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Chapitre 1

L'Empire Amazon : Comprendre l'opportunité du siècle

L'Empire Amazon : Comprendre l'opportunité du siècle

Bienvenue dans la première étape de votre transformation numérique. Amazon n'est

plus seulement une librairie en ligne, c'est une machine de guerre logistique qui

permet à n'importe qui, sans capital de départ, de bâtir une entreprise internationale

depuis son salon.

1. Le modèle économique de l'auto-édition (KDP)

Le programme Amazon Kindle Direct Publishing (KDP) a révolutionné le monde du

livre. Voici pourquoi ce modèle est unique :

• Zéro Stock : Amazon utilise l'impression à la demande (Print on Demand). Le livre

n'est imprimé que lorsqu'un client l'achète.

• Logistique intégrée : Amazon gère l'encaissement, l'impression, l'expédition et le

service client.

• Accessibilité mondiale : Votre livre est disponible sur tous les marchés (France,

USA, Allemagne, Japon, etc.) en quelques clics.

• Barrière à l'entrée faible : Il n'y a pas de frais d'inscription ni d'abonnement mensuel

pour publier.

2. Pourquoi le marché "Lifestyle" explose littéralement

Le marché du Lifestyle (art de vivre, bien-être, organisation) connaît une croissance

sans précédent sur Amazon. Ce ne sont pas des romans, mais des outils de solutions :
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• Le besoin de déconnexion : Face aux écrans, les consommateurs reviennent

massivement au papier pour s'organiser (planners, agendas).

• Le développement personnel : Les carnets de gratitude, les journaux de bord et les

carnets de suivi thérapeutique sont en tête des ventes.

• Les loisirs créatifs : Les livres de coloriage pour adultes et les cahiers d'activités

répondent à un besoin croissant de réduction du stress.

• L'achat d'impulsion : Ce sont des produits à bas prix (entre 6,99€ et 14,99€) qui

déclenchent une décision d'achat rapide.

3. Psychologie du consommateur Amazon : Comprendre l'acheteur

Pour dominer le marché, vous devez comprendre que l'acheteur sur Amazon ne se

comporte pas comme un client en librairie physique :

• La recherche par intention : L'utilisateur tape une problématique précise dans la

barre de recherche (ex: "carnet de suivi glycémie"). Il veut une solution immédiate.

• La preuve sociale : Les étoiles et les commentaires sont le moteur de l'achat. Le

consommateur cherche à être rassuré par l'expérience des autres.

• Le syndrome du "1-Click" : L'achat est facilité à l'extrême. Votre couverture doit

donc capter l'attention en moins de 2 secondes.

• La confiance aveugle : Le client n'achète pas "votre" livre, il achète un produit

"Amazon". Vous bénéficiez de la crédibilité du géant mondial.

4. Définition d'objectifs de revenus passifs réalistes

L'auto-édition est un actif numérique que vous construisez sur le long terme. Voici

comment segmenter vos ambitions :

• Phase de Lancement (0 à 3 mois) : L'objectif est de comprendre l'algorithme. Visez
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50€ à 200€ par mois pour valider vos premières niches.

• Phase de Croissance (3 à 12 mois) : En multipliant les publications de qualité, vous

pouvez atteindre 500€ à 1 500€ par mois. C'est ici que l'effet boule de neige

commence.

• Phase de Domination (1 an et +) : En créant une véritable marque et en utilisant la

publicité (Amazon Ads), les revenus peuvent dépasser les 3 000€ à 5 000€ mensuels.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas à écrire le "prochain best-seller littéraire".

Cherchez à identifier un problème spécifique que les gens rencontrent au

quotidien et créez un support papier (carnet, guide, journal) qui les aide à le

résoudre. Sur Amazon, on ne vend pas du papier, on vend du gain de temps et du

mieux-être.
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Chapitre 2

Décoder l'Algorithme A9 : Le code secret de la visibilité

Module : Décoder l'Algorithme A9 : Le code secret de la visibilité

Pour dominer Amazon, il est crucial de comprendre que son moteur de recherche,

baptisé A9, n'est pas un simple outil d'information comme Google. C'est une machine

de vente dont l'unique objectif est de présenter le produit que l'internaute est le plus

susceptible d'acheter immédiatement.

Point Clé 1 : Le fonctionnement technique de l'algorithme A9

Contrairement aux moteurs de recherche classiques, A9 privilégie la pertinence

commerciale. Son travail se décompose en deux phases majeures :

• Le filtrage par mots-clés : L'algorithme analyse votre titre, vos puces descriptives et

vos termes de recherche cachés pour vérifier si votre produit correspond à la requête

de l'utilisateur.

• Le classement par performance : Une fois la pertinence établie, A9 classe les

produits en fonction de leur probabilité de générer une vente.

• L'historique du compte : Amazon prend en compte la fiabilité du vendeur, son taux

de défaut et la qualité globale de son catalogue.

Point Clé 2 : La Vélocité des ventes, le carburant de votre visibilité

La vélocité des ventes est sans doute le facteur de classement le plus puissant. Elle

correspond au nombre de transactions réalisées sur une période donnée (quotidienne,

hebdomadaire, mensuelle).
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• Le volume récent : Amazon accorde plus de poids aux ventes réalisées durant les 14

derniers jours qu'à celles de l'année dernière.

• L'accélération : Si vos ventes passent de 5 à 20 unités par jour, l'algorithme booste

votre position de manière exponentielle.

• La régularité : Des ventes constantes sont préférables à un pic soudain suivi d'un

calme plat, car cela prouve la stabilité de la demande.

Point Clé 3 : Le Taux de Conversion (CR), l'indicateur de confiance

Le taux de conversion est le ratio entre le nombre de visiteurs sur votre fiche produit

et le nombre d'acheteurs réels. C'est le signal ultime pour Amazon que votre produit

répond parfaitement aux attentes.

Plusieurs éléments influencent ce taux de conversion et, par extension, votre

classement :

• La qualité des images : Des visuels haute définition qui déclenchent l'envie d'achat.

• La compétitivité du prix : Un tarif aligné sur le marché favorise la décision

immédiate.

• Les avis clients : Une preuve sociale solide réduit l'hésitation de l'acheteur.

• Le badge Prime : La rapidité de livraison est un facteur de conversion massif.

Point Clé 4 : Le Cycle Vertueux d'Amazon (The Flywheel)

La réussite sur Amazon repose sur la création d'un effet boule de neige. L'algorithme

récompense les gagnants en créant une boucle de rétroaction positive :

• Visibilité accrue : Votre produit apparaît dans les premiers résultats de recherche.

