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Chapitre 1

L’ Eveil del’Expert : Débloquez letrésor qui dort en vous

Module 1 : L’Eveil de I’ Expert — Débloquez le trésor qui dort en vous

Bienvenue dans la premiere étape de la construction de votre empire. Avant de parler
de technique, de tunnels de vente ou de publicité, nous devons extraire lamatiére
premiére : votre savoir. Ce module est congu pour transformer votre regard sur vos
propres capacites.

|. Pourquoi votre savoir est laressource la plus précieuse du 21eme siecle

Nous vivons dans I'ére de I'économie de la connaissance. Aujourd'hui, les gens
n'achetent plus seulement de I'information, ils achétent des raccourcis et des résultats.

 Lafin du diplémeroi : Le marché valorise désormais les compétences concrétes et
I'expérience terrain plutdt que les titres théoriques.

* Le besoin de clarté : Face al'infobésité d'Internet, les clients paient cher pour un
systeme structuré qui leur fait gagner du temps.

 Lascalahilité infinie : Contrairement a un produit physique, votre savoir peut étre
dupliqué al'infini avec un colt marginal proche de zéro.

I1. La Méthode pour identifier vos compétences monétisables

Tout le monde possede une expertise, mais peu savent comment la transformer en
produit. Voici comment isoler votre "zone de génie".

Etape 1 : L'Inventaire de vos "Victoires'



Prenez une feuille et listez vos accomplissements sans filtre en vous posant ces
guestions :

* Quels sont les problemes complexes que j'ai résolus dans ma carriere ?

* Pour quels sujets mes amis ou collégues me demandent-ils systématiquement
conseil ?

* Quelle activité me permet d'obtenir des résultats supérieurs ala moyenne sans effort
apparent ?

Etape 2 : Le Filtre de la Rentabilité (Le Triangle d'Or)

Pour qu'une compétence devienne une formation a 7 chiffres, elle doit se situer a
I'intersection de trois piliers :

» LaPassion : Un sujet qui vous anime et sur lequel vous pouvez parler pendant des
heures.

» La Compétence : Une maitrise réelle prouvée par des résultats tangibles.

» Le Marché : Un groupe de personnes prétes a payer pour passer d'un état de douleur
aun état de plaisir.

I11. Terrasser le syndrome de |'imposteur

C est le premier frein qui empéche les experts de se lancer. Voici comment le
neutraliser définitivement.

Etape 1 : Adopter larégle des"10 %"
* VVous n'avez pas besoin d'étre le meilleur expert mondial pour enseigner.

e || vous suffit d'avoir 10 % d'avance sur votre client idéal.



* Pour quelqu'un qui est au niveau 0, une personne au niveau 2 est déja un guide
indispensable.

Etape 2 : Se concentrer sur la transformation, pas sur soi

* Le syndrome de |'imposteur est une forme d'ego inverseé : vous vous concentrez sur
vous-méme au lieu de votre client.

» Rappelez-vous : Garder votre savoir pour vous, c'est priver des personnes d'une
solution dont elles ont désespérément besoin.

* VVotre mission est d'étre un véhicule vers le résultat, pas une idole parfaite.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a créer une formation "généraliste”. Plus
votre expertise est spécifique (ex: "Le dressage de chiens pour appartements
citadins' plutt que "Le dressage de chiens"), plus votre valeur percue sera
élevée et plusil vous sera facile de dominer votre marché.



Chapitre 2

LeFilon d’Or : Détecter lademande la ou personne neregarde

Module : Le Filon d Or — Détecter la demande |a ou personne ne regarde

Trop d'experts commettent I'erreur fatale de créer leur formation dans leur coin,
portés par une intuition, pour finalement découvrir que personne ne veut I'acheter.
Pour bétir un empire a 7 chiffres, vous ne devez pas créer ce que vous voulez
enseigner, mais ce que le marché hurle de recevoir.

Ce module vous apprend a devenir un détective de la demande pour débusquer les
opportunitésinvisiblesal'cal nu.

Etape 1 : L’ Analyse de Marché "Sous le Radar"

Au lieu de regarder les statistiques globales de I'industrie, plongez la ou les gens
sexpriment sansfiltre. L'objectif est de trouver des besoins non satisfaits.

» Lesavis Amazon (1 et 2 étoiles) : Recherchez leslivres les plus vendus dans votre
thématique. Lisez les avis négatifs. 1ls vous disent exactement ce qui manque aux

solutions actuelles : "Trop théorique”, "Pas assez d'exemples’, "Mangue de mise a
jour".

» Reddit et Quora: Identifiez les questions qui reviennent en boucle. Si une question
est posée dix fois par semaine, c'est qu'il existe un vide pédagogique.

» Google Trends : Véifiez s I'intérét pour votre sujet est croissant, stable ou en
déclin. Ne misez pas sur une mode passagere, mais sur une tendance de fond.

* Les groupes Facebook et Discord : Observez e langage utilisé par votre cible. Notez
leurs expressions exactes pour les réutiliser plustard dans votre marketing.



Etape 2 : Etude de la Concurrence — Trouver |a "Faille du Colosse"

Ne voyez pas vos concurrents comme des ennemis, mais comme des laboratoires de
test gratuits. Sils sont 13, c'est que le marche existe. Votre mission est de faire mieux
ou différemment.

* Listez vos 5 concurrents directs : Analysez leur promesse principale, leur prix et
leur format (vidéo, coaching, PDF).

* [dentifiez leur point faible : Est-ce que leur contenu est daté ? Est-ce que leur
support client est inexistant ? Est-ce que leur méthode est trop complexe pour un
débutant ?

* Créez votre "Différenciateur Radical" : Si tout le monde vend de la théorie, vendez
de I'implémentation. Si tout le monde vend des formations de 20 heures, vendez une
méthode rapide en 4 heures.

Etape 3 : Cartographie des "Douleurs’ Clients

Une formation qui se vend a prix d'or résout un probléme douloureux. Vous devez
passer de "l'aspirine” (agréable mais facultatif) a"l'antibiotique” (indispensable pour
guérir).

» LaDouleur de surface : Ce que le client dit vouloir (Ex: "Je veux gagner plus
d'argent").

» LaDouleur profonde : Ce qui I'empéche de dormir (Ex: “Jai peur de ne pas pouvoir
payer le loyer le mois prochain").

