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Quand les femmes ont une
mission de vie bien claire et
précise, elles connectent bi-
en des neurones pour savoir
comment porter ce projet, le
faire briller, le rendre visible et
puissant.

La mission de Miss Market-
ing est de mettre a disposi-
tion des outils, un savoir-faire,
pour faire briller vos missions
de vie. Pour cela l'outil de

developpement le plus so-
laire est avant tout, et j'en
suis convaincue, la Solidarité
Féminine.

C’est avec cet outil fonda-
mental, et bien d’autres a ve-
nir, que Miss Marketing vous
propose de prendre la route
vers votre succes !

Dhouha Majouli

Rédactrice en chef
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Comment vendre bien ? Comment lancer un
nouveau produit ou service ?

NZulelXeli%e!

Selma Paiva accompagne les entreprenenrs enthousiastes au tempérament délectrons libres a mettre an point des
stratégies dactivité et de contenu. Lobjectif 2 Travailler moins, vivre plus, vendre mienx — anx bonnes personnes

! Retronvez la sur selmapaiva.com

On encourage les entrepreneurs a se former a de nouvelles méthodes, utiliser les réseaux so-
ciaux, le mail, un blog... en fait, on nous invite a apprendre d‘avantage, a voir plus grand.

Programme alléchant, mais avec fort risque de court-circuit. Car guand ambition, passion, vision,
perfectionnisme et techniques se combinent : vous devenez votre principal obstacle.
Concrétement ? Vous risquez de commencer trop grand et trop tard, de manquer de flexibilité
pour la suite : vous retrouver coincée dans une direction qui n‘était pas la meilleure pour votre idée
de produit ou service.

« Plus nous sommes en situation de force dans une situation, moins nous sommes capables de
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comprendre le point de vue des autres »

Quand on est en position de vendre ses idées,
produits, services : on est en position de force,
ce qui réduit notre capacité a adopter le point
de vue de nos client, a choisir avec discerne-
ment.

C’est comme ¢a qu‘on peut se retrouver avec un
produit ou service qui se vend moyennement
bien, alors que l'idée venait pourtant des per-
sonnes concernées !

C’est comme ¢a aussi qu‘on peut passer des
semaines, des mois a développer une collec-
tion de produits, un programme a priori formi-
dable mais... qui se vend peu ou mal.

Pourquoi ? Parce qu’il ne s’agit
pas simplement d'écouter :
vous allez écouter, creuser,
analyser et les idées qui
vont en sortir ne sont que
des hypothéses.

Si vous étes vraiment

passionnés, enthousi-

asmeés par ce que vous
faites : cette énergie est
contagieuse, on va vous

suivre parce que c'est intéres-
sant, inspirant.

Mais on ne va pas acheter pour autant — testez
d‘abord!

Comment ?

Commencez par revenir a l'essentiel - votre
produit, service, prestation : a quoi sert-il, du
point de vue du client ?

Considérez le quotidien de votre client poten-
tiel aujourd’hui :
- Qu'est-ce qui lui pose probleme ?
(et qu’est-ce qui lui pose vraiment probléme
d‘apres vous P)

- Comment est-ce qu'il se sent, par rap-
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i portaca ? (est-ce qu’il/elle a confiance en lui ?
i Ou au contraire, plein de doutes ? Lesquels ?)

- Comment est-ce qu'il en parle autour de
lui ? (et qu'est-ce qu'il se dit, mais pas a voix
haute ?)

- Qu’est-ce qu'il fait, pour essayer de ré-
soudre cette problématique ? (ou qu'est-ce
qu’il ne fait pas, justement ?)

Précision : on ne peut rien batir sur des suppo-
sitions, n‘essayez pas de deviner les réponses
aux questions ci-dessus | Demandez directe-
. ment aux personnes concernées : 5 a 10 de vos
" clients ou clients potentiels préférés.

Maintenant :

- En quoi est-ce que votre

idée de produit ou service

va l'aider, compte tenu des

‘ 4 réponses aux questions
précédentes ?