• Trafic et Clics : Les clients cliquent sur votre annonce car elle est bien positionnée
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et attrayante.

• Ventes et Conversion : Les clics se transforment en commandes grâce à une page

produit optimisée.

• Amélioration du classement : Vos ventes augmentent votre vélocité, ce qui pousse

Amazon à vous donner encore plus de visibilité.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas à "tromper" l'algorithme avec des

techniques de manipulation de mots-clés excessives. Concentrez-vous sur le

Trafic Qualifié. Il vaut mieux attirer 100 personnes dont 10 achètent (10% de

conversion), que 1000 personnes dont seulement 5 achètent (0,5% de

conversion). Une mauvaise conversion fait chuter votre classement plus vite que

n'importe quel autre facteur.
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Chapitre 3

La Quête de la Niche d'Or : Où se cache l'argent ?

Introduction : Pourquoi la niche est-elle votre fondation ?

Dans l'univers d'Amazon, le talent d'écriture passe après la stratégie de marché. Écrire

un chef-d'œuvre dans une catégorie saturée ou sans demande est le moyen le plus sûr

de rester invisible.

La "Niche d'Or" est l'intersection parfaite entre trois facteurs clés :

• Une forte demande (des clients qui cherchent activement une solution).

• Une faible compétition (des livres existants de piètre qualité ou peu nombreux).

• Une rentabilité prouvée (des marges suffisantes après frais Amazon).

Étape 1 : Le Reverse Engineering de la Demande

Identifier les besoins réels des lecteurs

L'algorithme d'Amazon est un moteur de recherche. Pour dominer, vous devez savoir

ce que les gens tapent réellement dans la barre de recherche.

• Utilisez la saisie automatique d'Amazon : tapez un mot-clé racine (ex: "Yoga") et

regardez les suggestions (ex: "Yoga pour seniors débutants").

• Analysez les meilleures ventes (BSR) : un livre avec un classement inférieur à 10

000 dans la boutique Kindle indique une demande massive.

• Étudiez les "Clients ayant acheté cet article ont également acheté" pour identifier

des sous-niches adjacentes.
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Utiliser les outils d'exploration de données

Pour gagner du temps et obtenir des chiffres précis, l'utilisation de logiciels

spécialisés est indispensable :

• Helium 10 ou Jungle Scout : Pour obtenir le volume de recherche mensuel exact

d'un mot-clé.

• Publisher Rocket : Idéal pour analyser la difficulté de la compétition et le revenu

estimé des concurrents.

• Google Trends : Pour vérifier si la niche est saisonnière ou en croissance constante

sur le long terme.

Étape 2 : L'Analyse Sans Pitié de la Concurrence

Évaluer vos adversaires

Avant d'écrire une seule ligne, vous devez savoir si vous pouvez surclasser les livres

déjà en place.

• Le nombre de commentaires : Si le top 5 possède plus de 1 000 avis chacun, la

barrière à l'entrée est haute. Cherchez des niches où les leaders ont moins de 100 avis.

• La date de publication : Si les premiers résultats datent d'il y a 5 ans et n'ont pas été

mis à jour, la place est à prendre.

• La qualité du contenu : Lisez les avis 1 à 3 étoiles des concurrents. Notez ce qu'il

manque aux lecteurs. C'est votre opportunité de valeur.

Analyser l'optimisation visuelle

Observez les couvertures et les titres des concurrents directs :

• Leurs couvertures sont-elles professionnelles ou semblent-elles "faites maison" ?
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• Utilisent-ils des mots-clés stratégiques dans leurs sous-titres ?

• Leur description (A+) est-elle absente ou mal travaillée ?

Étape 3 : Validation de la Rentabilité Financière

Le calcul de la marge nette

Une niche peut sembler attractive, mais est-elle rentable après les ponctions

d'Amazon ?

• Estimez le prix de vente moyen de la niche (généralement entre 14,90€ et 24,90€

pour du broché).

• Soustrayez les frais d'impression (environ 2€ à 4€ selon la pagination).

• Soustrayez la commission d'Amazon (40% du prix de vente pour le broché hors

frais de port).

• Prévoyez un budget pour la publicité (Amazon Ads) : environ 1€ à 2€ par vente au

lancement.

Le test de viabilité finale

Ne lancez le projet que si les voyants suivants sont au vert :

• Au moins 3 livres de la thématique génèrent plus de 1 000€ de revenus mensuels.

• Vous avez identifié un angle d'attaque unique (ex: "Le régime Keto pour les femmes

de plus de 50 ans" plutôt que juste "Le régime Keto").

• La niche n'est pas saturée par des marques de renommée mondiale ou des maisons

d'édition inaccessibles.
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LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas la "niche parfaite" sans aucune

concurrence, car cela signifie souvent qu'il n'y a pas d'acheteurs. Cherchez une

"niche de friction" : là où il y a beaucoup de ventes, mais où les lecteurs

expriment une frustration réelle envers les livres actuels. Votre livre doit être la

réponse à ces frustrations.
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Chapitre 4

Mots-Clés Stratégiques : L'art d'être trouvé sans effort

Mots-Clés Stratégiques : L'art d'être trouvé sans effort

Sur Amazon, les mots-clés sont le pont invisible entre le besoin d'un client et votre

produit. Pour dominer le marché, il ne suffit pas d'être présent ; il faut parler le même

langage que l'algorithme A9.

1. Courte Traîne vs Longue Traîne : Choisir ses combats

Tous les mots-clés ne se valent pas. Une stratégie équilibrée repose sur la

compréhension de deux types de requêtes :

La Courte Traîne (Short-Tail)

• Définition : Termes très larges composés de 1 ou 2 mots (ex: "Cafetière").

• Volume : Très élevé, attire énormément de trafic.

• Concurrence : Massive et coûteuse en publicité.

• Conversion : Plus faible, car l'intention d'achat est encore floue.

La Longue Traîne (Long-Tail)

• Définition : Expressions spécifiques de 3 mots ou plus (ex: "Cafetière italienne inox

6 tasses").

• Volume : Plus faible individuellement, mais puissant en cumulé.

• Concurrence : Faible, car très ciblée.
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• Conversion : Très élevée, car le client sait exactement ce qu'il veut.

2. Techniques d'extraction des termes de recherche clients

Pour savoir ce que vos clients tapent réellement, vous devez sortir des suppositions et

utiliser des données concrètes.