» L'Obstacle interne : Les croyances limitantes (Ex: "Je ne suis pas assez doué en
technique").

* Le Bénéfice émotionnel : Comment il se sentira apres (Ex: "Lafierté devoir ses
proches impressionnés”).



Ftape 4 : LaValidation Scientifique avant Création

Ne tournez pas une seule vidéo tant que vous n'avez pas la preuve irréfutable que les
gens sont préts a payer. Lavalidation scientifique repose sur I'engagement réel, pas
sur les compliments.

* Le Sondage de Validation : Envoyez un questionnaire a votre audience (ou dans des

groupes spécialisés) demandant : "Quel est votre plus gros obstacle concernant [ Sujet]
?".

» L'Appel de Clarté : Offrez 15 minutes de conseil gratuit a5 personnes de votre
cible. Ecoutez leur vocabulaire. Si elles vous demandent "Est-ce que tu vends un
accompagnement ?', vous avez votre validation.

» LaPré-vente (Le Test Ultime) : Créez une page de vente simple présentant le
programme de votre formation. Proposez un tarif "Fondateur” réduit. Si vous réalisez
VoS premieres ventes avant méme d'avoir créé le contenu, vous tenez votre Filon d'Or.

LE CONSEIL PRO : Ne demandez jamais a vos amis ou a votre famille si votre
idée est bonne. Ils vous aimeront trop pour étre honnétes. La seule validation qui
compte est celle d'un inconnu qui sort sa carte bancaire pour réserver sa place
dans votre futur programme.



Chapitre 3

L’ Architecture dela Réussite : Construire un curriculum qui
livre desreésultats

L’ Architecture de la Réussite : Construire un curriculum qui livre des résultats

Construire une formation a 7 chiffres ne consiste pas a vider votre cerveau dans une
serie de vidéos. Le secret de laréussite réside dans I'ingénierie des résultats : votre
client n'achete pas du contenu, il achéte une métamorphose.

Etape 1 : Définir la Promesse de Transformation

Avant de créer le premier support, vous devez identifier précisément le point de
départ et le point d'arrivée de votre éleve. C'est ce qu'on appelle laligne de
transformation.

* LePoint A (L'éat actuel) : Identifiez les frustrations, les blocages et les douleurs
gue ressent votre client aujourd'hui.

» Le Point B (L'état désiré) : Visualisez la situation idéale de votre client aprés avoir
suivi votre programme.

» La Promesse Unique : Rédigez une phrase simple qui résume ce passage : "Jevais
aider [Cible] a obtenir [Résultat] en [Durée] sans [Douleur habituellg].”

Etape 2 : L’ Ingénierie Pédagogique Inversée

Pour construire un programme efficace, ne commencez pas par le début. Partez de la
fin pour vous assurer gue chaque élément est indispensable alaréussite.

o Listez les compétences finales que I'éléve doit maitriser pour atteindre le Point B.



* |dentifiez les obstacles majeurs qui pourraient I'empécher d'avancer.
* Créez desjalons de réussite (milestones) pour valider chague étape du parcours.

» Eliminez tout le contenu "bonus' qui ne sert pas directement |'objectif final pour
éviter la surcharge cognitive.

Etape 3 : Le Découpage en Modules Actionnables

Un bon curriculum est une suite de petites victoires. Chague module doit étre concu
comme un mini-systéme complet qui mene a un résultat tangible.

» Structure du Module : Commencez par expliquer "Pourquoi” (lathéorie), puis
passez rapidement au "Comment" (la pratique).

 Le Format "Input/Output” : Chaque lecon doit demander une action précise al'ééve
(exercice, quiz, implémentation).

» LaDurée: Privilégiez des vidéos courtes (5 a 12 minutes) pour maintenir un
engagement maximal.

o L'Action immédiate : Terminez chague module par un "Plan d'Action” clair pour
que I'éleve ne reste pas passif.

Etape 4 : Créer un Parcours Utilisateur Fluide

L'expérience utilisateur (UX) pédagogique est ce qui différencie un cours moyen d'un
programme d'excellence qui génére des témoignages clients exceptionnels.

o L'Onboarding (Accueil) : La premiére heure est cruciale. Souhaitez la bienvenue,
montrez le chemin et offrez une victoire rapide des les premiéres minutes.

» LaProgression Logique : Assurez-vous qu'il n'y a pas de "saut quantique” trop
difficile. Chaque lecon doit préparer naturellement ala suivante.



* Le Soutien : Anticipez les moments ou I'éléve va stagner et insérez des ressources
de motivation ou des FAQ a ces endroits precis.

» LaGamification : Utilisez des barres de progression ou des badges pour stimuler la
secrétion de dopamine liée al'accomplissement.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a étre exhaustif, cherchez a étre efficace.
Les clients de haut niveau paient pour la vitesse et la clarté. S vous pouvez faire
obtenir le méme résultat en 5 heures plutét qu'en 20 heures, votre formation aura
en réalité plus de valeur aux yeux de votre audience.
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Chapitre4

L’ Offre Magnétique : Créer un produit que vos clients
S arrachent

L’ Offre Magnétique : Créer un produit que vos clients s arrachent

Dans cette étape cruciale, nous quittons le monde de lasimple "formation en ligne"
pour entrer dans celui de l'offreirrésistible. Une offre magnétique n'est pas seulement
un contenu pédagogique ; c'est une solution globale qui rend le refus presque
Impossible pour votre prospect.

Etape 1 : Packager votre expertise pour |a transformation

L e packaging ne concerne pas seulement le design, mais la maniere dont vous
structurez lavaleur de votre savoir. Les clients n‘achetent pas des "modules vidéos',
ils achetent une destination.

» Vendez le résultat, pasle processus : Ne parlez pas de " 10 heures de cours', mais de
"la méthode pour obtenir vos 10 premiers clients".

» Créez un mécanisme unigque : Donnez un nom propriétaire a votre méthode (ex: "Le
Protocole Alpha") pour larendre incomparable sur le marché.

» Structurez par paliers : Decoupez votre expertise en étapes logiques qui valident des
micro-victoires pour I'é éve.

* Soignez la présentation : Utilisez des visuels professionnels (mockups) pour rendre
votre produit numérique tangible.

