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INTRODUCTION

LE PIEGE SILENCIEUX DES
FORMATEURS 2.0

Créer un business en ligne n'a jamais été aussi simple. En
quelques clics, tu peux lancer une boutique, créer un tunnel de
vente, publier un livre, lancer une pub avec de l'l|A. Tout semble
accessible. Tout semble possible.

Mais c'est justement la que le piege se referme.

Aujourd’hui, la technologie a fait tomber presque toutes les
barrieres a l'entrée. Résultat : tout le monde se lance. Et le
marché, saturé, devient une jungle dans laquelle il est de plus
en plus difficile de se faire une place. Tu n’es plus seul a avoir
une bonne idée. Tu n'es plus seul a savoir créer un site, ni
méme a utiliser les bons outils.

Tu es noyé dans la masse.
Le constat est dur :

Tu bosses. Tu fais des efforts. Tu investis dans des formations.
Tu tentes.

Mais tu stagnes.

Tu te compares.

Tu doutes.

Parfois, tu penses méme a abandonner.
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Et pendant ce temps, tes ventes ne décollent pas vraiment. Ou
bien elles augmentent... au prix de ta santé mentale. Tu te léves
le matin la boule au ventre. Tu penses a tes marges pendant
que tu manges. Tu lances tes campagnes pub avec la peur de
cramer ton budget.

Oui, étre formateur, c'est stressant.

Surtout quand tu es seul face a ton écran, sans équipe, sans
plan, sans filet.

Ce guide est la pour te sortir de ce cycle épuisant.
Il va tapprendre a :
e Vendre plus - en structurant tes offres et ta stratégie
e Fidéliser mieux - en ne dépendant plus uniqguement de la
premiere vente
» Diversifier tes revenus intelligemment - pour réduire la
pression
e Appliquer une stratégie 360° - qui rend ton business plus
rentable ET plus stable

& Parce qu'un business qui tourne, c'est bien.
@ Mais un business qui te laisse respirer, c'est mieux.

Ce guide est fait pour toi si tu veux franchir un cap sans
sacrifier ta santé, ta famille ou ta liberté.

C'est maintenant que tu passes au niveau supérieur.
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Chapitre 1 : Un marché compliqué et ultra
concurrentiel

1.1 Un océan rouge : la guerre du prix et de la visibilité

Tu as peut-étre déja entendu parler de la métaphore de I'océan rouge.
Elle vient du best-seller "Blue Ocean Strategy" et décrit une situation ou
tous les concurrents se battent pour les mémes clients, avec les mémes
offres, sur les mémes canaux.

Résultat : ca saigne. Les prix chutent, les marges s'effondrent, la
visibilité devient hors de prix.

Bienvenue dans I'e-commerce en 2025.

Aujourd’hui, lancer un business est tellement facile que tout le monde le
fait. En 2023, plus de 1 million d'entreprises ont été créées en France, un
record historique (source : INSEE). Et parmi elles, des milliers d'auto-
entrepreneurs, de vendeurs Amazon, de coachs, de freelances,
d’'infopreneurs...

Mais voici ce que la plupart ne te disent pas : la majorité d'entre eux
n‘ont aucune compétence en marketing, ni en vente. lls se lancent parce
qu'ils ont une idée. Parce qu'ils veulent "étre libres".

Mais une idée sans marketing, c'est juste... une idée qui meurt dans
'ombre. Tu veux vendre un produit ? Un service ? Un abonnement ? Une
formation ?

Tu penses étre entrepreneur. Mais en vérité, tu dois d’abord &tre un
marketeur.

Cest la régle du jeu : le meilleur produit ne gagne pas. Le produit le plus
visible, le plus clairement positionné, et le plus désirable, lui, gagne.

Mais dans un océan rouge : les clients sont sur-sollicités. Les offres se
ressemblent toutes. Et la seule variable d’ajustement... devient le prix.
Alors tu baisses tes prix. Tu brades. Tu t'épuise a convaincre. Et tu
deviens prisonnier d'un modeéle non rentable, ou tu bosses pour payer ta
pub et ton stock, sans jamais pouvoir respirer.
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Chapitre 1 : Un marché compliqué et ultra
concurrentiel

Ce piege, des milliers d’'entrepreneurs y tombent chaque année. Pas
parce gu'ils sont incompétents. Mais parce qu’ils n‘'ont pas compris que
la guerre ne se joue pas sur la qualité du produit, mais sur la perception
gu’on crée autour.

Et c'est exactement ce qu‘on va déconstruire et reconstruire dans
les prochains chapitres.