- Plus precise-

ment : quels sont les 3

points que vous voulez

reprogrammer pour votre

client, via ce gu'il achete

chez vous ? Qu’est-ce qui va

changer pour lui ?

Un exemple ?

Imaginons que vous vendiez des sacs en

cuir haut de gamme, ou des bijoux d‘exception.
¢ Votre client est un homme qui cherche a réus-
{ sirun anniversaire de mariage. Jusqu'a présent,

il @ du mal a comprendre ce qui plait vraiment

a sa femme : le moment est toujours stressant
pour lui, et méme décevant car elle finit par re-
tourner le cadeau pour lI'échanger. Pour une
. fois, il aimerait voir briller ses yeux, ressentir la
satisfaction d’avoir choisi un objet qui lui plait,
qu’elle va porter au quotidien, qui lui vaudra les
. compliments de ses copines. |l devient un mari
qui assure : fierté absolue !

Concretement : votre travail a un impact sur sa
relation de couple, I'image de lui percue par sa
femme, I'image qu’il a de lui-méme, ce qu'il res-
sent et ce qu’il est devenu capable de dire et
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de faire.

Car la vérité la voici : comprendre
ce qui se passe dans la téte
de ses clients, son audience,

n‘a de sens pour un entre-
preneur que ¢<'il creuse
suffisamment pour com-
prendre ce que le client a
besoin de faire.

Et ne nous arrétons pas au

vocabulaire : vous ne vendez

pas forcément (probablement

I) d’outils de bricolage. Peut-étre

que votre travail a vous est dans

I'‘étre (vous étes psy P coach ?) ou dans
I‘avoir (vous étes dans I'immobilier ? le prét a
porter ?).

Reste qu’étre, faire et avoir sont inextricable-
ment liés : nous achetons ce que nous achet-

ons dans l‘'optique d'un certain impact, et
pour résumer - tout ce que nous faisons, c'est

8 | Miss Marketing Magazine

pour nous sentir bien, compte tenu

de ce qui compte pour nous.

Commencez par le plus sim-
ple : une version minimale

Alors maintenant,
compte tenu de ce que
vous voulez concréte-
ment changer pour vos
clients préférés, rendre
possible pour eux : quelle
est la version la plus sim-
ple, la plus minimale du
produit / service que vous
voulez développer ?

Imaginons cette fois que vous étes home
organizer : vous aidez des familles a repenser
leurs espaces de vies, leurs habitudes pour
finalement mieux profiter des moments pas-
sés ensemble. Rentrer pour se prendre les
pieds dans les chaussures, la pile de cour-
rier, les sacs de course, les cartables des
enfants et les manteaux... il y a quoi mettre



tout le monde sur les nerfs 2
minutes aprés avoir franchi le
pas de la porte, a ha.

Et le probleme est déclin-
able a toutes les piéces de
la maison. Bref : habituelle-
ment, vous accompagnez
vos clients sur 2 a 3 mois.
C’est un certain budget, une
contrainte au niveau tempo-
relle aussi : vous pensez a un
accompagnement en ligne.
Qu’est-ce que vous pourriez
proposer, version minimale ?

Ca pourrait étre un défi en
ligne, pour un petit groupe
de 10 personnes : chacun
s‘attaque le ler jour a son
bureau, le 2éme aux tiroirs
des enfants, et le 3éme aux
tiroirs de la salle de bains.
2 heures par jours ou vous
vous coachez tout le monde
via Google Hang Out, et vous
voyez vraiment comment ¢a
se passe.

Les personnes qui sauteront
le pas pour cette version
minimale, ce sont vos « early
adopters »,vos fans de la pre-
miére heure.

Nous avons tous plusieurs
types de clients, et nous
sommes hous-mémes des
clients différents en fonction
de ce qui nous plait. Pensez
a Apple par exemple : j'aime
beaucoup la marque, mais
je suis plutét technophobe.
Le dernier iPhone, le dernier
iBooR etc : ¢ca ne m'intéresse
pas du tout, parce que je sais
que dans 1 an, les bugs se-
ront résolus et le prix aura
diminué, donc j'attends. En

revanche Harry [Potter..je
suis tombée dedans avant la
grande vague.

