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SELF-BOOKING A EVITER

— QUAND ON EST ARTISTE INDEPENDANT —




Ce que tu vas apprendre dans ce guide

Repérer les erreurs qui te freinent

Les réflexes qui font perdre du temps, de I'énergie et
des opportunités.

Comprendre pourquoi ¢a bloque

Ce que ces erreurs produisent concrétement dans ta
prospection.

Corriger les mauvais réflexes

Les ajustements simples qui peuvent déja améliorer tes
résultats.

Structurer une démarche plus pro

Pour sortir d’'un booking improvisé et avancer avec plus
de clarté.

L'objectif n’est pas de tout révolutionner d’un coup, mais
de corriger les points qui font vraiment la différence.



Introduction

Quand on est artiste indépendant, le self-booking arrive
souvent par nécessité, pas par vocation.

On s’y met parce qu’il faut avancer. Trouver des dates.
Faire vivre le projet. Ne pas attendre indéfiniment qu’un
booker, un tourneur ou une structure arrive au bon
moment.

Alors on cherche des salles. On envoie des mails. On
relance. On essaie de comprendre comment “ca
marche”. Et trés vite, on se rend compte d’'une chose : ce
n’est pas seulement une question de motivation.

Beaucoup d’artistes travaillent sérieusement, ont un vrai
projet, une vraie envie de scéne, et pourtant n’obtiennent
pas les résultats espérés. Non pas parce que leur projet
n‘a pas de valeur, mais parce que leur démarche de
booking repose souvent sur des approximations, des
réflexes inefficaces ou des erreurs qui coltent cher en
temps, en énergie et en crédibilité.

C’est normal.

Le self-booking est rarement appris. On en parle
beaucoup, mais on I'enseigne peu. Résultat : beaucoup
d’'artistes avancent a l'instinct, copient ce qgu’ils voient
autour d’eux, ou testent des méthodes mal adaptées a
leur niveau de développement.



Cet ebook a été congu pour remettre de la clarté la-
dedans.

Pas pour culpabiliser. Pas pour faire croire qu'il existe
une formule magique. Et encore moins pour transformer
un artiste en commercial agressif.

Son obijectif est plus simple et plus utile : t'aider a repérer
les erreurs les plus fréquentes, a comprendre pourquoi
elles freinent ton développement, et a adopter des
réflexes plus justes, plus professionnels et plus efficaces.

Parce qu’en booking, la différence ne se joue pas
seulement sur le talent du projet. Elle se joue aussi sur la
qualit¢ du ciblage, du message, du suivi et de
I'organisation.

Et bonne nouvelle : tout cela se travaille.




Erreur 1

Vouloir contacter tout le monde

Pourquoi c’est un probléme

Quand on manque de dates, la tentation est forte
d’élargir au maximum : toutes les salles, tous les
festivals, tous les lieux repérés sur internet. En
apparence, cela semble logique. En réalité, cela brouille
la stratégie.

Le booking n’est pas une loterie. Plus ton ciblage est flou,
plus tes efforts se dispersent.

Ce que cela provoque concrétement

Tu contactes des lieux qui ne correspondent ni a ton
esthétique, ni a ton format, ni a ton niveau de
développement.

Tu perds du temps sur des pistes peu pertinentes. Tes
messages obtiennent peu de réponses. Et a la fin, tu as
I'impression d’avoir “beaucoup tenté” sans comprendre
pourquoi cela ne prend pas.

Ce qu’il faut faire a la place

Commence par définir une cible cohérente : quels types
de lieux sont réalistes pour toi aujourd’hui ? Dans quelle
zone géographique ? Pour quel format de projet ? Avec
quel niveau de prix envisageable ?

Mieux vaut une liste resserrée de lieux vraiment
pertinents qu’un fichier énorme mal qualifié.

Conseil pratique

Ne te demande pas seulement : “Ou est-ce que
jaimerais jouer ?”

Demande toi d’abord : “Ou est-ce que mon projet a une
vraie chance d’étre programmé aujourd’hui ?”
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Erreur 2

Prospecter sans stratégie de diffusion

Pourquoi c’est un probléme

Chercher des dates sans stratégie, c’est un peu comme
prendre la route sans itinéraire. Tu bouges, mais tu
n’avances pas forcément dans la bonne direction.

Le self-booking devient beaucoup plus efficace quand il
s’inscrit dans une logique de développement : premiéres
dates locales, consolidation d'un territoire, premiéres
parties, salles adaptées, montée progressive.