Etape 2 : Formuler une Proposition de Vaeur Unique (PVU)



Votre proposition de valeur est |a promesse centrale de votre offre. Elle doit étre
claire, concise et percutante.

Pour réussir votre PVU, vous devez répondre a |'équation suivante :

« LaCible: Qui aidez-vous précisément ? (ex: les cadres en reconversion).

» Le Bénéfice: Quel est leresultat final souhaité ? (ex: lancer un cabinet de consail).
* L'Obstacle : Quelle douleur éliminez-vous ? (ex: sans quitter leur emploi actuel).

» LaFormule magique : "Jaide [Cible] a[Bénéfice] sans [Obstacle/Douleur]."

Etape 3 : Ajouter des bonus stratégiques et irrésistibles

L es bonus ne sont pas des surplusinutiles. I1s servent a briser les objections qui
empéchent I'achat et a augmenter la valeur percue sans augmenter votre temps de
travail.

Voici lestypes de bonus qui convertissent le mieux :

 Le bonus de rapidité : Des templates, des scripts ou des feuilles de calcul qui
permettent d'obtenir des résultats deux fois plus vite.

* Le bonus de ssimplification : Une checklist ou un guide technique pour lever une
barriére complexe (ex: "Installer son site en 10 minutes").

e Le bonus de communauté : Un acces a un groupe prive pour ne plus étre seul face a
ses défis.

* Le bonus exclusif : Uneinterview avec un expert complémentaire a votre domaine.
Etape 4 : Utiliser lesleviers de larareté et de I'urgence

Méme face a une offre exceptionnelle, I'étre humain a tendance a procrastiner. La



rareté et |'urgence sont les moteurs de la prise de décision.

o L'urgence réelle (Le temps) : Proposez un tarif préférentiel ou un bonus exclusif qui
disparait apres une date précise (compte arebours).

e Lararetéréelle (Laquantité) : Limitez le nombre de places si votre offreinclut un
accompagnement personnalisé pour garantir la qualité.

» L'urgence de bonus : Offrez un cadeau supplémentaire uniquement aux 10 ou 20
premiers acheteurs pour créer un élan immeédiat des le lancement.

LE CONSEIL PRO : Ne créez jamais de bonus au hasard. Pour chaque module
de votre formation, demandez-vous : "Quelle difficulté nouvelle ce module
va-t-il créer chez mon client ?". Créez ensuite un bonus qui résout
specifiquement cette difficulté. C'est le secret pour rendre votre offre
mathématiquement indispensable.



Chapitre5

La Forgedu Contenu : Produire desvidéos de qualité cinéma
avec un smartphone

La Forge du Contenu : Produire des vidéos de qualité cinéma avec un smartphone

De nombreux créateurs de formation sont freinés par la peur de I'aspect technique.
Pourtant, votre smartphone actuel possede une puissance de calcul et une qualité
d'image supérieures aux cameéras professionnelles d'il y adix ans. Ce module vous
guide pour transformer votre salon en un studio de production haut de gamme a
moindre co(t.

1. Configurer un studio maison a petit budget
Etape 1 : Maitriser I'éclairage

» LaLumiere Naturelle : Placez-vous face a une fenétre (jamais de dos). C'est la
source de lumiére la plus flatteuse et elle est gratuite.

» LaReégledes Trois Points : Si vous investissez, achetez deux softbox (lumieres
diffuses). Placez la principale &4 45° face a vous et la seconde pour déboucher les
ombres de 'autre coté.

» L'Ambiance : Utilisez une petite lampe LED colorée ou une lampe de bureau en
arriere-plan pour créer de la profondeur et séparer votre silhouette du fond.

Etape 2 : L'acoustique et le son

* L'importance du micro : Le public pardonnera une image moyenne, mais jamais un
son médiocre. Investissez dans un micro-cravate (Bouton ou sans fil type Rode
Wireless GO) ou un micro statique USB.



» Traiter lapiéce : Evitez |es piéces vides qui résonnent. Ajoutez des tapis, des
rideaux épais ou des coussins hors champ pour absorber |'écho.

» Mode Avion : C'est uneregle d'or. Désactivez toutes les notifications pour éviter les
interférences et les interruptions.

2. Techniques de tournage professionnelles
Etape 3 : Paramétrage du Smartphone

* Nettoyez I'objectif : C'est le geste le plus simple mais le plus souvent oublié. Un
coup de chiffon microfibre change radicalement la clarté de I'image.

» Résolution et FPS : Filmez en 4K a 30 images par seconde (fps) pour une qualité
maximale, ou en 24 fps pour un rendu plus "cinéma’'.

 Verrouillage de I'exposition : Restez appuyé sur votre visage sur |'écran jusqu'a voir
"Verrouillage AE/AF". Cela empéche la luminosité de changer brusquement durant la
vidéo.

Etape 4 : Cadrage et composition

» Laregledestiers: Activez lagrille sur votre téléphone. Placez vos yeux sur laligne
horizontale du haut pour un équilibre visuel optimal.

o Stabilité : Utilisez un trépied fixe. Rien ne trahit plus I'amateurisme qu'une image
qui tremble.

* Arriére-plan : Rangez votre décor. Un fond épuré ou une bibliothéque bien rangée
renforce votre autorité.

3. Montage rapide et efficace

Etape 5 : Choisir les bons outils



» CapCut (Mobile/PC) : L'outil le plus intuitif actuellement. Il permet de couper les
silences, d'gjouter des |égendes et d'étalonner les couleurs en quelques clics.

» Le"Jump Cut" : Ne craignez pas de couper les hésitations ou les "euh”. Les coupes
franches sont totalement acceptées et dynamisent e contenu.

 B-Roll et Textes: Illustrez vos propos en inseérant des images ou des mots-clés a
I'écran pour maintenir |'attention de I'éleve.

4. Charisme et aisance face caméra
Etape 6 : Briser la glace technologique

» Leregard : Neregardez pas votre propre image sur I'écran, fixez I'objectif dela
caméra (le petit point noir). C'est ainsi que vous créerez un lien avec votre audience.

* L'énergie: Lacaméra"absorbe" une partie de votre énergie. Parlez avec 10 a 20%
d'enthousiasme en plus que dans une conversation normale pour paraitre dynamique.