L'autocomplétion d'Amazon

• Tapez votre mot-clé principal dans la barre de recherche Amazon.

• Observez les suggestions qui s'affichent automatiquement.

• Ces suggestions représentent les requêtes réelles les plus fréquentes des utilisateurs.

L'analyse des avis clients (Review Mining)

• Lisez les commentaires de vos produits et de ceux de vos concurrents.

• Repérez le vocabulaire spécifique utilisé par les acheteurs.

• Identifiez les problèmes qu'ils cherchent à résoudre (ex: "facile à nettoyer", "gain de

place").

L'espionnage des concurrents (Reverse ASIN)

• Utilisez des outils tiers pour voir sur quels mots-clés vos concurrents sont déjà

classés.

• Ciblez les termes où ils sont en position 1 à 10 pour tenter de capter leur trafic.

3. Optimisation des 7 cases de mots-clés Backend

Amazon vous offre un espace "invisible" pour aider l'algorithme à vous indexer sans

alourdir votre fiche produit visuelle.
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Les règles d'or du remplissage

• Pas de répétition : Si un mot est déjà dans votre titre ou vos puces, ne le mettez pas

en backend.

• Pas de ponctuation : Inutile de mettre des virgules, un simple espace suffit.

• L'ordre importe peu : L'algorithme combine les mots entre eux automatiquement.

• Limite de 250 octets : Ne dépassez pas cette limite, sinon aucune donnée de la case

ne sera indexée.

• Incluez des synonymes : Utilisez des variantes ou des termes connexes (ex:

"vêtement" et "habit").

4. L'Indexation Sémantique : Aller au-delà du mot-à-mot

L'algorithme d'Amazon est devenu intelligent. Il ne cherche plus seulement des mots

exacts, mais comprend le contexte de votre produit.

Comment maîtriser la sémantique ?

• Le champ lexical : Entourez vos mots-clés principaux de termes associés (pour un

"tapis de yoga", utilisez "fitness", "méditation", "antidérapant").

• L'intention d'usage : Précisez pour qui et pour quoi le produit est fait (ex: "cadeau

fête des pères", "débutant").

• La pertinence contextuelle : Amazon analyse la cohérence entre vos mots-clés, vos

images et vos catégories pour valider votre crédibilité.
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LE CONSEIL PRO : Ne traitez pas vos mots-clés comme une tâche statique.

Vérifiez vos rapports de termes de recherche publicitaires (PPC) tous les 15

jours. Si un nouveau mot-clé génère des ventes en publicité, intégrez-le

immédiatement dans votre contenu organique pour monter naturellement dans

les résultats de recherche.
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Chapitre 5

Le Titre Magnétique : Capturer l'attention en une seconde

Le Titre Magnétique : Capturer l'attention en une seconde

Dans l'écosystème ultra-concurrentiel d'Amazon, votre titre est le premier point de

contact avec votre futur lecteur. Il est le pilier central de votre marketing : c'est lui qui

génère le clic (CTR) et qui informe l'algorithme sur la pertinence de votre ouvrage.

Étape 1 : La structure d'un titre best-seller

Un titre qui vend ne doit rien au hasard. Il doit respecter une architecture précise pour

être à la fois mémorable et explicite.

• Le Crochet : Un mot ou une expression forte qui pique la curiosité.

• La Clarté absolue : Le lecteur doit savoir de quoi parle le livre sans avoir à réfléchir.

• La Brièveté : Un titre court est plus facile à retenir et s'affiche mieux sur les petits

écrans de smartphones.

• L'Harmonie visuelle : L'impact du titre dépend aussi de son apparence sur votre

couverture.

Étape 2 : L'équilibre entre SEO et Copywriting Émotionnel

Pour dominer le marché, vous devez séduire deux entités : l'algorithme A10

d'Amazon et le cerveau humain.

• Le SEO (Search Engine Optimization) : Placez votre mot-clé principal le plus à

gauche possible dans votre titre pour maximiser votre référencement.
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• Le Copywriting Émotionnel : Utilisez des "mots de pouvoir" qui déclenchent une

réaction (ex: "Liberté", "Secret", "Maîtrise", "Radical").

• La règle du 80/20 : 80% de votre titre doit être dédié à l'émotion et à la curiosité,

20% à l'optimisation technique.

Étape 3 : Utiliser le sous-titre pour lever les objections

Si le titre attire l'attention, le sous-titre doit convaincre. C'est ici que vous apportez la

preuve de la valeur de votre contenu.

• Précisez le bénéfice : Dites exactement ce que le lecteur va obtenir (ex: "Perdez 5kg

en 30 jours").

• Ciblez l'audience : Identifiez clairement à qui vous parlez (ex: "Le guide pratique

pour les entrepreneurs débutants").

• Anticipez les freins : Utilisez des formulations comme "Sans matériel coûteux" ou

"Même si vous n'avez aucune expérience".

• Exploitez les mots-clés secondaires : Intégrez naturellement les termes de recherche

complémentaires pour élargir votre visibilité.

Étape 4 : Les erreurs fatales à éviter (Risque de bannissement)

Amazon KDP est extrêmement rigoureux sur ses politiques. Une erreur de titre peut

entraîner le blocage de votre livre ou la fermeture de votre compte.

• Le Keyword Stuffing : Ne listez jamais une suite de mots-clés sans cohérence

syntaxique dans votre titre.

• Les mentions promotionnelles : Il est strictement interdit d'inclure "Best-seller",

"Gratuit" ou "Livre de l'année" dans le titre ou le sous-titre.

• Le nom d'auteur trompeur : N'utilisez pas de mots-clés à la place de votre nom
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d'auteur (ex: "Cuisine Facile Editions").

• La promesse mensongère : Toute allégation de santé ou de richesse miraculeuse est

systématiquement bannie par l'algorithme de contrôle.

LE CONSEIL PRO : Avant de valider votre titre, effectuez le "Test du

Smartphone". Réduisez l'image de votre couverture à la taille d'un timbre poste

sur votre écran. Si votre titre principal n'est plus lisible instantanément, il est

trop long ou mal contrasté. La lisibilité prime toujours sur l'esthétisme.
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Chapitre 6

Design et Psychologie : Une couverture qui convertit

Design et Psychologie : Une couverture qui convertit

Sur Amazon, votre couverture est votre première force de vente. Avant même de lire

votre résumé ou de consulter vos avis, l'algorithme observe le comportement des

clients : si personne ne clique sur votre vignette, votre livre disparaît des résultats de

recherche. Voici comment concevoir une couverture qui capture l'attention et génère

des clics.