Ce que cela provoque concrétement

Tu alternes entre des ambitions trop élevées et des
opportunités mal calibrées. Tu envoies des propositions
sans savoir clairement ce que tu cherches a construire
dans les prochains mois.

Chaque démarche reste isolée, au lieu de servir une
progression d’ensemble.

Ce qu’il faut faire a la place

Pose un cadre simple : ou en est ton projet aujourd’hui ?
Quel est ton objectif réaliste a 6 mois ? Quel type de
dates dois-tu chercher en priorité ? Quelles références te
seraient utiles pour la suite ?

Une bonne stratégie ne bride pas I'ambition. Elle lui
donne des étapes.

Conseil pratique

Une date n'a pas de valeur seulement parce qu’elle
existe. Elle a de la valeur si elle sert quelque chose : une
référence, un territoire, une captation, un contact, une
suite logique.



Erreur 3

Envoyer des messages génériques

Pourquoi c’est un probléme

Les programmateurs repérent tres vite un mail envoyé a
la chaine. Ce n’est pas seulement une question de
forme. C’est une question de crédibilité.

Un message générique dit implicitement : “Je cherche
une date, peu importe ou.” Or un programmateur veut
sentir que tu as ciblé son lieu pour une raison.

Ce que cela provoque concrétement

Tes mails donnent peu envie d'étre lus. lls paraissent
interchangeables. Méme quand ton projet pourrait
correspondre, le message ne crée pas assez d’intérét ou
de confiance pour déclencher une écoute.

Ce qu’il faut faire a la place

Personnalise ton approche, sans en faire trop. Une
phrase suffit souvent : une référence a la ligne du lieu, a
un format qu’il défend, a un artiste proche de ton univers
déja programmeé, ou a une cohérence évidente entre ton
projet et son identité.

Le but n'est pas d’'impressionner. Le but est de montrer
que tu n’écris pas au hasard.

Conseil pratique

Avant d’envoyer un mail, pose-toi cette question : si je
changeais juste le nom du lieu, est-ce que mon message
pourrait étre envoyé tel quel ailleurs ?

Si la réponse est oui, il est encore trop générique.



Erreur 4

Trop parler de soi, pas assez du projet

Pourquoi c’est un probléme

Beaucoup d’artistes écrivent des mails trés centrés sur
leur parcours, leurs intentions, leurs influences ou leur
histoire. Mais en premier contact, le programmateur ne
cherche pas un récit complet. Il cherche a comprendre
vite ce que tu proposes sur scéne.

Ce que cela provoque concrétement

Le message devient long, flou, parfois un peu abstrait.
On ne comprend pas clairement le format, I'esthétique, ni
pourquoi le projet pourrait étre pertinent pour ce lieu.
L’attention se perd avant I'essentiel.

Ce qu’il faut faire a la place

Présente ton projet avec un pitch simple et concret. En
une ou deux phrases, le lecteur doit comprendre le style,
le format scénique, l'univers, et ce qui rend ta proposition
identifiable.

Ensuite seulement, s’il y a un intérét, tu pourras
développer davantage.

Conseil pratique

Un bon premier mail ne doit pas tout raconter. Il doit
donner envie d’écouter, pas épuiser la curiosité.



Erreur 5

Envoyer trop d’informations dés le premier
contact

Pourquoi c’est un probléme

Dossier complet, biographie longue, fiche technique,
photos, liens Spotify, Instagram, clip, live session, site,
calendrier... beaucoup d’artistes pensent qu’en montrant
tout, ils maximisent leurs chances.

C’est souvent l'inverse.
Ce que cela provoque concrétement

Le programmateur ne sait plus ou regarder. Le message
devient lourd. L'information principale se noie dans le
reste. Et au lieu de faciliter la découverte du projet, tu
augmentes la friction.

Ce qu’il faut faire a la place

Rend l'acces au projet simple. Un mail court. Un pitch
clair. Un lien principal pertinent, idéalement une vidéo qui
permet de comprendre rapidement ce que tu proposes
en live.

Garde le reste en réserve pour les échanges suivants.
Conseil pratique

En premier contact, la vraie question n’est pas : “Qu’est-
ce que je peux envoyer de plus ?”

C’est : “Qu’est-ce qui permet de comprendre mon projet
le plus vite possible ?”



Erreur 6

Mal choisir son interlocuteur

Pourquoi c’est un probléme

Ecrire a une adresse générique ou a la mauvaise
personne réduit fortement tes chances d’obtenir une
réponse. Beaucoup de messages de prospection se
perdent avant méme d’avoir été réellement lus par la
personne concernée.

