( ellyzia

Ton expertise et/ou ton
savoir-faire

Constitution de I'inventaire
digital : témoignages
existants, preuves sociales
etc...

Pilier 1: Préparation de

I'offre et le
positionnement

Formulaire et étude de
marché

l

Recueil du verbatim et
expressions / besoins /
solutions envisagées

l

Affinement du message /
positionnement

J

Création de l'offre irrésistible
et connaissance du persona

En paralléle :

Activation communauté et
teasing formation

+ relance des réseaux
sociaux

l

Canal facile a déployer
(Telegram / Whatsapp)

Objectif : reprendre contact
avec l'audience, teaser et
faire une étude de marché

l

Canal de diffusion et canal de
discussion

Le systéme pour créer (ou structurer) un business en

Si ¢a te parle et que tu veux structurer ton écosystéme avec nous, réserve ton appel dés

Recueil de photos / vidéos /
études de cas et préparation
des supports marketing

Pilier 2 : Mise en place des

logiciels / outils pour
déployer I'écosysteme digital

CRM / plateforme de
formation / plateforme
marketing / Questionnaire /
prise de rendez-vous etc...

|

Mise en place des templates
et du tableau KPI

lighe durable

maintenant : En cliquant juste ici !

Préparer les systémes de
Nurturing (éducation) pour
les prospects

Pilier 3 : Préparation

d’un canal d'acquisition

S’entourer d’une équipe
(Customer success / coachs
et closers ...)

Pilier 4 : Stabilisation de
I'acquisition via

+ tunnel de vente

Trier les prospects inactifs /
froid / tiedes et chauds

(E-mailing, réseaux sociaux,
contacts directs ...)

Préparer le MVP du Préparer un systéme avec
programme et commencer page de capture /
a le vendre en béta masterclass VSL
l CTA : Appel téléphonique
Préparer le script / trame de
I'offre et les formules
l Closing sur l'offre
Vendre 'accompagnement l
en places limitées et sur-

délivrer pour recueillir un Analyses des premiers KPI

maximum de preuves (Nombre de leads / appels /
sociales et témoignages closés)

l l

Structurer et déployer le

< ; : Ajustement si nécessaire du
produit petit a petit

marketing / closing +

l amélioration de I'offre
Construire le produit parfait l
grace aux premiers clients
et réaliser un Mise en place du setting
accompagnement sur
mesure

Anticiper le flux de nouveaux
clients pour assurer la
délivrabilité de I'offre et la
satisfaction

T

Pilier 5 : Scaler I'offre
grace aux publicités en
utilisant le canal

» |'organique (réseaux
sociaux, telegram,
mailing etc...)

l

Trouver la stratégie et le
canal d'acquisition qui
fonctionne le mieux pour
cette offre et ce
positionnement

|

Challenge / Masterclass /
Evergreen (VSL), ateliers ...

l

Optimisation d'un seul canal
jusqu'a stabiliser le nombre
de leads / appels réservés

|

Fixer un objectif de
conversion et faire en sorte
de l'atteindre

d’'acquisition et de
conversion qui a
fonctionné en
organique

l

Investir sur du media buying
META / Google

l

Tester I'acquisition sur des
prospects similaires aux
clients de I'offre

l

Optimiser et analyser le
tunnel d'acquisition et la
conversion par les closers

Pilier 6 : Travail
constant sur le goulot
d’étranglement du

» business (Acquisition/| —8M
conversion /
délivrabilité) +
nouveauté

Déléguer et optimiser en
veillant a garder une bonne
rentabilité et une bonne
marge

l

Elargir sur de nouveaux
systémes ou nouveaux
produits

’

%