Car oui, il existe encore des angles bleus, des chemins rentables, et des
stratégies gagnantes. Mais pour ¢a, il faut apprendre a voir autrement.
Pas comme un vendeur. Pas comme un créateur. Comme un stratége
du marketing.

C'est ce que jai fait en 2018 lorsque je me suis lancé dans la formation
apres avoir vendu sur Amazon pendant pres de 10 ans. Je n'y connaissais
rien en tunnel de vente, ni en pub. Je me suis alors formé et j'ai appris a
travers des Mastermind a plus de 20 000€ par an.

JJavais besoin de connaissances, et surtout, d'un excellent niveau
marketing car je suis formateur dans I'un des pires domaines : le make
money.

Mes concurrents sont pour la plupart des marketeurs hors pairs. Cest
comme si je jouais la finale de la ligue des champions chaque semaine.
Cela m'a permis daiguiser mes connaissances dans le domaine du
marketing et de la psychologie humaine pour atteindre un chiffre
d'affaires de prés de 10 millions d’euros pour 2.4 millions de bénéfice net
avant impot en seulement 6 ans.

Et pourtant, je suis reparti de zéro en 2018.

Tu peux découvrir mon parcours complet a travers mon livre
autobiographique qui a été plusieurs fois numéro 1 des ventes sur
Amazon.

Tu peux le commander directement en cliquant sur ce lien
https://amzn.to/4ja6RCq
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Chapitre 1 : Un marché compliqué et ultra
concurrentiel

1.2 L'échec du systéme éducatif francais

Tu veux savoir pourquoi tant de formateurs se sentent perdus, seuls,
démotivés des les premieres difficultés ?

Regarde simplement d’'ou on vient. Le systeme scolaire francais ne forme
pas des entrepreneurs. Il forme des salariés.

On t'a appris & écouter, & appliquer, & ne pas faire d’erreurs. A suivre un
programme, une consigne, une hiérarchie. Mais on ne t'a jamais appris a
vendre, a gérer, a convaincre, a créer ta propre voie.

Voici ce qu'on ne t'a pas enseigné :
o Comment identifier un marché rentable
o Comment construire une offre différenciante
e« Comment comprendre les besoins réels d'un client
e Comment générer de la trésorerie
o Comment analyser un retour sur investissement
o Comment gérer l'incertitude, la solitude, la pression

Et pourtant, ce sont les fondamentaux du quotidien d'un formateur. Tu
te retrouves donc a lancer un projet avec la meilleure volonté du monde,
mais sans structure, sans méthodologie, sans vision stratégique.

Résultat :
e Tu copies ce que tu vois sur Internet.
e Tu suis des tutos YouTube en espérant tomber sur "la bonne
méthode".
e Tu lances un produit sans comprendre ton client.
e Tu fais de la pub sans savoir lire les chiffres.

Et tu te dis que C'est toi le probleme. Mais non. Le probléme, c’est que
personne ne t'a jamais donné la grille de lecture du monde réel de
I'entrepreneuriat. Un monde dans lequel la capacité a comprendre un
marché vaut mille fois plus qu'un diplédme.

Bonne nouvelle : cette grille, tu peux l'acquérir. Et c'est exactement ce
gu'on va commencer a poser dés le prochain chapitre. Mais avant ¢a, il
faut parler d'un autre poison silencieux : I'épuisement entrepreneurial.
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Chapitre 1 : Un marché compliqué et ultra
concurrentiel

1.3 Epuisement + perte de repéres : lenvers du décor
entrepreneurial

Il y a une image que beaucoup de gens ont du formateur : le mec ou la
nana libre, a Bali, ordinateur sur les genoux, revenus passifs et kiff a
volonté.

Mais la réalité, tu la connais :
e Tu te léves avec un stress dans le ventre.
e Tu bosses tard, souvent trop tard.
e Tu sautes des repas, des moments en famille, des soirées avec tes
proches.
» Tu tentes de “tout faire” mais tu t'éparpilles, tu doutes, tu stagnes.

Et ce qui est encore plus dur.. c'est que tu es seul. Personne ne
comprend vraiment ce que tu vis.

e Pas ta famille.

e Pas tes potes salariés.

e Pas méme les gens qui "aiment" tes posts sur les réseaux.

Tu fais des efforts invisibles. Tu prends des risques. Tu continues, malgreé
le manque de résultats. Et un jour, tu te poses cette question en silence :
“Est-ce que je ne suis pas en train de tout donner pour rien ?".