Ce que cela provoque concrétement

Tu crois avoir contacté un lieu, mais ta proposition
n’arrive jamais dans le bon circuit. Ou bien elle est vue
trop tard, sans contexte, sans priorité. Cela crée l'illusion
d’'un refus, alors qu’il s’agit parfois simplement d’un
probléme de ciblage du contact.

Ce qu’il faut faire a la place

Cherche qui programme réellement. Selon les cas, ce
sera un programmateur, un chargé de diffusion, une
direction artistique, une adresse deédiée a la
programmation, voire le directeur du lieu.

Ce travail prend du temps, mais il change profondément
la qualité de ta prospection.

Conseil pratique

Ne considére pas la recherche du bon contact comme
une étape secondaire. En booking, la précision en amont
fait souvent gagner plus que la relance en aval.



Erreur 7

Contacter au mauvais moment

Pourquoi c’est un probléme

Un bon projet peut étre ignoré simplement parce qu'il
arrive hors calendrier. Beaucoup de structures
programment plusieurs mois a I'avance. Certaines sont
déja completes quand tu écris. D’autres ne commencent
a regarder les propositions qu’a une période précise.

Ce que cela provoque concrétement

Tu envoies des mails corrects, mais trop tard. Ou trop t6t.
Le probléme n’est alors ni ton projet, ni ton message,
mais le timing.

Comme cette erreur est peu visible, elle décourage
souvent a tort.

Ce qu’il faut faire a la place

Repére les fenétres de programmation. Regarde les
saisons passées, le rythme du lieu, son calendrier, ses
appels a candidatures, ou demande simplement a quel
moment il est pertinent de proposer un projet.

Le bon message, au mauvais moment, perd énormément
de sa force.

Conseil pratique

En booking, le timing n’est pas un détail logistique. C’est
une partie de la stratégie.
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Erreur 8

Ne pas relancer, ou relancer maladroitement

Pourquoi c’est un probléme

Beaucoup d’artistes n’osent pas relancer, par peur de
déranger. D’autres relancent trop vite, trop souvent, ou
avec un ton maladroit.

Or la relance fait partie normale du booking. Un silence
n’est pas toujours un refus. C’est souvent une absence
de disponibilité, de priorité, ou simplement un mail passé
trop vite.

Ce que cela provoque concrétement

Sans relance, des pistes potentiellement ouvertes
restent inexploitées. Avec de mauvaises relances, tu
crées de la tension inutile ou tu donnes une image
impatiente.

Ce qu’il faut faire a la place

Relance avec sobriété. Une dizaine de jours apres le
premier mail est souvent un bon repére. Rappelle
brievement le projet, remets le lien principal si besoin, et
demande poliment si cela peut entrer dans la
programmation.

Deux relances raisonnables suffisent généralement.
Conseil pratique

La relance n’est pas un rappel a l'ordre. C’est une
maniére simple de remettre ta proposition dans le champ
d’attention du bon interlocuteur.
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Erreur 9

Annoncer un prix flou, incohérent ou
improvisé

Pourquoi c’est un probléme

Le prix ne sert pas seulement a parler budget. Il donne
aussi une indication sur ton niveau de structuration. Un
tarif flou ou contradictoire fragilise immédiatement ton
positionnement.

A linverse, un cadre clair inspire confiance, méme si une
discussion doit suivre.

Ce que cela provoque concrétement

Tu réponds au cas par cas, selon ton stress du moment.
Tu sous-évalues parfois la date par peur de perdre
'opportunité. Ou tu annonces un prix sans lien avec le
type de lieu, la jauge ou tes colts reels.

Dans les deux cas, la négociation devient confuse.
Ce qu’il faut faire a la place

Prépare ton cadre avant d'étre sollicité : ton prix de
référence, ton objectif réaliste, ton minimum acceptable,
et les parametres sur lesquels tu peux étre souple.

Le but n’est pas d’étre rigide. Le but est d’étre cohérent.
Conseil pratique

Un prix professionnel n’est pas “le plus bas possible”.
C’est un prix que tu es capable d’expliquer.
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Erreur 10

Travailler sans suivi ni organisation

Pourquoi c’est un probléme

C’est l'erreur la plus discréte, mais aussi I'une des plus
colteuses. Sans tableau de suivi, sans dates de relance,
sans statut clair pour chaque contact, le booking devient
vite confus.