1. Analyse visuelle : Apprendre des leaders du marché

Pour dominer votre catégorie, vous ne devez pas copier, mais décoder les standards

visuels qui rassurent les acheteurs dans votre niche spécifique.

Étape 1 : Le benchmark des meilleures ventes

• Parcourez le Top 100 Amazon de votre catégorie cible.

• Identifiez les éléments récurrents : s'agit-il d'illustrations, de photographies ou de

designs purement typographiques ?

• Observez la densité d'information : les couvertures sont-elles épurées ou chargées ?

• Notez les contrastes : comment les auteurs parviennent-ils à rendre leur titre lisible

sur une petite vignette ?

2. Psychologie des couleurs et typographies

Le choix des couleurs et des polices n'est pas une question d'esthétique, mais de
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communication émotionnelle directe avec le subconscient du lecteur.

L'impact psychologique des couleurs

• Rouge : Énergie, urgence, passion. Idéal pour les thrillers ou les guides d'action

rapide.

• Bleu : Confiance, sérénité, professionnalisme. Parfait pour le business, la santé et les

essais sérieux.

• Noir et Or : Luxe, autorité, exclusivité. Utilisé pour les méthodes "Premium" ou le

développement personnel haut de gamme.

• Jaune : Optimisme, attention, clarté. Excellent pour attirer l'œil sur un élément

précis.

Le choix de la typographie (Fonts)

• Serif (avec empattements) : Évoque la tradition, l'autorité et le sérieux. Idéal pour

les biographies ou les romans historiques.

• Sans-Serif (droites) : Modernité, simplicité, efficacité. Indispensable pour les guides

pratiques et le non-fiction "moderne".

• Script (manuscrit) : Proximité, créativité, émotion. À utiliser avec parcimonie pour

le nom de l'auteur ou un sous-titre émotionnel.

3. Hiérarchie de l'information visuelle

Une couverture efficace respecte un ordre de lecture strict pour ne pas perdre le

cerveau du prospect en moins de deux secondes.

Étape 2 : Structurer les éléments clés

• Le Point Focal : Un élément visuel unique (image ou mot-clé géant) qui attire l'œil
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immédiatement.

• Le Titre : Il doit occuper environ 25% à 35% de la surface totale. Sa lisibilité doit

être parfaite, même en taille miniature (Thumbnail).

• Le Sous-titre : Il doit expliquer le bénéfice du livre. Utilisez une police plus fine

mais contrastée.

• La Preuve Sociale : Si vous avez un badge "Bestseller" ou une citation de média,

placez-la de manière à ce qu'elle ne gêne pas la lecture du titre.

4. Tests A/B pour maximiser le taux de clic (CTR)

L'intuition est l'ennemie du marketing. Pour dominer l'algorithme, vous devez valider

vos choix par la donnée.

Étape 3 : Valider avant de publier

• Le Test du Flou : Regardez votre couverture en plissant les yeux ou en la réduisant à

10%. Si le titre n'est plus lisible, votre couverture échouera sur Amazon mobile.

• Utilisation d'outils de test : Utilisez des plateformes comme PickFu ou des sondages

ciblés sur Facebook pour comparer deux variantes de couvertures.

• Variables à tester : Testez prioritairement la couleur du titre, puis l'image de fond, et

enfin la disposition des éléments.

• Analyse du CTR : Une fois en ligne via Amazon Ads, surveillez votre

Click-Through Rate. Un CTR inférieur à 0,3% indique souvent un problème de

design ou de pertinence visuelle.
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LE CONSEIL PRO : Ne demandez jamais l'avis de vos amis ou de votre famille.

Ils ne sont pas votre cible et seront trop indulgents. Testez votre couverture

auprès d'un public "froid" qui ne vous connaît pas : c'est la seule façon d'obtenir

un retour honnête sur l'efficacité commerciale de votre design.
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Chapitre 7

Contenu de Haute Valeur : Fidéliser pour dominer

Contenu de Haute Valeur : Fidéliser pour dominer

Pour dominer le marché Amazon, il ne suffit pas de générer des clics. Le véritable

secret de l'algorithme réside dans la satisfaction client. Un lecteur satisfait laisse un

commentaire positif, ce qui propulse votre livre en haut des classements.

Étape 1 : Structurer votre guide pour une efficacité maximale

Un guide pratique doit être conçu comme une feuille de route claire. L'architecture

interne doit faciliter la navigation et l'apprentissage rapide.

• La Promesse Claire : Dès l'introduction, rappelez exactement ce que le lecteur va

accomplir.

• Le Sommaire Logique : Divisez votre contenu en modules progressifs, allant du

plus simple au plus complexe.

• Les Modules de Transition : Chaque chapitre doit se terminer par un résumé et une

transition vers le suivant.

• L'Appel à l'Action Final : Ne laissez pas le lecteur seul à la fin ; guidez-le vers la

mise en pratique.

Étape 2 : Techniques d'écriture rapide et qualitative

Écrire un livre de qualité ne doit pas prendre des mois. La clé est la méthode de

préparation avant la rédaction proprement dite.
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• La Méthode du Squelette : Listez tous vos titres et sous-titres avant d'écrire une

seule phrase.

• Le "Dictée-Transcription" : Utilisez des outils de saisie vocale pour transformer vos

idées en texte, puis éditez le résultat.

• La Règle du Premier Jet : Écrivez sans vous arrêter pour corriger le style. La fluidité

vient au moment de la relecture.

• Focus sur les Bénéfices : Évitez le jargon inutile. Chaque paragraphe doit apporter

une solution concrète à un problème du lecteur.

Étape 3 : Mise en page professionnelle (KDP Print et eBook)

Le design intérieur est le reflet de votre sérieux. Un livre mal mis en page sera perçu

comme amateur, peu importe la qualité du texte.

• Format eBook (Reflowable) : Utilisez des titres standardisés (H1, H2) pour que le

sommaire soit cliquable et dynamique.

• Format Broché (Print) : Respectez des marges de sécurité suffisantes (fond perdu)

pour que le texte ne soit pas "mangé" par la reliure.

• La Typographie : Privilégiez des polices sans empattement (Arial, Helvetica) pour le

web et avec empattement (Garamond, Times) pour le papier.

• Éléments Visuels : Intégrez des tableaux, des graphiques ou des captures d'écran

pour aérer le texte.