Tu bosses sans relache, mais tu as l'impression de reculer. Tu apprends
sans cesse, mais tu n'es jamais sOr de ce qu'il faut faire.

Tu fais tout : visuels, pub, SAV, produit, logistique, site, contenu... Mais tu
ne vends pas assez. Et méme quand tu vends, tu ne profites pas. Car ton
cerveau pense déja a l'algorithme, au prochain produit, au budget pub, a
ton stock, a la TVA allemande, au client mécontent, a I'impat...



A PHENIX BRANDING ACADEMY

Chapitre 1 : Un marché compliqué et ultra
concurrentiel

Tu es dans le business, mais pas aux commandes.

Et C'est la que beaucoup de personnes abandonnent. Pas parce qu'elles
sont faibles. Mais parce qu’elles sont seules, fatiguées, et sans plan clair.

Ce livre existe pour ¢a. Pas pour te vendre du réve. Mais pour te donner
un plan structuré, testable, duplicable pour reprendre le controle :

e de ton business

e de ton temps

e de ta santé mentale
et surtout... de tes résultats.
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Chapitre 2 : Le plan pour passer au niveau
supérieur sans cramer ta vie

2.1 - Connais ton client mieux que ta famille

Tu veux vendre ? Tu dois savoir a qui tu t'adresses. Et je ne parle pas de
“les femmes entre 25 et 40 ans”. Non. Ca, c'est de la paresse. Tu veux
impacter ? Tu dois parler a une personne précise.

Elle doit avoir :
e uUNn prénom
e un age
e une situation
o des frustrations
e des croyances
e une phrase qu'elle se répéte chaque matin
e une peur gu'elle cache a tout le monde

Plus tu es précis, plus ton message claque. Plus ton message claque,
plus ta vente devient évidente.

Et surtout : tu seras déja meilleur que 90 % des vendeurs en ligne. Car la
majorité copie. Toi, tu vas comprendre.

“2 Exercice - Crée ton avatar ultraprécis :

PrENOIM & oottt ettt st st e st e st e s it e sbeesbe e be e beebeenbeenrenn
AN & ettt
Situation familiale @ ..o.eeeeiie e
ProBIEME NOT & ettt s

Objectif danS T2 MOIS & ..ot

Qu'est-ce qu'il cherche sur Google en cachette ?
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Chapitre 2 : Le plan pour passer au niveau
supérieur sans cramer ta vie

2.2 - Te différencier ou disparaitre

Tu es sur un marché saturé. Et tu n'as pas 1 seconde pour faire une
bonne impression. Donc si tu n'as aucune différence claire avec les
autres, tu es mort.

La question a te poser : Pourquoi quelqu’un achéterait chez moi et
pas ailleurs ?

Si tu n‘as pas de réponse claire en 10 secondes, cest qu'il y a un
probleme. La bonne nouvelle ? Il y a toujours un angle bleu a trouver.

“* Mon exemple :

En 2009, je ne pouvais pas rivaliser avec les gros vendeurs. Alors jai
cherché des marques qui n'étaient pas encore sur Amazon. Je les ai
contactées. Proposé de les représenter. Et j'ai signé des exclusivités avec
certaines d’'entre elles. Résultat ? J'étais seul a vendre leurs produits. Pas
de guerre de prix. Pas de copie. Pas de stress. La vraie différence, c'est
une barriere a I'entrée. Pas juste un logo.

ul Exercice - Analyse ta concurrence:

1.Liste tes 5 plus gros concurrents.

2.Qu'est-ce qu'ils font bien ? Mal ?

3.Qu’est-ce qu'ils ne font pas du tout ?

4.Comment pourrais-tu faire mieux ou autrement ?

C'est comme ca que tu vas trouver un angle bleu et te différencier de la
concurrence.
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Chapitre 2 : Le plan pour passer au niveau
supérieur sans cramer ta vie

2.3 - Apporte une vraie valeur, pas un gadget

Tu veux qu'on achéte chez toi ? Alors tu dois comprendre une chose
essentielle : Les gens n'achetent pas un produit. lls achetent un
changement. Une solution. Une émotion. Ils n'achétent pas ta bouteille
isotherme. lls achétent le confort de boire frais pendant 10 heures. Ils
n'‘achetent pas ton programme de formation. lls achétent la promesse de
pouvoir quitter leur job et reprendre le contrdle.

C'est la que tout commence :
Qu'est-ce que ton client veut vraiment ? Pas ce qu’il te dit. Ce qu'il
ressent, ce qu’il désire profondément, ce qui le frustre en silence.