J'ai pré-commandé les livres
en version anglaise avant
leur sortie, quitte a trimballer
des pavés de 800 pages a
la couverture cartonnée bien
lourde parce que je ne pou-
vais pas attendre la version
légere, et encore moins des
mois supplémentaires pour
la version francaise.

Vos fans de la premiére
heure ? lls ont envie de faire
partie de lI'aventure : si votre

Le dossier mag

proposer votre idée.

Vous n‘avez méme pas be-
soin d'une boutique en ligne
ou d'un espace particulier : ce
dont vous avez besoin, c'est
d’une boite mail, et d'un bou-
ton Paypal.

Si vous avez une page de
vente c'est mieux, mais pour
la version minimale ce n'est
pas indispensable vous
avez développé des contacts
avec les intéressés, vous
avez une liste de 10, 20, 30
personnes qui seraient ra-
vies d'aprés vous de partici-

Web 3.0

W WP TR T B .|.-l-.1

le mode d'emploi '
pour entrepreneurs ¥

INTERN

EST UNE TABLE
POUR DEUX

Cliquez ici pour en savoir plus

site n'est pas parfait, qu'il y
a un délai de livraison pour
les commandes, que la plate-
forme est hébergée sur un
forum gratuit — aucun pro-
bleme. lls ont envie de faire
partie de I'aventure, d'étre les
premiers, de faire remonter
les bugs.

Conséquence formidable

vous n‘avez pas besoin d'un
produit/service parfait ni
d'un grand lancement pour

per a ce mini-programme, vu
que vous l|'avez créé spéci-
alement pour elles - écrivez
un mail irrésistible pour leur
proposer votre idée.

Mais attention tester, ce
n‘est pas présenter l'idée
I Cest facile de dire a
quelgu’un qu‘on aime bien
que son idée est super et que
s’il la développait, on serait
intéressé. C'est facile parce
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que ca fait plaisir a l'autre,
mais ¢a n‘engage arien!

Le vrai test, c’est la vente.
Alors, votre idée de produit/
service : elle se vend ou pas ?
Si ¢ca marche : bravo | Mainte-
nant, vous pouvez le créer, ce
super produit ou service !

Comme vous |'avez déja ven-
du, en plus vous allez étre
hyper efficace dans l'action,
c’est moi qui vous le dis, im-
possible de remettre a plus
tard et de se disperser.

Résultat ?

Au bout de quelques se-
maines, votre lére version
vous a rapporté des sous,
vous avez aidé vos clients,
et comme vous étiez a leur
écoute pendant le processus
. Vous avez méme amélioré
votre idée de départ.

Comme vous leur demandez
leur retour (attention a poser
les bonnes questions, pen-
sez questionnaire de trans-
formation, pas questionnaire
de satisfaction : qu’est-ce qui
a changé pour eux ?), vous
allez pouvoir relancer une
2eme version cette fois, au-
prés d’'une audience qui a be-
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soin de plus de crédibilité de
votre part pour se décider.

Etudes de cas et témoighag-
es sous le coude, vous étes
plus crédible pour ce 2eme
round. Vous étes mieux armeé
aussi pour votre stratégie de
contenu car vous avez en
main les éléments néces-
saires pour préparer des ar-
ticles, qui, I'un apres l'autres,
vont transformer vos lecteurs
en clients potentiels pour les
préparer a ce que vous avez
a vendre (et déja testé en
coulisses).

Toutes les idées ne se valent
pas.

Méme si vous connaissez
bien vos clients, vous ne
pouvez pas savoir a l'avance
si I'idée formidable que vous
avez en téte va marcher : tes-
tez !

Si ¢a marche formidable
aprés les premiers retours,
améliorez la version 2.