Étape 4 : Créer une expérience utilisateur (UX) mémorable

Pour fidéliser votre audience et dominer votre niche, vous devez transformer une

simple lecture en une expérience immersive.

• Checklists récapitulatives : Ajoutez une liste de contrôle à la fin de chaque section
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importante.

• Bonus téléchargeables : Proposez des ressources supplémentaires (fichiers PDF,

modèles) via un lien interne ou un QR Code.

• Interactivité : Posez des questions directes au lecteur pour le forcer à réfléchir à sa

propre situation.

• Style "Compagnon de Route" : Adoptez un ton bienveillant mais expert pour

instaurer un climat de confiance absolue.

LE CONSEIL PRO : L'algorithme d'Amazon surveille de près le taux de lecture

(KENP) pour les abonnés Kindle abonnement. En structurant votre livre avec

des chapitres courts et des bonus incitatifs, vous augmentez le temps passé sur

votre ouvrage, ce qui signale à Amazon que votre contenu est exceptionnel.
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Chapitre 8

Le Lancement Explosif : Vos 30 premiers jours cruciaux

Module : Le Lancement Explosif — Vos 30 premiers jours cruciaux

Les 30 premiers jours suivant la publication de votre livre sont les plus importants de

sa durée de vie sur Amazon. C'est durant cette fenêtre que l'algorithme décide si votre

ouvrage mérite d'être propulsé vers les sommets ou de sombrer dans l'oubli.

Étape 1 : Comprendre et exploiter la "Période de Grâce"

Amazon accorde un traitement de faveur aux nouveaux titres durant ce qu'on appelle

la période de lune de miel. Voici comment l'algorithme fonctionne durant cette phase

:

• Le boost de visibilité : Amazon "teste" votre livre en le présentant à des lecteurs

potentiels pour voir comment ils réagissent.

• Le score de pertinence : Chaque clic et chaque achat durant ces 30 jours pèsent plus

lourd dans le calcul de votre classement de vente (BSR).

• L'indexation rapide : Vos mots-clés sont analysés plus agressivement pour vous

placer dans les bonnes catégories.

Étape 2 : La stratégie du "Lancement en Or"

Le Lancement en Or consiste à concentrer un maximum de ventes sur une période

très courte pour créer un effet de pic. L'objectif est de convaincre l'algorithme que

votre livre est un futur bestseller.

• Préparation : Ne publiez pas votre livre "à froid". Attendez d'avoir tous vos outils
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prêts (couverture, description optimisée, équipe de lecteurs).

• Concentration des efforts : Il est préférable de réaliser 100 ventes en 2 jours que 100

ventes étalées sur tout un mois.

• Effet boule de neige : Plus vous montez dans les classements, plus vous obtenez de

visibilité organique auprès de lecteurs qui ne vous connaissent pas encore.

Étape 3 : Utilisation stratégique du prix de lancement

Le prix n'est pas seulement votre revenu, c'est un levier marketing puissant pour

générer du volume de ventes immédiat.

• Le prix d'appel à 0,99 € : Durant la première semaine, fixez votre eBook au prix

minimum. Cela réduit la barrière à l'achat et favorise l'achat impulsif.

• La remontée progressive : Une fois que vous avez atteint un bon classement,

remontez le prix à son tarif normal (ex: 3,99 € ou 4,99 €) pour maximiser vos

redevances.

• L'aspect psychologique : Affichez qu'il s'agit d'une "Offre de lancement" dans votre

description pour créer un sentiment d'urgence.

Étape 4 : Mobilisation de votre équipe de lecteurs (ARC)

Les ARC (Advance Review Copies) sont des exemplaires numériques envoyés

gratuitement à un groupe de lecteurs fidèles avant la sortie officielle.

• Objectif : Obtenir des commentaires dès le premier jour de publication. Un livre

avec 10 à 20 avis convertit beaucoup mieux qu'un livre à zéro avis.

• Le timing : Envoyez les fichiers 2 à 3 semaines avant le lancement pour que les

lecteurs aient le temps de finir l'ouvrage.

• La règle d'or : Demandez toujours des avis honnêtes. Amazon interdit d'exiger des

L'objectif ici est de cibler la domination du marché et l'algorithme d'Amazon. - Éditions Fusianima 29



commentaires positifs en échange du livre.

• Relance : Le jour J, envoyez un email à votre équipe pour leur rappeler de poster

leur commentaire sur la page produit.

Étape 5 : Maintenir la dynamique après la première semaine

Pour éviter que la courbe de vente ne s'effondre après le pic initial, vous devez

entretenir le feu.

• Publicité Amazon (AMS) : Lancez des campagnes publicitaires ciblées sur vos

concurrents directs dès la deuxième semaine.

• Réseaux Sociaux : Partagez les premiers retours positifs et les captures d'écran de

votre classement pour créer une preuve sociale.

• Newsletter : Si vous avez une liste d'emails, segmentez vos envois pour garder un

flux constant de trafic vers votre page.

LE CONSEIL PRO : Ne gaspillez pas votre budget publicitaire avant d'avoir au

moins 5 à 10 avis clients affichés sur votre page. Les lecteurs sont réticents à

cliquer sur une publicité si le livre n'a aucune validation sociale. Utilisez votre

équipe ARC pour poser ces fondations avant de dépenser le moindre euro en

promotion payante.
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Chapitre 9

La Preuve Sociale : Obtenir des avis honnêtes et massifs

Module : La Preuve Sociale : Obtenir des avis honnêtes et massifs

Sur Amazon, la preuve sociale est le carburant de votre visibilité. Sans avis, votre

produit est invisible. Avec des avis positifs et nombreux, l'algorithme vous propulse

en tête des résultats de recherche.

L'importance cruciale du score de confiance

Le score de confiance (votre note globale sur 5 étoiles) ne sert pas uniquement à

rassurer le client. Il impacte directement les performances de votre business :

• Le Taux de Conversion : Un produit avec 50 avis convertit 3 à 4 fois mieux qu'un

produit sans avis.

• Le Classement (Ranking) : L'algorithme d'Amazon favorise les produits qui

génèrent une satisfaction client élevée.

• La Crédibilité : Face à la concurrence, le nombre d'étoiles est le premier critère de

choix pour 90 % des acheteurs.