Ton réle : résoudre une douleur brilante avec une promesse claire.

® Mauvais exemple :
"Je vends un carnet de notes éco-responsable."
C'est descriptif, froid, générique.

/ Bon exemple :

"Je t'aide a redevenir maitre de ton temps et de ta concentration, avec un
carnet structuré qui t'éloigne des distractions et te rapproche de tes
objectifs."

Méme produit. Mais changement de niveau : Tu passes d'un produit a
une transformation.
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Chapitre 2 : Le plan pour passer au niveau
supérieur sans cramer ta vie

Les 3 piliers d’'une offre irrésistible :

1. Probléme briilant

Ton client ne dort pas a cause de ce probleme. Il y pense le matin, dans
les bouchons, a midi au boulot, le soir devant Netflix. Il veut arréter de
douter, se payer enfin, reprendre du contrdle, avoir du temps pour sa
famille, payer ses factures sans stress.

Si ton produit ne répond pas a une tension forte, il passera
inapercu.

2. Promesse claire

Ta promesse, c'est ce que tu lui garantis s'il suit ta méthode / utilise ton
produit. Et elle doit répondre a cette question simple : "Qu'est-ce que
j'obtiens concretement ?"

® Mauvais : "Un accompagnement de 8 modules vidéos pour lancer ton
business."

v Meilleur : "Lance un business rentable sans sacrifier tes soirées,
méme si tu pars de zéro."

La promesse, c’'est le futur désirable que tu lui tends.

3. Preuves solides
Tu peux avoir la meilleure offre du monde. Mais si tu n'as aucune
preuve, tu seras percu comme un beau parleur de plus. Les gens ne
croient pas ce que tu dis. Ils croient ce que tu prouves.
Utilise :
e Témoignages clients
e Ftudes de cas
Captures de résultats
Avant / Apres
Screenshots de ventes
Avis authentiques

Et si tu démarres sans tout ¢ca ? Commence par des cas concrets : ton
propre parcours, un test avec un proche, une béta avec 3 clients.
La preuve, ce n’est pas un diplome. C'est un résultat visible.
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Les 3 piliers d’'une offre irrésistible :
Construis une offre irrésistible : I'architecture
Voici une trame simple et puissante pour créer une offre qui cartonne :

Probléme identifié = “Tu galeres a faire X parce que...”

Promesse — “Je vais t'aider a obtenir Y, en Z jours, sans faire ABC”
Contenu — “Voici ce que tu vas recevoir (mais en restant simple)”
Résultats attendus — “Tu seras capable de...”

Preuves — “Ils ont testé, voici ce qu'ils en disent”

Bonus / différenciateurs — “Ce que les autres ne t'offrent pas, moi je le
fais”

Garantie / élimination des risques — “Tu as 14 jours pour tester ou étre
remboursé”

Appel a lI'action clair = “Tu veux des résultats ? Clique ici maintenant.”

“2 Rappelle-toi :

Une offre moyenne bien présentée peut faire un carton.
Une offre exceptionnelle mal présentée ne vendra jamais.
Donc, prends le temps de créer une vraie valeur.

Pas juste une boite. Pas juste un PDF.

Une solution que ton prospect attend sans le savoir.

Si ton offre donne I'impression de faire gagner du temps, de l'argent ou
de I'énergie, elle est sur la bonne voie. Si elle réduit une douleur forte,
elle est vendue. Et si elle transforme la vie de ton client, elle est
recommandée.



A PHENIX BRANDING ACADEMY

Chapitre 2 : Le plan pour passer au niveau
supérieur sans cramer ta vie

2.4 - Sois visible, stratégiquement

Tu peux avoir :
e La meilleure offre du marché
e Un produit ultra qualitatif
e Une promesse en béton armé

Mais si personne ne te voit, personne n'achétera. La visibilité, c’est le
nerf de la guerre.

Mais attention : pas la visibilité pour briller, la visibilité pour convertir.
Celle qui attire les bonnes personnes au bon moment avec le bon
message.

Le probléme aujourd’hui ?

Les entrepreneurs se perdent dans la guerre de 'attention.
e |lIs publient sur 5 réseaux en méme temps sans stratégie.
* |Is copient les formats tendances sans fond.
e |Is esperent que “l'algorithme” va les bénir.

Résultat ? Du bruit. De la fatigue. Zéro vente.