 Latechnique de I'ami : Imaginez que vous parlez a un ami proche a qui vous
expliquez un concept. Celarendra votre ton plus naturel et chaleureux.

LE CONSEIL PRO : Nevisez pas la perfection dés la premiére prise. Le secret
des plus grands formateurs réside dans |la préparation d'un script structure (ou
d'un plan détaillé). S vous savez exactement ou vous allez, votre stress
diminuera de moitié et votre charisme naturel prendra le dessus.



Chapitre 6

L’ Infrastructure Sans Stress: Lesoutils pour automatiser
votre empire

Module : L’ Infrastructure Sans Stress — Les outils pour automatiser votre empire

Construire une formation a 7 chiffres ne signifie pas travailler 24h/24. L'objectif de ce
module est de mettre en place une infrastructure technologique qui travaille pour
vous, méme pendant que vous dormez.

Etape 1 : Choisir la plateforme d'hébergement (LM S)

Le choix de votre plateforme (L earning Management System) est le socle de votre
business. Il existe trois grandes familles de solutions :

o Les plateformes "Tout-en-un" (Recommandé pour débuter) : Des outils comme
Systeme.io ou Kgjabi centralisent tout : hébergement, paiements et emails.

» Avantages : Simplicité extréme, pas de problemes de compatibilité.
¢ Inconvénients : Moins de personnalisation avancee.

* Les plateformes specialisées : Des outils comme Teachable ou Thinkific se
concentrent uniquement sur |'expérience d'apprentissage.

» Avantages : Interface éleve tres soignée et intuitive.
* Inconvénients : Nécessite souvent des outils externes pour le marketing.

* Lasolution propriétaire (WordPress) : Utiliser des extensions comme LearnDash ou
MemberPress.



» Avantages : Contrdle total et aucuns frais mensuels de plateforme.
* Inconvénients : Maintenance technigque complexe et risques de bugs.
Etape 2 : Configurer |es systémes de paiement

Pour encaisser vos premiers milliers d'euros, lafluidité du passage a la caisse est
cruciale. Un tunnel de vente qui bug al'étape du paiement est une perte nette de
chiffre d'affaires.

« Stripe : Laréférence absolue pour accepter |es cartes bancaires. Indispensable pour
safiabilité et sa gestion des abonnements.

 PayPal : Complémentaire a Stripe. Beaucoup de clients préféerent utiliser leur solde
PayPal pour plus de sécurité percue.

* LagestiondelaTVA : Si vousvendez al'international, utilisez des outils comme
Quaderno ou passez par un revendeur comme Paddle ou ThriveCart pour automatiser
lafacturation légale.

Etape 3 : Automatiser la gestion des emails

L'email marketing est le moteur de votre empire. Votre systeme doit étre capable de
segmenter vos contacts automati quement.

 Lacapture : Un formulaire récupere I'email en échange d'un cadeau (Lead Magnet).

 La séquence d'accueil : Une sé&riede 5 a 7 emails programmés pour créer de la
confiance.

» Letagging : Si un prospect achete, le systéme doit lui gjouter un "tag" (étiquette)
pour arréter de lui envoyer des emails de vente et commencer la séquence de
bienvenue.



* Lesrelances de panier abandonné : Un email automatique envoyé a ceux qui ont
cliqué sur "Acheter" mais n'ont pas finalisé.

Etape 4 : Sécuriser vos contenus contre |e piratage

Votre expertise ade lavaleur, il faut la protéger. Bien que le risque zéro n'existe pas,
voici comment limiter lesfuites:

» Hébergement vidéo privé : N'utilisez jamais Y ouTube en mode "non répertori€".
Privilégiez Vimeo (Pro) ou Wistia qui permettent de restreindre la lecture de la vidéo
avotre seul nom de domaine.

» Le Watermarking : Certaines plateformes affichent I'adresse email del'ééve en
transparence sur lavidéo pour décourager |e partage d'écran.

* Blocage des connexions simultanées : Configurez votre plateforme pour empécher
gu'un méme compte soit utilisé par 5 personnes différentes en méme temps.

» PDF protégés : Utilisez des outils pour empécher |e copier-coller ou I'impression de
VoS guides de cours si nécessaire.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas la perfection technique pour lancer votre
offre. Commencez avec un outil "Tout-en-un" (comme Systeme.io). Il est
préférable d'avoir une plateforme imparfaite qui génére des ventes qu'une usine a
gaz technique qui n'est jamais mise en ligne. Le design peut évoluer, mais
I'automatisation doit étre votre priorité déesle premier jour.



Chapitre 7

La Stratégie du Phare: Devenir |’autoritéincontestée de votre
secteur

MODULE : La Stratégie du Phare - Devenir |’ autorité incontestée de votre secteur

Dans |’ économie de la connaissance, la visibilité est votre monnaie d'échange. La
Stratégie du Phare consiste a ne plus courir apres les clients, maisabriller si fort que
votre audience vient naturellement a vous.

Ce module vous apprend a structurer votre image et votre message pour transformer
votre expertise en un aimant a opportunités.

Etape 1 : Construire un Personal Branding Magnétique

Votre Personal Branding n'est pas votre logo, c'est ce que les gens disent de vous
guand vous n'étes pas dans la piece. C'est le socle de votre autorité.

* Définissez votre Niche : Ne soyez pas |'expert "en tout”. Soyez la personne de
référence pour un probleme spécifique.

* |[dentifiez votre "Ennemi Commun" : Contre quoi vous battez-vous dans votre
industrie ? (Ex : les méthodes obsol étes, |e manque d'éthique, la complexité inutile).

* Alignez votre image : Votre photo de profil, votre banniére et votre ton de voix
doivent refléter professionnalisme et accessibilité.

» Le Message Unique de Vente (MUV) : Soyez capable d'expliquer ce que vous faites
en une phrase : "Jaide [Cible] a obtenir [Résultat] grace a[Méthode]".

Etape 2 : Créer du contenu gratuit stratégique



L e contenu gratuit est I'échantillon de votre savoir. 1l doit prouver gue vous savez de
quoi vous parlez avant méme que |'utilisateur ne sorte sa carte bancaire.

» LaRegle des 80/20 : Offrez 80 % de valeur gratuitement pour construire la
confiance, et gardez les 20 % de "Comment faire concretement™ pour votre formation

payante.