Étape 1 : Stratégies éthiques pour générer des commentaires

Il est interdit d'acheter des avis ou de demander des commentaires positifs en échange

de cadeaux. Voici comment obtenir des avis honnêtes et massifs légalement :

• Le programme Amazon Vine : Si vous avez une marque enregistrée, Amazon

envoie vos produits gratuitement à des testeurs sélectionnés en échange d'un avis

impartial.
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• Le bouton "Demander un avis" : Utilisez cette fonction dans votre interface Seller

Central 5 à 30 jours après la livraison.

• Les inserts de colis (Product Inserts) : Glissez une petite carte dans votre emballage

pour remercier le client et l'inviter à partager son expérience, sans conditionner de

récompense.

• L'optimisation du packaging : Un produit bien présenté et une notice claire réduisent

la frustration et incitent naturellement à laisser un commentaire positif.

Étape 2 : Répondre aux critiques négatives avec professionnalisme

Une mauvaise note n'est pas une fatalité. C'est une opportunité de montrer votre

service client irréprochable.

• Réagissez vite : Une réponse rapide montre que vous êtes à l'écoute et soucieux de

la satisfaction de vos acheteurs.

• Restez factuel et courtois : Ne soyez jamais sur la défensive. Remerciez le client

pour son retour et proposez une solution (remboursement ou remplacement).

• Contactez l'acheteur : Via l'outil de communication Amazon, tentez de résoudre le

problème technique ou logistique rencontré.

• Signalez les abus : Si un commentaire est insultant ou ne concerne pas le produit

(ex: retard de livraison dû à Amazon), demandez sa suppression au support.

Étape 3 : Utiliser les avis pour améliorer vos futurs produits

Les commentaires de vos clients sont une mine d'or d'informations gratuites pour

votre département Recherche & Développement.

• Identifiez les points de friction : Si 10 clients disent que le mode d'emploi est

incompréhensible, réécrivez-le immédiatement.
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• Repérez les fonctionnalités manquantes : Notez les suggestions du type "J'aurais

aimé que ce sac soit imperméable" pour la version 2.0.

• Analysez la concurrence : Lisez les avis négatifs sur les produits de vos concurrents

pour offrir une meilleure alternative sur le marché.

• Ajustez votre marketing : Reprenez les mots exacts utilisés par vos clients satisfaits

dans vos descriptions pour parler le même langage qu'eux.

LE CONSEIL PRO : Ne visez pas la perfection absolue (5.0/5). Les statistiques

montrent qu'un score situé entre 4.2 et 4.7 est souvent jugé plus crédible et

authentique par les acheteurs qu'un score parfait, qui peut parfois sembler

suspect ou manipulé.
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Chapitre 10

Amazon Ads (PPC) : Propulser vos ventes vers les sommets

Introduction à Amazon Advertising (PPC)

Le PPC (Pay-Per-Click) est le moteur de croissance le plus puissant sur Amazon. Il

permet de placer vos produits en première page des résultats de recherche avant

même que l'algorithme organique ne vous ait repéré.

Voici pourquoi la publicité est indispensable pour votre stratégie de domination du

marché :

• Visibilité immédiate : Vous apparaissez là où les clients regardent, dès le premier

jour.

• Amélioration du classement : Les ventes générées par la publicité boostent votre

référencement naturel.

• Contrôle des données : Amazon vous fournit des informations précises sur ce que

les clients tapent réellement pour trouver vos produits.

Campagnes Automatiques vs Manuelles

Pour réussir, vous devez comprendre comment alterner entre la puissance de

l'intelligence artificielle d'Amazon et votre propre précision stratégique.

Étape 1 : La campagne Automatique pour l'exploration

Dans ce mode, Amazon décide sur quels mots-clés afficher votre annonce en fonction

de votre fiche produit.
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• Objectif : Découvrir de nouveaux mots-clés rentables sans effort initial.

• Avantage : Elle demande très peu de configuration technique.

• Action : Laissez-la tourner 7 à 14 jours pour récolter suffisamment de données

exploitables.

Étape 2 : La campagne Manuelle pour la domination

Une fois que vous savez quels mots-clés font vendre, vous devez reprendre le

contrôle total.

• Ciblage Exact : Vous ne payez que si le client tape précisément votre mot-clé. C'est

le plus rentable.

• Ciblage Expression : Votre annonce s'affiche sur des phrases contenant votre

mot-clé. Idéal pour capter des variantes.

• Gestion des enchères : Vous ajustez le prix que vous êtes prêt à payer pour chaque

clic, mot-clé par mot-clé.

Maîtrise de l'ACoS : La clé de la rentabilité

L'ACoS (Advertising Cost of Sales) est l'indicateur que vous devez surveiller

quotidiennement. Il représente le pourcentage de votre chiffre d'affaires publicitaire

dépensé en annonces.

Pour piloter votre ACoS efficacement, suivez ces principes :

• Calculer votre point mort : Connaissez votre marge avant publicité pour savoir

jusqu'à quel pourcentage d'ACoS vous restez profitable.

• Éliminer le gaspillage : Identifiez les mots-clés qui dépensent de l'argent sans

générer de ventes et passez-les en mots-clés négatifs.
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• Optimiser les enchères : Baissez vos enchères sur les mots-clés trop coûteux et

augmentez-les sur ceux qui ont un taux de conversion élevé.

Ciblage par produits : Détrôner la concurrence

Le ciblage par produits (ou ciblage ASIN) permet d'afficher vos publicités

directement sur les fiches produits de vos concurrents.

Étape 3 : Identifier les cibles stratégiques

Ne ciblez pas n'importe qui. Pour voler des ventes, vous devez être meilleur que la

fiche sur laquelle vous apparaissez :

• Prix supérieur : Ciblez les produits concurrents qui sont plus chers que le vôtre.

• Mauvaises notes : Affichez-vous sur les fiches ayant une note inférieure à 4 étoiles.

• Produits complémentaires : Affichez votre accessoire sur la fiche du produit

principal (ex: vendre un filtre à café sur la fiche d'une machine à café).

LE CONSEIL PRO : Ne touchez pas à vos campagnes durant les 48 premières

heures après un changement. L'algorithme d'Amazon a besoin de temps pour

digérer vos modifications. La patience et l'analyse de données hebdomadaire

sont vos meilleures alliées pour éviter de brûler votre budget inutilement.
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Chapitre 11

Contenu A+ : Le marketing visuel avancé

Module : Contenu A+ : Le marketing visuel avancé

Le Contenu A+ est l'outil le plus puissant d'Amazon pour transformer un simple

visiteur en acheteur fidèle. Il permet de briser la barrière du virtuel en offrant une

expérience visuelle et informative digne d'une boutique physique haut de gamme.