Le bon réflexe : La visibilité utile = 3 éléments a combiner

1. Une cible claire (ton avatar)

— Tu sais a qui tu parles (cf. 2.1)

— Tu sais ou cette personne passe son temps en ligne (Instagram,
YouTube, Google, Amazon, forums, TikTok...)

2. Un message différenciateur

— Tu ne dis pas ce que tout le monde dit.

— Tu arrives avec un angle, un ton, un parti pris.

— Tu ne cherches pas a plaire a tout le monde. Tu cherches a faire dire a
ton client idéal : “C'est exactement ce que je cherchais.”

3. Un canal bien choisi

— Tu n'as pas besoin d’étre partout.

— Tu dois étre au bon endroit avec le bon format, de maniere réguliere
et cohérente.
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Chapitre 2 : Le plan pour passer au niveau
supérieur sans cramer ta vie

Ou étre visible ? (et comment)
1. Réseaux sociaux

e Instagram : parfait pour du storytelling, du lifestyle, des
transformations visuelles.

o TikTok : pour aller chercher du trafic froid a travers des hooks forts et
de I'émotion.

e LinkedIn : si ton produit est B2B ou éducatif.

e Facebook : pour le communautaire et les groupes.

Conseil : concentre-toi sur 1 seul réseau, maitrise-le, puis étends. Ne
cherche pas a tout faire dés le départ.

2. Référencement naturel (SEO)

e Google : oui, les gens tapent encore des requétes quand ils ont des
problemes.

e ChatGPT : devient une source recommandée (optimise ton site, ton
contenu, tes mots-clés)

e YouTube (SEO vidéo) : une des armes les plus puissantes long terme.

~ Tu veux du trafic organique ? Pense en termes de recherches et non
de likes. Crée du contenu qui répond a de vraies questions, pas juste des
tendances.

3. Publicité (le levier des pros)

Tu penses que la pub est “trop chere” ? La vraie question c'est : Est-ce
gue ton offre n'est pas assez bonne pour étre rentable ? Avec une bonne
offre, un bon tunnel, et un bon ciblage :
e Facebook Ads peut exploser tes ventes en 3 jours
e Google Ads capte les clients qui cherchent activement une solution
o TikTok Ads est encore sous-exploité et redoutable en retargeting ou
UGC

$ La pub, ce n'est pas une dépense. C'est un accélérateur.
Et surtout : la pub travaille quand toi, tu te reposes.
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Chapitre 2 : Le plan pour passer au niveau
supérieur sans cramer ta vie

Exemple de stratégie de visibilité intelligente :

Imaginons que tu vendes des produits bien-étre haut de gamme pour les
femmes de 35-50 ans. Ta stratégie pourrait étre :
1.Instagram : contenu éducatif + témoignages + reels inspiration
2.Google Ads : mots-clés ciblés (“meilleur complément naturel énergie
femme 40 ans”)
3.SEO YouTube : vidéos "top 5 des erreurs a éviter en
complémentation naturelle"
4.Email marketing : pour nourrir ta communauté et convertir en
douceur

® Ce qu'il faut éviter :
e Poster tous les jours sans objectif
o Etre partout sans avoir d'impact nulle part
o Attendre la viralité comme si C'était une stratégie
e Espérer vendre sans jamais parler a ton prospect

Ce qu'il faut faire :
e Choisir 1 canal principal
e Travailler ton message
e Lier ton contenu a une offre claire
» Mettre en place une boucle : Visibilité — Conversion — Fidélisation

@ En résumé :

La visibilité, ce n'est pas étre célebre. C'est étre repérable par la bonne
personne, au bon moment, avec le bon message. Et ca, c'est ce qui
transforme ton business : De "je poste, j'espére"” a "je controle mon
flux de prospects".

Dans la prochaine section, on parlera de conversion : comment
transformer ces visiteurs en acheteurs, grace a un tunnel simple, clair, et
bien pensé.
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Bonus - Fidélisation : le levier que 90 % des
formateurs négligent

Tu as fait une vente ? Bravo. Mais tu veux savoir ce qui est encore plus
rentable que d'aller chercher un nouveau client ?
Faire revenir celui que tu as déja conquis.

Fidéliser un client colte 7 fois moins cher que d'en convaincre un
nouveau. Et pourtant, c'est ce que la majorité des e-commercants
oublient totalement. lls passent leur temps a : Créer du nouveau
contenu, faire de la pub, chasser sans arrét des leads froids. Mais ils
laissent leurs clients existants dans l'oubli, alors qu'ils sont chauds,
convaincus, et préts a racheter.