» Le Contenu Educatif : Publiez des tutoriels, des listes d'outils ou des analyses de
marché pour démontrer votre expertise technique.

* Le Contenu d'Opinion : Cassez les codes. Donnez votre avis sur les tendances de
votre secteur pour montrer votre leadership intellectuel.

» LaRécurrence : La confiance se bétit dans la répétition. Choisissez un canal
(LinkedIn, Instagram, Y ouTube) et publiez a un rythme que vous pouvez tenir sur le
long terme.

Etape 3 : Utiliser le Storytelling pour créer un lien émotionnel

L es gens achetent des solutions a leurs problemes, maisilsinvestissent dans les
personnes en qui ils ont confiance. Le storytelling transforme un expert froid en un
guide inspirant.

 Le Récit d'Origine : Racontez votre parcours. Pourguoi avez-vous commenceé ?
Quels obstacles avez-vous surmontés ? Cela vous rend humain et authentique.

* Le Pont de I'Empathie : Montrez que vous comprenez la douleur de votre audience
car vous l'avez vécue vous-méme.

» LaTransformation : Ne vendez pas votre formation, vendez |la version améliorée de
votre client aprés avoir suivi vos conseils.

» Les Témoignages Narratifs : Au lieu de simples citations, racontez I'histoire d'un
éléve qui est passe de I'ombre alalumiére grace a votre méthode.



LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a étre parfait, cherchez a étre mémorable.
Sur les réseaux sociaux, I'algorithme privilégie la clarté et I'engagement
émotionnel. Posez toujours une question a la fin de vos contenus pour
transformer votre monologue en une conver sation communautaire. C'est cette

interaction qui validera votre statut d'autorité.
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Chapitre 8

Le Tunnel de Vente Parfait : Votre vendeur automatique
24h/24

Le Tunnel de Vente Parfait : Votre vendeur automatique 24h/24

Imaginez un commercia d'élite qui ne dort jamais, ne prend jamais de vacances et
traite chaque client avec une perfection constante. C'est exactement le rdle de votre
tunnel de vente. Ce n'est pas gu'un simple site web, c'est un parcours psychologique
congu pour transformer un inconnu en client fidele.

La Page de Capture : La Porte d'Entrée de Votre Empire

La page de capture (ou Landing Page) n'aqu'un seul et unique objectif : récupérer les
coordonnées de votre prospect en échange d'une valeur immeédiate.

Etape 1 : Créer une offreirrésistible (Lead Magnet)

* Proposez une solution rapide a un probleme spécifique (Ex: "Le guide des 5 erreurs
qui bloguent vos ventes").

« Utilisez un format facile a consommer : PDF, check-list, ou une courte vidéo de
formation.

» Assurez-vous que le titre de votre cadeau soit orienté vers le bénéfice et non versle
contenu technique.

Ftape 2 : L'anatomie d'une page qui convertit

» LeTitre (Headline) : Il doit capter I'attention en moins de 3 secondes en promettant
un résultat.



 Le Visuel : Uneimage professionnelle de votre produit numérique ou de
vous-méme pour humaniser I'offre.

 Le Formulaire : Demandez le strict minimum (souvent juste le prénom et I'e-mail)
pour réduire lafriction.

» L'Appel al'Action (CTA) : Utilisez un bouton avec un texte d'action fort comme "Je
veux mon guide gratuit" au lieu de "Sinscrire".

La Séquence Email Persuasive : Le Coaur de Votre Automate

Unefois|'e-mail capturé, lamagie opére en coulisses. Votre sequence d'e-mailsva
créer de la confiance et préparer la vente sans que vous n'ayez alever le petit doigt.

Etape 3 : Lastructure de la séquence de 5 jours

« Jour 1 - LaLivraison & Bienvenue : Envoyez le cadeau promis et racontez
brievement votre "Story" pour créer un lien.

« Jour 2 - LaValeur Ajoutée : Donnez un conseil supplémentaire gratuit pour prouver
votre expertise.

* Jour 3 - Le Probléme & La Solution : Soulignez la douleur de votre prospect et
introduisez votre formation comme la solution idéale.

* Jour 4 - La Preuve Sociale : Partagez des témoignages ou des études de cas pour
lever les objections de credibilité.

o Jour 5 - L'Urgence & Cléture : Proposez une offre limitée dans le temps pour inciter
apasser al'action immediatement.

La Page de Vente a Haut Taux de Conversion

C'est ici que I'expertise se transforme en chiffre d'affaires. Une page de vente efficace
doit répondre a toutes les questions que se pose votre futur client.



Etape 4 : Les ééments psychol ogiques indispensables

* L'Accroche Hypnotique : Parlez directement au désir profond de votre cible (Ex:
"Doublez vos revenus sans travailler plus").

* Le Storytelling : Racontez comment vous avez découvert la méthode pour générer
de I'empathie.

 LaPrésentation de |I'Offre : Listez |es modules de votre formation en insistant sur les
résultats concrets de chague chapitre.

» LesBonus : Ajoutez des produits complémentaires gratuits pour augmenter la
valeur percue de I'offre globale.

« La Garantie : Eliminez le risque avec une garantie "Satisfait ou Remboursé" de 14
ou 30jours.

» LaFAQ : Répondez aux questions les plus fréquentes pour rassurer les derniers
hésitants.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas la perfection technique des le départ.
Votre premier tunnel ne sera pas parfait, mais un tunnel en ligne qui convertit a
1% est infiniment plus rentable qu'un site magnifique qui n'est jamais terminé.
Testez, analysez vos chiffres (KPI) et optimisez votre titre ou vos emails chaque
semaine pour augmenter vVos revenus mecaniquement.
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Module : Le Lancement Explosif — Orchestrer une ouverture de portes a 6 chiffres

Le lancement est e moment le plus critique de la création de votre empire. Ce n'est
pas une simple mise en vente, c'est un événement psychol ogique congu pour créer un
pic de tension et d'excitation qui culmine avec I'ouverture de votre panier.

Etape 1 : La Planification Chronologique (L e Rétroplanning)

Un lancement a 6 chiffres ne simprovise pas. || se découpe généralement en trois
phases distinctes sur une période de 15a 21 jours:

« LaPhase de"Teasing" (3-21 a4 J-10) : Eveillez la curiosité sans tout dévoiler.
Partagez des coulisses et posez des questions pour identifier les frustrations de votre
audience.

