  affiliation  » et là vous tombez 
g®n®ralement sur un programme dôaffiliation qui peut °tre un e-book, une vidéo, etc . 

Donc, présentez vos produits, montrez ce que vous utilisez, ou alors les dix produits dont vous 
rêvez. 

Ça peut être intéressant, car vous ne montrez pas les produits que vous utilisez personnellement, 
mais des produits dont vous rêvez (qui peuvent être haut de gamme !). 

 

http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/affiliation-amazon-les-listes-de-cadeaux-walkcast-monetiser-un-blog-partie-17
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/le-materiel-que-jutilise-pour-faire-mes-interviews-et-videos-promos
http://www.conseilsmarketing.com/e-marketing/le-materiel-que-jutilise-pour-faire-mes-interviews-et-videos-promos
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Astuce : Dans mon article avec le Top 150 des outils marketing, jôai syst®matiquement recherch® 
les affiliations des produits que jôai proposés pour les produits payants. Pour avoir plus de 
probabilit®s que les internautes cliquent sur mon lien, jôai cr®® des raccourcis avec Bit.Ly. Ainsi les 
internautes sont moins tent®s de copier / coller le lien sans passer par mon lien dôaffiliation. 

Et vous pouvez aussi poser des questions à vos lecteurs et leur demander « quel est lôappareil 
dont vous rêvez ? » et vous faites ainsi un appel aux idées de cadeaux. 

Je lôai vu une fois sur Daren Rowse qui demandait ç de quel matériel rêveriez-vous pour Noël ? », 
et en mettant votre propre liste (ainsi les lecteurs cliquent sur le lien dôaffiliation sur Amazon, puis 
ils peuvent acheter dôautres produits !). 

Vous dem andez aux lecteurs de réagir par des commentaires, vous envoyez quelques 
tweets, puis vous faites une liste des cadeaux rêvés dans le domaine de la photo par 
exemple.  

Le but est dôavoir quelque chose qui va attirer lôîil et donner envie de commander. 

Même si la personne ne commande pas, vous avez la possibilit® de lôenvoyer sur Amazon pour 
faire en sorte quôil ach¯te autre chose. 

On continue toujours sur lôaffiliation Amazon, m°me si je vous rappelle que ce nôest pas ce quôil y a 
de plus rentable (la création de produits est plus rentable), mais cela permet de créer de petits 
revenus et de voir comment vous pouvez reprendre ces bonnes pratiques à votre compte. 

La première chose est de créer ses propres boutons et non pas utiliser les Widgets proposés par 
défaut sur Amazon. 

En effet voici à quoi ressemble un bouton Amazon: 

 

Si vous faites cela, vous allez cr®er un petit bouton avec une vignette de lôimage et un prix qui est 
trop étriqué. 

Or cela marche relativement peu. Côest trop petit, les gens voient ­a comme de la publicité, 
côest mal int®gr® dans le siteé 

Donc quand je cr®e mon lien sur Amazon, je clique dessus et jôarrive sur lôimage du produit. 

Je copie -colle lôimage du produit dans un ®diteur dôimages pour lôenregistrer en .jpg, en 
ajoutant un cadre noir et un ombrage :  
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Enfin , je lôuploade dans lôarticle. ¢a fait beaucoup plus professionnel, lôimage est en grand 
et donc plus valorisée :  

 

Ensuite jôai remarqu® quôil fallait mettre des liens ¨ plusieurs endroits. Côest-à-dire que sur 
la critique dôun livre, je mets un lien au d®but, et jôindique le prix chez Amazon. 

Ensuite ¨ la fin de lôarticle vous rappelez que le livre est disponible sur Amazon, vous mettez un 
lien et le prix sur Amazon ainsi que le prix public, par exemple 17 euros sur Amazon au l ieu de X 
(prix public) . 

Ça montre pourquoi le client a plus intérêt à passer chez Amazon. 
 

Si côest un produit assez volumineux, vous pouvez mettre ç frais de port offerts  » ou 
quelque chose comme ça.  

Parfois on peut récupérer des éléments du livre dans les aperçus en le feuilletant via les fonctions 
Amazon, ou en prenant des photos du livre que vous avez acheté. 
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Côest ce que je fais en mettant des photos et des sch®mas du produit via des photos ou un 
scan.  

¢a permet de montrer lôint®r°t du produit en montrant ñen vraiò les ®l®ments du livre. 

Vous montrez ¨ quoi ­a ressemble, et si côest un produit physique vous pouvez le prendre 
en photo en situation en le montrant avec vous.  

¢a rassure et ­a montre que vous lôutilisez et que ­a vous rend service. ¢a incite ¨ lôaction. 
Montrez le plus possible le produit et les b®n®fices quôil vous apporte pour le valoriser. 