Un client satisfait, c'est :
e Un ambassadeur naturel (bouche-a-oreille, recommandation)
e Un testeur de nouvelles offres
e Un générateur de revenu récurrent
e Une preuve sociale vivante
» Une source de feedback ultra-précieuse
e Bref: un actif de ton entreprise.

%< Comment fidéliser concrétement ?

1. Offre complémentaire (cross-sell)

Tu as vendu un produit d'entrée ? Propose immédiatement un produit
associé ou une montée en gamme.

Exemple :

Tu vends une formation “Lancer son business Amazon” ? — Propose un
pack “Optimiser son catalogue + outils pro”.

Tu vends un carnet d’'organisation ? = Propose un “coaching focus” ou
un abonnement mensuel de contenu productivité.

2. Abonnement ou récurrence
Réfléchis a ce que tu peux transformer en revenu récurrent :
e Produit consommable = réassort automatique (ex : complément,
carnet, coaching)
e Acces a une communauté, une plateforme, un club privé
e Service de suivi ou d'accompagnement personnalisé
e L'abonnement, cest la sécurité financiere dun entrepreneur
intelligent.
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Bonus - Fidélisation : le levier que 90 % des
formateurs négligent

3. Expérience client exceptionnelle

C'est la que tu gagnes leur cceur, pas juste leur argent.
e Mail de remerciement personnalisé.
Bonus surprise aprés l'achat
SAV ultra-réactif
Groupe privé ou espace membre soigné
e Présence humaine, méme via des automatismes bien pensés
Les gens se souviennent rarement de ce que tu as dit. Mais ils n‘oublient
jamais comment tu les as fait se sentir.

4. Programme ambassadeur ou affiliation

o Offre a tes clients fideles la possibilité de :

e Parrainer des proches

e Partager ton produit contre une commission

e Accéder a des avantages s'ils deviennent tes “ambassadeurs”
C'est gratuit, puissant, viral.

5. Communication continue

Tu dois continuer a parler a tes clients apres la vente :
e Newsletter de valeur
e Promotions réserveées
e Contenu VIP
e Suivi de leur transformation (questionnaires, mini-sondages, bonus
adaptés)

A éviter absolument :

e Vendre une fois et disparaitre

Ne plus envoyer d’'email aprés le paiement

e Ne pas remercier

Ne pas demander de feedback

Ne pas proposer de suite logique a l'offre initiale
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Chapitre 2 : Bonus — Fidélisation : le levier que
90% des formateurs négligent

A retenir :

Ton chiffre d'affaires ne dépend pas juste de combien de gens tu attires,
mais de combien de clients tu arrives a garder.
Fidéliser, c'est :

e Augmenter ta rentabilité

e Réduire ta dépendance aux pubs

» Stabiliser ton activité

e Créer une vraie communauté autour de ta marque

Tu veux respirer dans ton business ? Arréte de courir aprés tout le
monde. Commence a chouchouter ceux qui ont déja dit oui.
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Chapitre 2 : conclusion

Tu n'as pas besoin de tout faire. Tu as besoin de savoir quoi faire
maintenant. Tu viens de poser les bases solides de ton redécollage.

Tu sais maintenant que :
e Connaitre ton client est plus important que connaitre ton produit
o Te différencier est la clé pour ne pas te noyer dans I'océan rouge
o Créer une offre irrésistible te libére de la guerre des prix
o Etre visible intelligemment vaut mieux qu'étre présent partout
e Convertir efficacement vaut mieux que courir apreés du trafic
o Fidéliser est ton levier de stabilité, de marge et de sérénité

C'est ¢a, une stratégie 360 :
Une vision compléte et alignée entre ton client, ton positionnement, ton
message, ton tunnel, ton expérience post-achat. Pas besoin d'étre un
génie. Pas besoin de bosser 16h par jour. Mais tu dois avancer avec une
structure claire, un plan d'action réaliste, et surtout... un écosystéme
qui t'entraine vers le haut.

Tu veux:
e Vendre plus sans sacrifier ton temps libre ?
o Retrouver de la clarté et reprendre le contréle de ton business ?
e Construire une entreprise rentable ET vivable, qui tourne sans
t'épuiser ?
Alors ce que tu cherches maintenant, ce n’est pas une nouvelle idée. Ce
n'est pas une motivation de plus.
C'est un cadre stratégique. Une méthode compléte.
Et une communauté qui parle ton langage et t'empéche de lacher.