 LaPhase de Pré-Lancement (J-10 a J-1) : Délivrez une valeur massive et gratuite
(vidéos de formation, PDF, défis) pour établir votre autorité.

o L'Ouverture du Panier (30 aJ-7) : C'est la phase de vente intense ou les portes sont
officiellement ouvertes pour une durée limitée.

Etape 2 : Activer les Leviers Psychologiques de la Foule

Pour orchestrer un mouvement de masse, vous devez manipuler avec éthique les
déclencheurs cognitifs qui poussent al'action immédiate :

» LaPreuve Sociae : Affichez des témoignages, des captures d'écran de résultats ou



le nombre de personnes dgainscrites sur votre liste d'attente.

 L'Autorité : Montrez pourquoi vous étes I'expert incontesté en partageant vos
propres résultats ou votre parcours spécifique.

» LaRéciprocité : Donnez tellement de valeur gratuite durant le pré-lancement que
votre audience se sentira naturellement encline a vous suivre.

o L'Urgence et la Rareté : Proposez des bonus exclusifs aux 50 premiers inscrits ou
fermez les portes a une date et heure précises (le "Dead-line").

Etape 3 : Le Webinaire de Vente en Direct

Lewebinaire est I'outil de conversion le plus puissant. || permet de créer une
connexion humaine et de répondre aux objections en temps réel. Voici la structure
d'un webinaire qui convertit :

o L'Introduction (10 min) : Accrochez I'audience, validez leur probléme et promettez
un résultat concret alafin de la session.

» Le Contenu Educatif (40 min) : Enseignez le "Quoi" et le "Pourquoi”, mais gardez
le "Comment" détaillé pour votre formation payante. Changez leur vision du
probléme.

 LaTransition et le Pitch (20 min) : Présentez votre offre comme la solution logique
et rapide atout ce qui vient d'étre exposé.

« La Session Q&R (20 min) : Eliminez les derniéres barriéres mentales en répondant
aux questions techniques et de mindset.

Etape 4 : La Gestion du Buzz et de I'Energie

L 'attention est une ressource volatile. Vous devez maintenir une pression constante
mais bienveillante tout au long de la semaine d'ouverture :



* La Séquence Email "Explosive" : Envoyez au moins un email par jour, et jusqu'a
troisemailsle dernier jour pour rappeler lafermeture imminente.

* Le Retargeting Publicitaire : Utilisez la publicité pour cibler uniquement ceux qui
ont visité votre page de vente sans acheter.

* Le Service Client "Commando" : Soyez ultra-réactif sur Messenger, WhatsApp ou
par email pour rassurer les acheteurs hésitants au moment de sortir la carte bleue.

LE CONSEIL PRO : Ne faites jamais de "lancement perpétuel” des le début. La
puissance d'un lancement a 6 chiffres réside dans la fermeture réelle des portes.
S les gens savent qu'ils peuvent acheter demain, ils n'achéteront pas aujourd'hui.
Créez un événement unique, puis automatisez-le seulement apres avoir validé

VoS taux de conversion.



Chapitre 10

L’Art du High-Ticket : Oser lesprix élevés pour plusdeliberté

MODULE : L’Art du High-Ticket — Oser les prix élevés pour plus de liberté

Bienvenue dans ce module crucial. Vendre une formation a 50 € demande autant
d'efforts marketing que de vendre un programme a 2 000 €, mais les résultats pour
votre entreprise et vos clients sont radicalement différents. Nous allons voir comment
passer d'un simple vendeur de contenu a un architecte de transformation.

1. LaPsychologie du Prix : Pourquoi le "Cher" fait vendre

Le prix n'est pas gqu'un chiffre ; c'est un signal psychologique puissant qui détermine
I'engagement de votre client.

Comprendre la valeur percue

* Le paradoxe de I'investissement : Plus un client paie cher, plusil est attentif,
appliqué et susceptible d'obtenir des résultats concrets.

o L'effet "Premium” : Un prix élevé positionne immeédiatement votre expertise comme
étant de qualité supérieure face a une concurrence low-cost.

* Vendre une transformation, pas des heures : Votre client n'achéte pas 10 videéos, il
achete la solution a un probléme douloureux ou I'atteinte d'un désir profond.

Briser vos propres barrieres mentales

* Le syndrome de I'imposteur : Détachez votre valeur personnelle du prix de votre
programme. Vous facturez la valeur du résultat pour le client.



» Sortir du taux horaire : Dans I'empire du savoir, on ne vend pas son temps, on vend
un systeme reproductible.

2. Transition vers le Coaching de Groupe Premium

Pour atteindre les 7 chiffres, vous devez arréter le coaching individuel (qui ne scale
pas) et structurer une offre de groupe haut de gamme.

Etape 1 : Créer une offreirrésistible

o Lerésultat unique : Définissez une promesse claire (Ex : "Passez de 0 a5 000 € de
revenus en 90 jours").

» Laméthode propriétaire : Donnez un nom a votre processus pour e rendre unique et
incomparable sur le marché.

 Lesbonus de valeur : Ajoutez des outils clés en main (templates, scripts, checklists)
qui facilitent I'implémentation.

Etape 2 : Structurer |'accompagnement

* Sessions de Q& A : Un appel de groupe hebdomadaire pour répondre aux blocages
spécifiques.

» LaCommunauté : Un espace prive (Slack, Discord ou groupe dédié) ou les éleves
Sentraident, créant un effet réseau.

* Le contenu asynchrone : Des modules vidéos courts pour lathéorie, afin de dédier
les appels au coaching pur.

3. Techniques de Vente par Téléphone (Le Closing)

Un programme a plusieurs milliers d'euros se vend rarement via une simple page de
paiement. Le contact humain est la clé pour valider la confiance.



Ftape 1 : Laqualification (Le Set)

« Lefiltre: N'appelez que des prospects qui ont d§ja consomme un peu de votre
contenu (webinaire, guide offert).

 Le questionnaire : Faites remplir un formulaire avant I'appel pour vérifier que le
prospect ale budget et le besoin réel.