Pour continuer, je vais vous parler dôune op®ration que jôavais men®e pour un produit. 

Jôavais r®alis® une sorte de teasing. En effet, quand un produit très important va sortir, il 
est crucial  de se positionner en premier sur ce mot -clé.  

Pour les sorties d'iPhone 6 ou dôiPad Mini, il faut commencer au plus tôt avec des articles 
annonçant leur sortie prochaine. 

Ce qui est int®ressant, côest que généralement Amazon est très en amont sur la sortie du 
produit. Vous pouvez donc le proposer en avance.  

En effet, m°me sôil nôy pas encore le prix ou la disponibilit®, on retrouve généralement un accès à 
la fiche produit. 

Donc si vous faites un lien et que vous indiquez que ça va bientôt être disponible sur Amazon. 

Ainsi les gens vont dessus et commandent parfois un autre produit, et ça vous permet 
dô°tre un peu en avance sur la concurrence. Quand le produit sera en vente, si lôarticle est 
bien placé  ce qui est souvent le cas, ça peut vous donner des visites en plus.  

Quand le produit sort, il est important dô°tre parmi les premiers ¨ lancer la campagne, ¨ annoncer 
que côest disponible, ainsi que le prix. 

Vous pouvez acheter le produit si vous en avez la possibilité et testez-le en avant-premièreé 

Sinon, il suffit de le tester en live dans une grande surface comme la Fnac, les Espace 
Culturels Leclercé 

Je lôai fait de temps en temps avec des produits que je  nôavais pas envie dôacheter. 

Ainsi on peut faire des revues du produit quand on lôa utilis® ou demander à des amis qui lôutilisent 
afin dôavoir leur avis personnel. 

Il y a une autre petite astuce, comme aller regarder sur  votre compte Amazon observer ce 
que les gens ont acheté grâce à vous.  

Vous avez dans le rapport sur les commandes, les produits commandés  (comme ci-dessous 
avec des produits commandés, mais sans lien, donc à promouvoir absolument), les articles 
commandés, mais sans commandeé 
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Vous serez parfois surpris et vous pourrez trouver des idées de produits à proposer à vos 
lecteurs.  

Un autre intérêt des commissions sur les petits accessoires est que vous allez pouvoir augmenter 
vos paliers de remise puisquôAmazon en propose sur des quantités de produits vendus, et pas 
forcément le volume. 

Donc  nôh®sitez pas ¨ promouvoir de tout petits accessoires qui valent 5 ¨ 10 euros, ­a vous 
permettra dôatteindre rapidement un nouveau palier plus important au niveau des remises 
(les remises sont calculées selon les types de produits, mais surtout sur la quantité de produits 
achetés). 

Une autre chose consiste à regarder le top des ventes de votre catégorie sur Amazon.  

 

http://www.conseilsmarketing.com/?attachment_id=13845
http://www.conseilsmarketing.com/?attachment_id=13843
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Vous allez par exemple pouvoir faire un article avec le top des ventes du mois,  ce qui vous 
permettra de créer un article et faire directement de la promo car vous allez mettre directement un 
lien dôaffiliation. 

Ainsi vous allez pouvoir créer en quelques secondes un article grâce à la newsletter 
Amazon et au top produits et vous verrez que beaucoup de gens seront atti rés par les 
produits proposés.  

Nôh®sitez pas ¨ utiliser tout ce que vous propose Amazon pour am®liorer votre visibilit®. 

Vous pouvez aussi faire de même pour les sous -catégories et regarder via le moteur  de 
recherche par catégories les produits à vendre.  

Jôai aussi choisi Amazon parce que côest le plus connu et il a le catalogue le plus large. 

Il y a des choses tr¯s importantes comme la saisonnalit® dans les achats : en France côest No±l ou 
la période des soldes. 

Donc vous avez tout intérêt à mettre en place des articles saisonniers. 

Quand je travaillais dans lôe-commerce, pour la Saint -Valentin ou la fête des Mères, on 
mettait toujours une sélection de produits.  

¢a permet de capter tous les gens qui ont des demandes dôid®es cadeaux, mais qui ne savent pas 
quoi faire. 

Il faut faire ça en amont. Si vous le faites uniquement au moment ou quelques semaines avant 
lô®v®nement, ­a ne marchera pas. 

La d®cision dôachat se fait au moins quinze jours avant. G®n®ralement, la saison de No±l 
finit vers le 10 -15 décembre.  

Certes, on fait des promotions pour les produits, mais nôoubliez pas de parler des accessoires. 
Côest ce qui marche vraiment bien. 