Tu oublies qui a été contacté. Tu ne sais plus quand
relancer. Tu perds des informations utiles. Et tu
recommences souvent presque a zéro.

Ce que cela provoque concrétement

Tu as I'impression de travailler, mais sans visibilité. Ta
prospection devient irréguliére. Certaines opportunités
tombent dans I'oubli.

Et surtout, tu ne peux pas mesurer ce qui fonctionne et
ce qui ne fonctionne pas.

Ce qu’il faut faire a la place

Mets en place un systéme simple. Un tableur suffit
souvent : lieu, contact, date d’envoi, date de relance, type
de réponse, niveau de priorité, prix évoque, prochaine
action.

Le booking devient beaucoup plus Iéger quand il repose
sur une méthode visible.

Conseil pratique

Le vrai gain d’organisation n’est pas seulement de
“‘mieux ranger”. C’est de libérer de la charge mentale
pour mieux décider.
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Comment passer a une approche plus
professionnelle

Passer d'un booking improvisé a une stratégie plus
professionnelle ne signifie pas devenir froid, commercial
ou ultra formaté.

Cela signifie surtout trois choses.
D’abord, mieux cibler.

Arréter de confondre volume et pertinence. Comprendre
quels lieux correspondent réellement a ton projet
aujourd’hui, et pourquoi.

Ensuite, mieux structurer.

Préparer ta présentation, clarifier ton pitch, anticiper tes
prix, organiser ton suivi, et travailler avec une logique de
pipeline plutdt qu’en réactions dispersées.

Enfin, mieux piloter ton temps.

Le self-booking n’a pas besoin d’étre chaotique pour étre
sérieux. Une routine réguliere, méme modeste, vaut
souvent mieux qu’une grande vague d’envois suivie de
plusieurs semaines sans action.

La professionnalisation commence rarement par un
grand saut. Elle commence par des ajustements simples,
répétés avec constance.

Un ciblage plus juste.

Un message plus clair.
Un meilleur suivi.

Un peu plus de méthode.

Et trés souvent, cela change déja beaucoup.
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Conclusion

Si tu t'es reconnu dans plusieurs de ces erreurs, ce n’est
pas le signe que ton projet est mal parti.

C’est simplement le signe que ta démarche de booking a
besoin d’'un cadre plus clair.

Cest dailleurs le cas de beaucoup dartistes
indépendants. lls ne manquent pas forcément d’envie, ni
méme de qualité artistique. lls manquent surtout de
repéres, de méthode et d’une vision plus structurée de ce
qu’ils sont en train de construire.

C’est pour cela que le self-booking peut étre si frustrant
au départ.

Mais c’est aussi pour cela qu’il peut devenir beaucoup
plus efficace dés qu’on corrige les bons points.

Tu n’as pas besoin d’étre parfait. Tu n’as pas besoin de
tout maitriser d’'un coup. Tu as surtout besoin d’éviter les
erreurs qui font perdre des mois, et d’adopter des
réflexes plus lisibles, plus crédibles et plus
professionnels.

Le but n’est pas seulement d’envoyer plus de mails.

Le but est de créer de meilleures opportunités, dans de
meilleures conditions, avec une démarche qui respecte a
la fois ton projet artistique et la réalité du terrain.
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Pour aller plus loin

Comprendre ce qui bloque, c’est déja important.

Mais a un moment, comprendre ne suffit plus. Il faut
savoir quoi faire, dans quel ordre, avec quels outils.

C’est précisément ce que t'apporte la méthode compléte
GignCoach : un cadre clair pour structurer ta prospection,
mieux t'organiser, gagner du temps, et avancer avec une
démarche plus professionnelle.

Dans la méthode, tu trouveras notamment :
» une fagon plus claire de cibler les bons lieux
+ des modeles pour tes mails et tes relances

« un cadre pour annoncer ton prix avec plus de
cohérence

» des outils pour suivre ta prospection et éviter de te
disperser

* une meéthode simple pour organiser ton travail de
booking dans le temps

* des supports préts a I'emploi pour passer plus
facilement a I'action

L’objectif n’'est pas d’en faire plus.

L’objectif est de mieux faire, avec plus de méthode, plus
de lisibilité et plus d’efficacité.

Si tu veux arréter dimproviser et construire une
démarche de booking plus solide, la méthode GignCoach
peut étre la suite logique de ce guide.

La méthode francophone du self booking
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https://gigncoach.systeme.io/methode