Etape 2 : Lastructure de 'appel de closing

« Laphase de découverte : Posez des questions ouvertes pour comprendre la situation
actuelle du prospect et son objectif idéal.

* Le creusement de la douleur : Demandez-lui : "Qu'est-ce que ¢a vous colte de ne
pas régler ce probleme aujourd’hui ?'.

* Laprésentation de lasolution : Ne listez pas les modules. Expliquez comment votre
programme est |e pont entre sa situation actuelle et son objectif.

 Lagestion des objections : Considérez |es objections (temps, argent, peur) comme
des demandes d'informations complémentaires plutbt que des refus.

Etape 3 : Laconclusion ferme

e L'invitation : Proposez clairement au prospect de rgjoindre le programme si vous
étes convaincu de pouvoir |'aider.

 Le dépdt : Sécurisez I'engagement immédiatement par un paiement d'acompte ou le
reglement compl et pendant que vous étes en ligne.



LE CONSEIL PRO : Ne baissez jamais votre prix lors d'un appel si le prospect
hésite. A la place, augmentez la valeur pergue ou proposez un plan de paiement
en plusieurs fois. Baisser son prix, c'est dévaluer son expertise avant méme

d'avoir commencé le travail.
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Le Carcledes Ambassadeurs: Créer une communauté de fans
dévoués

La Gamification : Transformer |’ Apprentissage en Jeu Captivant

Le plus grand défi d'une formation en ligne n'est pas la vente, mais la compl étion.
Pour que vos éleves obtiennent des résultats, ils doivent rester motivés du début ala
fin.

Etape 1 : Instaurez un systéme de progression visuel
» Utilisez des barres de progression dynamiques pour montrer le chemin parcouru.

* Proposez des badges de compétences a chaque module validé pour valider I'ego
positif de I'apprenant.

* Créez des niveaux d'acces (ex: Débutant, Avanceé, Expert) basés sur I'engagement
dans la plateforme.

Etape 2 : Créez des défis et des récompenses concrétes
» Organisez des challenges hebdomadaires avec des actions ssmples aréaliser.

« Offrez des récompenses exclusives (sessions de coaching priveées, ressources bonus)
aux ééevesles plus actifs.

» Mettez en place un classement (Leaderboard) pour stimuler une saine compétition
entre les membres.

Le Groupe Privé : Piloter une Communauté Haute Performance



Un groupe privé n'est pas qu'un espace de discussion ; c'est le coaur battant de votre
écosysteme ou se crée le sentiment d'appartenance.

Etape 3 : Choisir et structurer votre espace membre

* Privilégiez des plateformes interactives comme Skool, Discord ou un groupe
Facebook dedié.

» Etablissez une charte de communauté stricte pour maintenir un climat de
bienveillance et de focus.

* Créez des canaux thématiques (ex: "Présentations’, "Victoires du jour", "Entraide
technique™) pour éviter le chaos.

Etape 4 : Animer avec des rituels puissants

* Le Live hebdomadaire : Une session de Questions/Réponses pour lever tous les
blocages en direct.

* Le Post de Bienvenue : Taguer chague nouveau membre pour |'inciter a se présenter
immédiatement.

 La Célébration des victoires : Chaque vendredi, incitez les membres a partager leurs
résultats de la semaine.

L e Support Client d’ Excellence : L’ Expérience 5 Etoiles

L e support client est votre meilleur outil de rétention. Un éléeve soutenu est un éléve
qui ne demande jamais de remboursement.

Etape 5 : Réactivité et Personnalisation

 Garantissez une réponse en moins de 24 heures (jours ouvrés) pour toutes les
questions techniques ou pédagogiques.



o Utilisez des outils de vidéo courte (comme Loom) pour répondre de maniere
personnalisée et humaine.

* Créez une Base de Connaissance (FAQ) riche qui sauto-alimente avec les questions
récurrentes de vos €l eves.

La Fabrique & Témoignages : Transformer |les Eléves en Ambassadeurs

A ce stade, vos éléves obtiennent des résultats. C'est |le moment de transformer ces
succes en moteur marketing pour votre empire.

Etape 6 : La collecte systématique des preuves

» Automatisez I'envoi d'un formulaire de satisfaction des qu'un éléve termine un
module clé.

» Proposez des interviews "Etude de Cas' en vidéo aux éléves qui ont obtenu les
résultats les plus impressionnants.

» Capturez des screenshots spontanés des messages de remerciement dans le groupe
prive (avec accord des membres).

Etape 7 : Scénariser les Etudes de Cas
« Structurez chaque témoignage selon laméthode "Avant / Aprés/ Résultat".

» Mettez en avant les obstacles spécifiques que I'é éve a surmontés grace a votre
méthode.

» Diffusez ces preuves sociales sur vos pages de vente et dans vos séquences d'emails
marketing.



LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a étre partout. Un groupe de 50 membres
hyper engagés qui obtiennent des résultats réels vaut mieux qu'une communauté
de 5 000 personnes passives. La qualité de I'interaction définit la valeur percue

de votre formation a 7 chiffres.
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Scaling Radical : Utiliser la publicité pour dominer le marché

Module : Scaling Radical - Utiliser la publicité pour dominer le marché

Une fois que votre offre est validée et que vos premiers clients sont satisfaits, il est
temps d'ouvrir les vannes. Le scaling consiste ainjecter du budget publicitaire pour
transformer votre expertise en une machine a 7 chiffres.

1. Comprendre les plateformes : Ou investir votre budget ?

Toutes les plateformes ne se valent pas. Votre choix dépend de I'endroit ou se trouve
votre client idéal et de lamaniére dont il consomme I'information.

Etape 1 : Dominer les réseaux sociaux avec Facebook & Instagram Ads

* Leciblage par interruption : On ne cherche pas un produit sur Facebook, on le
découvre. Vous devez stopper le "scroll” de I'utilisateur.

« Lapuissance des audiences "L ookalike" : Facebook analyse vos clients actuels pour
trouver des milliers de profils similaires.

 Leformat vidéo : Indispensable pour instaurer de la confiance et démontrer votre
expertise rapidement.

Etape 2 : Capter I'intention avec Google Ads & Y ouTube

* Le ciblage par intention : Google affiche vos annonces aux personnes qui tapent des
mots-clés précis (ex: "comment investir en bourse").