Étape 1 : Transformer votre page produit en page de vente premium

L'objectif est de passer d'une simple fiche technique à une véritable vitrine de

marque. Le contenu A+ remplace la description textuelle classique par des modules

riches.

• L'aspect professionnel : Une page bien structurée augmente immédiatement la

perception de valeur de votre produit.

• La confiance : Les clients sont plus enclins à acheter lorsqu'ils voient des visuels de

haute qualité et des explications claires.

• L'autorité : Dominer visuellement votre niche montre que vous êtes l'expert du

secteur.

Étape 2 : Utilisation stratégique des modules d'images et de textes enrichis

Amazon propose différents formats de modules. Pour maximiser l'impact, il faut les

choisir avec soin selon la nature de votre produit.

• La bannière d'en-tête : Utilisez une image large (970x600px) pour créer un effet

"Wow" dès l'ouverture de la section.
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• Les modules à trois ou quatre colonnes : Parfaits pour lister les caractéristiques

techniques ou les avantages spécifiques avec des icônes explicites.

• Les graphiques comparatifs : C'est l'outil ultime pour garder le client sur votre

catalogue en comparant votre produit avec vos autres modèles plutôt qu'avec la

concurrence.

• Le zoom sur les détails : Utilisez des images macro pour montrer la texture des

matériaux ou la qualité de fabrication.

Étape 3 : Développer un Storytelling de marque percutant

Les gens n'achètent pas seulement un produit, ils achètent une histoire et des valeurs.

Le contenu A+ est l'endroit idéal pour raconter qui vous êtes.

• L'origine du produit : Expliquez brièvement la mission de votre marque pour créer

un lien émotionnel.

• Les photos "Lifestyle" : Montrez le produit en situation réelle. Le client doit pouvoir

se projeter en train de l'utiliser.

• La résolution de problèmes : Identifiez les "points de douleur" de votre cible et

montrez visuellement comment votre produit les résout.

Étape 4 : Augmenter drastiquement le taux de conversion (CVR)

Un contenu A+ optimisé peut augmenter votre taux de conversion de 3% à 10% en

moyenne. Cela impacte directement votre classement dans l'algorithme d'Amazon.

• Réduction du taux de retour : En expliquant clairement le fonctionnement et les

dimensions, vous évitez les déceptions à la réception.

• Optimisation mobile : Amazon adapte le contenu A+ sur smartphone. Assurez-vous

que vos textes sur les images sont assez grands pour être lus sur un petit écran.
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• Appels à l'action subtils : Utilisez les descriptions de texte pour guider l'utilisateur

vers la finalisation de son achat ("Idéal pour compléter votre équipement").

Étape 5 : Méthode pratique de mise en place

Pour réussir votre module A+, suivez cet ordre de travail rigoureux :

• Analyse des commentaires : Listez les questions récurrentes des clients pour y

répondre visuellement dans votre contenu A+.

• Brief créatif : Réalisez des photographies spécifiques avec un éclairage

professionnel. Évitez les photos "maison" de mauvaise qualité.

• Hiérarchie de l'information : Placez les informations les plus importantes (bénéfices

majeurs) en haut et les détails techniques plus bas.

• Validation Amazon : Soumettez votre contenu et surveillez l'approbation (cela peut

prendre de 24h à 7 jours).

LE CONSEIL PRO : Ne surchargez jamais vos images avec trop de texte.

Utilisez le module de texte enrichi séparé pour vos descriptions. Cela permet à

Amazon de mieux comprendre le contexte de votre page et améliore la lisibilité

sur mobile, car le texte s'adaptera à la taille de l'écran contrairement au texte

incrusté dans une image.
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Chapitre 12

Expansion et Branding : Bâtir un empire multi-livres

Expansion et Branding : Bâtir un empire multi-livres

Pour dominer durablement le marché Amazon, il ne faut pas voir chaque livre comme

un projet isolé, mais comme une pièce d'un écosystème global. Un seul livre est un

coup de chance ; un catalogue est un business.

Étape 1 : Stratégie de catalogue et ventes croisées

L'objectif est de transformer un lecteur occasionnel en un lecteur fidèle qui achète

l'intégralité de votre bibliothèque. Voici comment structurer votre offre :

• La suite logique : Publiez des livres qui traitent de sujets complémentaires. Si votre

premier livre traite de la "Perte de poids", le second pourrait porter sur les "Recettes

rapides" et le troisième sur le "Mental du sportif".

• Le maillage interne : À la fin de chaque ouvrage, insérez un lien direct et un visuel

vers vos autres titres. C'est ce qu'on appelle le back-matter marketing.

• Exploiter l'algorithme : Plus vous vendez de livres différents à un même client, plus

Amazon comprend que vos produits sont liés, ce qui booste la section "Les clients

ayant acheté cet article ont également acheté".

• La loi des séries : Si vous écrivez de la fiction ou des guides pratiques par étapes,

privilégiez le format "Série" sur Amazon pour faciliter l'achat en un clic de tous les

volumes.

Étape 2 : Créer une identité d'auteur forte
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Le branding est ce qui permet aux lecteurs de vous reconnaître instantanément parmi

des milliers de concurrents. Il crée un sentiment de confiance et de professionnalisme.

• Cohérence visuelle : Utilisez des codes graphiques similaires (typographies, palettes

de couleurs, styles d'illustration) sur toutes vos couvertures pour que votre "patte" soit

identifiable.

• Optimisation de la page Auteur : Remplissez votre profil Amazon Author Central

avec une photo professionnelle, une biographie captivante et des liens vers vos

réseaux sociaux.

• La "Voix" de l'auteur : Définissez un ton spécifique (humoristique, technique,

inspirant) et maintenez-le dans tous vos écrits et communications.

• Le nom de plume : Si vous changez radicalement de thématique, créez un nouveau

pseudonyme pour ne pas perdre l'algorithme et vos lecteurs actuels.

Étape 3 : Fidélisation via newsletter et bonus offerts

Le plus grand risque sur Amazon est que vos lecteurs appartiennent à Amazon, pas à

vous. Vous devez impérativement récupérer leur contact pour vendre vos futurs

lancements gratuitement.

• Le Lead Magnet (Bonus) : Offrez un contenu gratuit (chapitre inédit, checklist,

vidéo exclusive, template PDF) en échange de l'adresse email du lecteur.

• Appel à l'action immédiat : Placez le lien vers votre bonus au tout début du livre

(pour ceux qui feuillettent l'aperçu gratuit) et à la fin.