Si ¢a ne marche pas ? Pour-
quoi ? Demandez aux per-
sonnes a qui vous avez pro-
posé cette 2éme version,
puis analysez leurs réponses
: pas le temps, pas envie, pas

d‘argent ne sont que des
réponses de surface - vos
clients consacrent ce temps,
cette motivation, cet argent
a autre chose, ce n‘est pas
comme s'ils restaient sta-
tiques. Alors a quoi con-
sacrent-ils ces énergies ? Et
pourquoi ? Du coup : est-ce
que c’est votre idée, votre hy-
pothése de départ qui n'était
pas la bonne ? Ou bien est-
ce que c'est votre message
qui est a revoir ?

Si votre phase test montre
bien quevotre hypothese per-
met aux testeurs d’obtenir de
bons résultats, mais que les
nouvelles personnes a qui
vous proposez n‘adherent
pas, c'est que soit ce ne sont
pas les bonnes personnes,
soit elles ne font pas le lien
entre votre idée et ce qui leur
fait envie : dans ce cas, c’est
votre message de vente qui
est a revoir (le contenu de
vos articles, de vos mails, de
vos pages de vente).

Aujourd’hui, vous avec des
outils variés a disposition
pour tester votre idée sans
gros budget : mails, articles
de blog, publications Face-
booR,
en!

webinaires...profitez-




Internet est un laboratoire

vos lancements plus sereins !

Quand vous entrez dans cette dé-
marche 13, vous vous 6tez de votre
propre chemin. Au lieu de garder vos
idées précieusement serrées dans
votre main, vous relachez l'étreinte
: Vous testez, vous validez, vous en-
trez vraiment dans |'ére sociale, pas
avec une plate-forme, un réseau, un
outil de plus mais parce que vous
entrez dans une relation sociale, un

échange d’individu a individu !

Internet est une table pour deux.

Le dossier mag

Le marReting traditionnel est mort, et si sa fin a été ac-

célérée par le développement du Web, étre acteur de la

. . nouvelle ére n'est pas évident non plus !
Internet est un laboratoire : profitez- : P P

en pour tester vos idées. Vous aurez i Continuer comme si de rien n‘était, c’est rester coincée

besoin de beaucoup moins de temps . avec une méthodologie dépassée alors que la donne est

(et d’argent) pour passer a l'action : : €ntrain de changer!
votre processus sera plus rapide et

stratégies fidéles a votre personnalité ?

Vous voulez plus d’'impact, et moins de stress? Avec des

Mon nouveau livre est disponible : cliquez la pour le de-
mander !

Miss Marketing Magazine | 11






https://www.amazon.fr/Sauter-pas-Transformez-passions-business/dp/2370650192/ref=sr_1_1?ie=UTF8&qid=1466094766&sr=8-1&keywords=biba+pedron
https://www.amazon.fr/Sauter-pas-Transformez-passions-business/dp/2370650192/ref=sr_1_1?ie=UTF8&qid=1466094766&sr=8-1&keywords=biba+pedron

Achetez

1CI

Commandez des maintenant
vptre exemplaire du dernier
livre de Biba Pedron
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DEVELOPPER LA CONFIANCE
Marc André Morel

Toutes les ¢tapes dun cycle de vente sont impor-
tantes, parce guelles constituent l'envers d'un pro-
cessus psychologique d'achat - point de vue client.

Voici les ¢tapes standard : .

|
l Etablir la confiance @ Découverte des be- }Presentatmn et ar- Conclusion et suivi
| (¥ soins Q gumentation de la : M apresvente
solution
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Mais
quatre
demeurera

confiance.
jamais

amoureuse,

Peu

proposez, a

tant

la seule des :

étapes qui
toujours
incompléete, est celle
consistant & dévelop- :
per une relation de :
Ce n’esté
terminé. Car :
nous le savons tous,
il ne suffit que d'un :
seul faux pas et tout
s'écroule. Que ce soit :
en affaires, entre amis,
au sein d’une relation
partout. :
importe
I'expertise que vousg
travers
des produits ou ené
qu’info-preneur,
votre valeur tient a i
20% de vos compé- :

tences

letés
incluant la
et la

CONFIANCE =
THIE + CREDIBILITE

La confiance est le :

produit de la crédibil-
ité et de l'empathie.
Dans cette équation,
I'empathie régne a
elle seule, tandis que
la somme de qua-
tre éléments
stitue le théeme de la
crédibilité : 1-affinités,
2-conformité, 3-com-
pétences et 4-inten-

con-

techniques :
et 80% de vos habi-
relationnelles,
vente |
commission. '