* YouTube Ads: Le placement idéal pour des publicités plus longues et éducatives



qui préparent al'achat d'une formation.

* Leréseau de recherche : Pour étre présent exactement au moment ou votre prospect
cherche une solution a son probleme.

2. Lasciencedelarentabilité: Le ROAS

En publicité, on ne dépense pas de I'argent, on l'investit. Pour savoir Si vous gagnez
de I'argent, vous devez piloter votre activité avec un indicateur clé : le ROAS.

Etape 3 : Calculer et optimiser son retour sur investissement

 Définition du ROAS: C'est leratio entre votre Chiffre d'Affaires et votre Dépense
Publicitaire.

e Lecalcul : Si vous dépensez 1 000 € et générez 4 000 €, votre ROAS est de 4.

 Le point mort : Calculez le ROAS minimum nécessaire pour couvrir vos frais
(logiciels, impdts, équipe).

 L'optimisation : Si un tunnel de vente ne convertit pas, ne coupez pas la pub
immédiatement ; analysez d'abord le taux declic (CTR).

3. Lastratégie de Scaling : Toucher des milliers de clients

Passer de 10 € a 1 000 € par jour de budget ne sefait pas au hasard. Si vous allez trop
vite, vous risquez de "casser" I'algorithme et de perdre votre rentabilité.

Etape 4 : Le Scaling Vertical (Augmenter |e budget)

 Regle des 20% : N'augmentez |e budget d'une campagne gagnante que de 20% tous
les 2 a3 jours pour laisser I'algorithme se stabiliser.

» Surveillance du CPA : Si votre Codt Par Acquisition senvole, stabilisez le budget
avant de remonter.



Etape 5 : Le Scaling Horizontal (Elargir I'audience)

* Tester de nouveaux intéréts : Ne restez pas blogué sur une seule audience ; explorez
des thematiques connexes.

» Le Retargeting massif : Multipliez les publicités pour les personnes qui ont visité
votre site sans acheter (témoignages, FAQ, urgence).

» Conquéte internationale : Une fois le marché francophone saturé, dupliquez vos
campagnes sur d'autres zones géographiques.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a étre partout des le début. Maitrisez un
seul canal (ex: Facebook Ads) jusgu'a atteindre un niveau de rentabilité stable
avant de vous diversifier sur Google ou YouTube. Le scaling est un marathon de
données, pas un sprint créatif.
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Module : Liberté Totale — Dééguer pour ne plus étre |’ esclave de son business

Atteindre les 7 chiffres avec une formation en ligne est un exploit, maisy parvenir
seul est un piege doré. Sans une équipe et des systémes solides, vous ne possedez pas
une entreprise : vous possedez un emploi chronophage.

Ce module vous apprend a briser le plafond de verre en passant du réle de "tout-faire”
acelui de dirigeant visionnaire.

Phase 1 : Recruter votre "Dream Team" initiale

Pour scaler, vous devez racheter votre temps. Voici lestrois piliers indispensables
pour votre premiere équipe :

1. Le Responsable SAV (Support Client)

» Role : Gérer les emalls, les problémes d'acces, les remboursements et la modération
de lacommunauté.

 Pourquoi : C'est latache la plus répétitive et celle qui draine le plus votre énergie
mentale.

* Profil : Une personne empathique, rigoureuse et dotée d'une excellente orthographe.
2. Le Monteur Vidéo

 ROle : Transformer vos rushs bruts en contenus dynamiques pour vVos réseaux



sociaux et vos modules de formation.

 Pourquoi : Le montage est une compétence technique longue a maitriser et a
executer. Votre valeur est devant la caméra, pas derriere le logicidl.

* Profil : Un créatif qui comprend les codes du "retention editing” pour maximiser
|'attention.

3. Le Coach / Mentor d'accompagnement

* Rdle : Répondre aux questions techniques des éleves et animer les sessions de
coaching de groupe.

* Pourquoi : C'est laclé pour décorréler votre temps du succés de vos clients.

* Profil : Un ancien ééve brillant ou un expert du domaine qui partage votre
pedagogie.

Phase 2 : L'Industrialisation avec les SOP (Standard Operating Procedures)

Recruter ne suffit pas. Si tout est dans votre téte, vous restez le goulot d'étranglement
de votre business. Vous devez créer des modes d'emploi pour chague action.

Etape 1 : Documenter par |a vidéo
» Utilisez un outil comme Loom pour vous enregistrer en train d'effectuer une tache.

« Commentez vos actions a voix haute pour expliguer le "pourquoi” derriere chague
clic.

Etape 2 : Transformer la vidéo en procédure écrite
» Demandez a votre collaborateur de rédiger une Check-list a partir de votre vidéo.

* Structurez ces documents dans un outil centralisateur comme Notion ou Trello.



Etape 3 : Larégle du "Zéro Question"

» Une SOP est réussie s un parfait inconnu peut accomplir latache avec le méme
niveau de qualité que vous, sans vous solliciter.

Phase 3 : La Transition versle R6le de CEO Visionnaire

Une fois |'équipe et les processus en place, votre quotidien doit radicalement changer
pour maintenir la croissance versles 7 chiffres.

Quitter I'opérationnel

 Arrétez de "faire" : Si une tache colte moins de 100€ de I'heure, vous ne devez plus
latoucher.

» Apprenez a déléguer la prise de décision : Donnez a votre équipe un cadre clair
(valeurs, objectifs) et laissez-les gérer lesimprévus.

Piloter par les chiffres (KPIs)

* Installez un tableau de bord hebdomadaire pour suivre : le colt d'acquisition, le taux
de conversion et la satisfaction client.

* Votrerble est désormais d'analyser ces données pour gjuster la stratégie globale.
Se concentrer sur laHaute Valeur Ajoutée

 Consacrez 80% de votre temps a la création de contenu stratégique, au marketing de
haut niveau et au networking.

 C'est votre vision et votre énergie qui font la croissance, pas votre gestion des
tickets support.



LE CONSEIL PRO : N'attendez pas d'étre débordé pour recruter. Recrutez dés
gue vous avez validé votre offre et que vous générez un flux de trésorerie
régulier. Déléguer est un investissement pour débloquer votre prochain palier de

croissance, pas une dépense.
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