Dans le chapitre 3, je vais te montrer comment tout assembler dans un
plan simple, actionnable, étape par étape. Tu vas découvrir le systéme
exact que jai utilisé pour générer plus de 2,4 millions € de bénéfice net
depuis 2018 — sans sacrifier ma santé, ma famille ou ma liberté.

Let's go.

On passe a I'étape ou les choses changent vraiment.
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Chapitre 3 : Le plan d’action : ta stratégie 360 pour
scaler sans te braler

Tu n'as pas besoin de tout refaire. Tu n'as pas besoin de tout maitriser.
Tu as juste besoin d’'un systéme.

Un systeme qui transforme ton énergie en résultats. Un systéme qui
fonctionne méme quand tu léves le pied. Un systéme qui respecte ta vie,
ton temps, et ta santé mentale.

C'est ¢a, une stratégie 360. Pas un "business miracle". Un business
intelligent.

@ Etape 1 - Priorise tes fondations

Avant d'automatiser, de scaler, de déléguer... pose tes fondations.

1.Ton client idéal (avatar clair)

2.Ton positionnement différenciateur

3.Ton offre principale (unique, irrésistible)

4.Un tunnel de vente simple mais efficace
Sans c¢a, toute action marketing devient du bruit. Tu peux publier 3 reels
par jour, faire de la pub ou optimiser ton SEO : si ton message n’est pas
clair, tu perds ton temps.

Action immédiate :
e Reprends ton offre actuelle.
o Réécris-la en une seule phrase : “Jaide [avatar] a [objectif] sans
[probléme majeur].”
e Situ bloques, c'est que tu n'as pas encore assez creuseé.

B Etape 2 - Choisis un seul canal d’acquisition et maitrise-le

Stop a la dispersion. Tu n'as pas besoin de 5 réseaux sociaux. Tu as
besoin de 1 canal que tu maitrises. Choisis en fonction de TON client :

o S'il cherche — Google, SEO, YouTube, ChatGPT

e S'il scrolle = Instagram, TikTok, Facebook

e S'il veut du pro — LinkedIn, email

Une stratégie d'acquisition bien pensée = 1 message — 1 audience —
1 promesse — 1 appel a l'action
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Chapitre 3 : Le plan d’action : ta stratégie 360 pour
scaler sans te braler

Action immédiate :
e Choisis ton canal principal pour les 3 prochains mois.
* Mets en pause tous les autres.
e Crée un mini plan de contenu + test pub basique si possible.

Etape 3 - Optimise ta conversion

Tu veux faire plus de chiffre sans plus de clients ? Optimise ta
conversion. Commence par :
e Ta page d'atterrissage (headline, structure, preuves)
e Tes emails (nourrir, rassurer, déclencher)
e Tes appels a l'action (clairs, visibles, assumés)
Et surtout : test par petits blocs.
Inutile de refaire tout ton tunnel. Teste 1 titre. 1 bouton. 1 structure.

Action immédiate :
e Ouvre ta page de vente actuelle.
e Pose-toi la question : “Si je n'étais pas moi... est-ce que j'aurais envie
d’'acheter ?”
e Silaréponse est non ou “bof” = modifie 1 élément dés aujourd’hui.

El Etape 4 - Fidélise avant de scaler

Le probleme des entrepreneurs pressés ? Ils veulent scaler sans avoir
verrouillé leur base. Mais si tu n'as pas de fidélisation en place, tu es
obligé de toujours chasser. Travaille ta rétention client :

Upsell / cross-sell

Réassort automatique

Email de suivi

Communauté privée

Programme ambassadeur

Action immédiate :
e Liste 3 idées de produits ou services complémentaires a ton offre
actuelle.
» Planifie un email post-achat pour relancer, remercier ou proposer un
bonus.
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Chapitre 3 : Le plan d’action : ta stratégie 360 pour
scaler sans te braler

< Etape 5 - Automatise intelligemment

L'automatisation n’est pas un gadget. C'est une bouée de sauvetage
guand tu commences a avoir du volume. Mais n‘automatise pas tant que
ta conversion n'est pas validée. A automatiser en priorité :
e Emails de vente + relance
Séquences de contenu evergreen
Tunnel de réservation / de vente
Livraison de tes produits digitaux
Facturation + gestion client

Action immédiate :
o Liste tout ce que tu fais manuellement chaque semaine.
e Commence par automatiser 1 seule tache récurrente.