• Séquence d'accueil : Programmez une série d'emails automatiques qui apportent de

la valeur avant de proposer l'achat d'un autre livre.

• Sondages et feedback : Utilisez votre liste pour demander à vos lecteurs quel sujet

ils aimeraient voir traité dans votre prochain ouvrage.
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Étape 4 : Recyclage de contenu sur d'autres plateformes

Ne laissez pas votre contenu mourir entre les pages de votre livre. Maximisez votre

visibilité en déclinant votre expertise sur d'autres supports.

• Micro-contenu social : Transformez des passages clés ou des citations de votre livre

en publications pour Instagram, LinkedIn ou TikTok.

• Le format Audio : Recyclez votre texte en scripts pour des vidéos YouTube ou

lancez une version Livre Audio via ACX/Audible pour toucher un nouveau public.

• Articles invités : Utilisez des chapitres remaniés pour publier des articles sur des

blogs influents dans votre thématique, avec un lien vers votre fiche produit Amazon.

• Produits dérivés : Si votre thématique s'y prête (carnets de notes, planificateurs,

guides d'exercices), créez des versions "Low Content" pour occuper davantage

d'espace sur le marché.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas à être parfait dès le premier livre. La

véritable domination s'installe à partir du troisième ouvrage publié. C'est à ce

moment que l'effet de levier de l'algorithme s'active réellement, car vous

commencez à générer des ventes croisées automatiques sans publicité

supplémentaire.
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Chapitre 13

Automatisation et Scaling : Travailler sur son business, pas
dedans

Module : Automatisation et Scaling – Travailler sur son business, pas dedans

Atteindre la domination sur Amazon ne consiste pas à travailler plus d'heures, mais à

mettre en place des systèmes qui fonctionnent sans vous. Pour passer d'un simple

vendeur à un véritable chef d'entreprise, vous devez automatiser les tâches répétitives

et vous concentrer sur la stratégie globale.

Étape 1 : Déléguer la création et la gestion opérationnelle

Le piège classique est de vouloir tout faire soi-même. Pour scaler, vous devez

transférer vos compétences à une équipe ou à des outils.

• Recruter des Assistants Virtuels (VA) : Confiez les tâches chronophages comme le

service client, la gestion des stocks et la réponse aux commentaires à des freelances

spécialisés.

• Externaliser la création de contenu : Utilisez des plateformes comme Upwork ou

Fiverr pour déléguer le graphisme (images EBC/A+) et la rédaction de fiches produits

optimisées SEO.

• Standardiser avec des SOP : Créez des Standard Operating Procedures (documents

de procédures) pour que chaque membre de l'équipe sache exactement quoi faire sans

vous solliciter.

• Automatiser la publicité : Utilisez des logiciels de gestion PPC (comme Helium 10

ou Perpetual) pour ajuster vos enchères en temps réel selon l'algorithme d'Amazon.
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Étape 2 : Analyser les rapports de vente pour pivoter stratégiquement

Les données sont votre boussole. Savoir lire les rapports Amazon permet de prendre

des décisions basées sur les faits et non sur l'intuition.

• Le Rapport sur l'activité de vente : Identifiez vos "best-sellers" et vos "produits

morts". N'hésitez pas à liquider le stock des produits peu rentables pour réinvestir

dans vos gagnants.

• Analyse du Taux de Conversion (Unit Session Percentage) : Si ce taux chute, votre

page produit a un problème de confiance ou de prix. Si le trafic chute, c'est votre SEO

ou votre PPC qu'il faut revoir.

• Surveiller le Brand Analytics : Regardez quels mots-clés génèrent des clics chez vos

concurrents pour pivoter votre stratégie publicitaire et capturer leur part de marché.

• Calcul du TACoS : Surveillez votre coût publicitaire par rapport au chiffre d'affaires

total (et pas seulement publicitaire) pour garantir la rentabilité réelle de votre marque.

Étape 3 : Optimisation fiscale et gestion des revenus

Une croissance rapide peut détruire votre trésorerie si elle est mal gérée. La structure

financière est le socle de votre expansion.

• Choisir la bonne structure juridique : Selon votre volume, passez d'une

micro-entreprise à une société (SAS/SARL) pour déduire vos charges et optimiser

votre imposition.

• Gestion de la TVA : Utilisez des services comme Amazon VAT Services ou des

cabinets spécialisés pour gérer la conformité fiscale, surtout si vous vendez sur

plusieurs marchés européens (Pan-Européen).

• Anticiper les besoins de trésorerie : Le scaling demande du capital pour les stocks.

Prévoyez vos commandes 3 à 6 mois à l'avance pour éviter les ruptures de stock qui
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pénalisent votre classement algorithmique.

• Réinvestissement systématique : Durant la phase de scaling, limitez vos dividendes

personnels pour réinjecter les profits dans le lancement de nouveaux produits.

Étape 4 : Vision à long terme et préparation à la "Sortie" (Exit)

Un business Amazon est un actif financier qui peut être vendu. Pour obtenir le

meilleur prix, votre compte doit être "propre" et indépendant de votre personne.

• Maximiser le multiple de vente : Les agrégateurs et investisseurs achètent

généralement sur une base de 3 à 5 fois votre profit annuel (SDE/EBITDA). Plus vos

processus sont automatisés, plus ce multiple est élevé.

• Construire une marque, pas juste un compte : Développez une présence hors

Amazon (site Shopify, réseaux sociaux) pour prouver que votre marque a une valeur

propre et une communauté fidèle.

• Tenir une comptabilité irréprochable : Utilisez des outils comme QuickBooks ou

Xero dès le départ. Un acheteur potentiel fuira si vos chiffres ne sont pas clairs et

vérifiables.

• Enregistrement de la marque (Brand Registry) : Assurez-vous que vos marques et

brevets sont déposés. C'est la propriété intellectuelle qui constitue la valeur réelle de

votre entreprise lors d'une vente.

LE CONSEIL PRO : Ne vendez jamais votre temps, vendez des systèmes. Si

vous ne pouvez pas vous absenter un mois de votre business sans que le chiffre

d'affaires ne chute, vous n'avez pas une entreprise, vous avez un emploi.

Documentez chaque action dès aujourd'hui pour rendre votre compte "prêt à la

vente" (Exit Ready).
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FIN

Merci d'avoir lu "L'objectif ici est de cibler la domination du marché et l'algorithme d'Amazon."
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