Par exemple, sur mon blog sur lôiPhone, je faisais des sélections de coques spéciales Saint-
Valentin. Ça permet de vendre des choses en plus, et à des clients déjà équipés. 

Je lôai fait ®galement pour des claviers et des ®couteurs. Nôh®sitez pas ¨ faire un comparatif 
entre deux écouteurs par exemple.  

Les accessoires sont vraiment un bon moyen de continuer à vendre après un produit. 

http://www.conseilsmarketing.com/?attachment_id=13844
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Côest un produit que vous nô°tes pas oblig® dôacheter, vous pouvez aller dans une grande surface 
regarder le produit. 

Vous pouvez également envoyer un tweet ¨ votre communaut® pour demander si quelquôun 
lôa d®j¨ test®. 

Ça vous permettra de parler du produit parce que vous mettez le lien Amazon du produit et dôavoir 
un retour dôune personne qui vous donnera son avis, ce qui vous permettra de faire un article 
dessus. 

Nôh®sitez pas ¨ employer ce genre dôastuces, ­a vous permet dôavoir plus de visibilité. 

Vous pouvez également utiliser Amazon en lui-m°me parce quôil propose souvent des produits li®s 
et des produits recommandés qui vous permettent de découvrir de nouvelles choses auxquelles 
vous nôauriez pas pens®, notamment les accessoires. 
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LE PRELANCEMENT VIA LE  CROWDFUNDING 

 

Le crowd  funding est le fait de financer quelque chose en faisant appel au public.  

Par exemple vous pouvez dire « Jôai envie de lancer un produit, si vous voulez le recevoir 
gratuitement, versez-moi des maintenant un ou deux euros, et si jôatteins la somme de X euros, 
vous aurez gratuitement le produit. Les dix premiers ont droit à un cadeau. » 

Vous pouvez aus si travailler dans le cadre dôune action qui vise ¨ gagner une certaine 
somme.  

Par exemple, lôobjectif est de sortir un produit, ou de mettre en place une op®ration ¨ condition que 
tout le monde participe, et que tout le monde donne au moins un, deux, trois, dix ou vingt euros. 

Vous pouvez utiliser des sites de crowdfunding comme : 

- https://www.kickstarter.com/ 

- https://www.indiegogo.com/ 

- https://fr.ulule.com/   

- é 

Pour que cela fonctionne bien il faut bien entendu que tout le monde ait un gain parce que la 
personne qui participe en donnant cinq euros va participer ¨ la r®alisation dôun plus gros projet. 

Vous devez faire des suggestions de sommes à verser et faire des comptes rendus réguliers, 
sinon les gens ne se sentiront pas impliqu®s et nôauront pas envie de participer à cette quête. 

Par exemple, Laurent Dijoux a lancé une campagne de CrowdFunding pour faire le buzz autour 
dôun de ses nouveaux produits, et pour g®n®rer un peu de cash 
http://www.pocpoc.re/fr/projects/films-de-voyage  

 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/appel-au-dons-crowdfunding-walkcast-monetiser-un-blog-partie-18
https://www.kickstarter.com/
https://www.indiegogo.com/
https://fr.ulule.com/
http://www.pocpoc.re/fr/projects/films-de-voyage
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Le but de cette technique nô®tait pas pour Laurent de financer son produit (il en avait les moyens), 
mais de communiquer de manière différente sur son produit, de tester une idée, et de la confronter 
au march®é 

Au final les dons et le crowdfunding ne peuvent fonctionner que lorsquôil y a un intérêt commun et 
que les internautes obtiennent suffisamment de valeur pour se sentir redevables, ou que vous les 
associez à un projet commun. 
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RECHERCHER DES PRODUITS A VENDRE EN AFFIL IATION  

 

Nous allons parler des moyens de trouver des produits à vendre. 

On a d®j¨ parl® du tr¯s large catalogue dôAmazon, de PriceMinister, ainsi que la Fnac, LDLC ou 
RueDuCommerce.  

Lôinconvénient est que vous avez généralement un taux de rémunération faible parce que ces 
gens vendent des produits physiques et ont des marges limitées. 

Il faut alors aller chercher sur internet des produits rémunérateurs dans votre secteur 
dôactivit®. 

Le mieux  est de taper dans Google les mots -clés. Par exemple produit + votre thématique + 
affiliation.  

Le mot -clé « affiliation  è vous permet de voir sôil y a des produits ¨ vendre. 

Dans lôexemple ci-dessous , je recherche logiciel emailing affiliation  : 

 

http://www.conseilsmarketing.com/mailings/rechercher-des-produits-a-vendre-sur-amazon-priceminister-walkcast-monetiser-un-blog-partie-21

















