Etape 6 - Structure ta semaine, pas ta vie

Tu n'as pas besoin d'un “équilibre parfait”. Tu as besoin de maitriser ton
emploi du temps, pour ne pas devenir esclave de ton propre projet. Crée
un rythme de travail sain et intelligent :

e Lundi = stratégie / vision / analyse
Mardi a jeudi = production / vente / exécution
Vendredi = contenu, automatisation, relances
Samedi / dimanche = sport, proches, air

Action immédiate :
e Prends 30 minutes aujourd’hui pour planifier ta semaine a venir.
e Bloque 2 plages horaires fixes par semaine pour travailler SUR ton
business (pas juste DANS).

3% Etape 7 - Intégre la stratégie 360 a ton quotidien

Une stratégie 360, ce n'est pas un fichier Excel. C'est une vision qui aligne
le court terme et le long terme. Cest :

o Créer des revenus rapides pour respirer

e Tout en posant les bases de la croissance future

e Sans sacrifier ta santé, tes relations ou ta liberté
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Chapitre 3 : Le plan d’action : ta stratégie 360 pour
scaler sans te braler

Ce que tu dois surveiller en permanence:
» Acquisition : est-ce que je recois assez de trafic ciblé ?
e Conversion : est-ce que mon systéme transforme ce trafic en argent
5
o Fidélisation : est-ce que mes clients restent, reviennent,
recommandent ?

 Temps : est-ce que je suis en train de me tuer ou de me libérer ?



Chapitre 3 : Résumé du plan d’'action

Objectif
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Action immédiate

1. Fondations

Clarifier avatar + offre

Formule ton pitch en 1
phrase

2. Canal d'acquisition

Te concentrer et capter
['attention

Choisis 1 seul canal

3. Conversion

Transformer l'audience
en clients

Améliore ta page de
vente

4. Fidélisation

Créer de la stabilité

Mets en place une
relance post-achat

5. Automatisation

Gagner du temps

Automatiser une tache

répétitive

6. Organisation

Protéger ton énergie

Planifie ta semaine a
I'avance

7. Stratégie 360

Scalabilité + liberté

Suis les 3 KPIs clés
chaque mois

Tu n'as pas besoin d'en faire plus. Tu dois juste faire mieux, dans le bon

ordre.

La stratégie 360, ce n’est pas une formule magique.
C'est ce que jai appliqué pour générer 2,4M € de bénéfice net sans me
griller, tout en gardant une vie libre, sportive, équilibrée, humaine.

Maintenant, c'est a toi.

Et si tu veux passer a la vitesse supérieure avec un cadre clair, un
environnement motivant et tous les outils préts a 'emploi...
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CONCLUSION

Tu n’as pas besoin de tout changer. Juste de tout aligner.

Si tu es arrivé jusqu'’ici, C'est que tu sais que quelque chose doit évoluer.
Pas forcément ton produit. Pas forcément ta niche. Mais la maniére
dont tu construis, présentes et pilotes ton business.

& Tu veux vendre plus, sans y laisser ta santé.

& Tu veux retrouver de la clarté, de la confiance, et des résultats
concrets.

& Tu veux construire un systéme qui tourne, méme quand tu prends du
temps pour toi.

Ce n’est pas un réve. C'est possible.

Mais pour ¢a, il te faut un regard stratégique sur ton offre actuelle.
Car dans 80 % des cas, le vrai probléme n’est pas ce que tu proposes...
C'est comment tu le proposes. Tu n'as pas besoin de créer un nouveau
produit.
Tu as besoin de :

o Clarifier ta promesse

e Renforcer ta différenciation

e Rendre ton offre irrésistible

e Et connecter tout ca a un tunnel qui transforme l'attention en chiffre

d’affaires

© Ce que je te propose maintenant :

Si tu veux aller plus loin que la théorie, et passer a une vraie
transformation stratégique...

Pour cela, il suffit de remplir ce formulaire :

https://formation.jesuismonpatron.fr/reservation-appel-phenix-
branding-academy-meta

afin de discuter de ton projet et voir comment nous pouvons t'aider a
faire partie des leaders de ton marché.


https://formation.jesuismonpatron.fr/reservation-appel-phenix-branding-academy-meta
https://formation.jesuismonpatron.fr/reservation-appel-phenix-branding-academy-meta
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CONCLUSION

Si ton profil est éligible, tu pourras immédiatement réserver un appel de
30 minutes avec I'un de nos conseillers.

Ce n’est pas la fin de ton parcours.

C'est le début d'un nouveau cycle.

Celui ou tu passes de survivant a architecte de ta croissance.
Let's build something intelligent.

Et rentable.

Et n'oublie pas que si tu ne fais rien, il ne se passera rien...
Olivier ALLAIN