EMPA-

tion.

par ces

BATIR SA CREDIBILITE
I-Affinités | |l

style

O
o o

o
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Commengons
derniers.

s'agit '
du fait d‘avoir un ou
des points en com—é
mun avec votre client. '
Que ce soit une école
fréquentée, un sport,
vestimentaire,

type de personnali-
té, une activité, des
intéréts, la méme
formation profes-
sionnelle, etc. Les
affinités sont par-
fois illisibles a I'ceil
nu mais elles con-
stituent toutes des
connecteurs incon-
scients entre vous et

votre client potentiel.
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2-Conformité | Etre « con-
forme », c’est avoir ou non le
« physique de I'emploi » com-
me on dit. Par exemple, si je
prends rendez-vous avec un
conseiller financier et que la
premiere fois que je le vois, il
est vétu d’'un short et d'un t-
shirt, qu’il a les cheveux longs
etporteuneboucled’oreille,le
contraste entre mes attentes
(image ancrée conforme a un
conseiller financier) et ce que
je vois ne rencontrera pas
mon critére de conformité. Et
ce, méme si ce jeune hom-
me est le meilleur qui soit.

3-Compétences | Nous avons
tous, un jour ou l‘autre, perdu
confiance en un représent-
ant commercial, qui ne con-
naissait pas bien le produit
et nous a, par conséquent,
mal conseillé. Méme si nous
déduisons souvent toute la
crédibilité de notre vendeur
unigquement a ses compeé-
tences, il ne s'agit que d'un
seul point parmi les qua-
tre qui sont présentés ici. A
chacun de décider ensuite
s’il veut ou non donner une
deuxiéme chance auvendeur.

4-Intention | Voici I'aspect le
plus important de la crédibil-
ité. Quelle est l'intention pro-
fonde de mon vendeur? Me
servir? Ou se servir? Est-ce
que le vendeur me propose
d‘acheter cette marque de sRi
Versus une autre a cause de
la plus grande commission
16 | Miss Marketing Magazine

qu’il retirera ou il se soucie
réellement de mon expéri-
ence sur les pentes la saison
prochaine? Tout se joue ici.

Peu importe le résultat des
trois premiers criteres, méme
si je n‘ai pas d'affinités avec
mon interlocuteur (Affinités),

que je ne suis pas conforme
a l'image que I'on s'attend de
moi dans ce réle (Conformité),
et que je suis un novice dans
mon réle (Compétences),
j'aurai la crédibilité recher-
chée si mes intentions sont
nobles. L(intention) a ainsi
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Quiest-ce?

Marc André a partagé ses
messages inspirants et
divertissants a travers 7
pays, 2 continents, 16 états
ameéricains et des centaines
de villes!

L‘auditoire est tout aussi

diversifié que les régions
qui l'ont invité a les aider a
donner le meilleur d’eux-
mémes. Qu'il s'agisse de
gestionnaires, employés,
entrepreneurs, bénévoles
ou étudiants, Marc André
sait toujours intuitivement
et habilement s'adapter aux
différents groupes, organ-
isations et régions qu'il
visite.

Pour ceux qui ont besoin

d‘une conférence dans
les deux langues offici-
elles, Marc André est aussi
parfaitement bilingue. A ce
: sujet, il passe d'une langue
une forme de droit de véto. tentiels sont de plus en a l'autre, sans ne rien ré-

. plus courtes, a l'image de péter. A vous de lui donner

EXPRIMER DE L'EMPATHIE : leur fidélité et engagement le pourcentage que vous

a . s . envers les fournisseurs. isi i
L'étre humain, c'est princi- e

palement de I'émotivité, de :
I'ego, de la sensibilité. Les i Pourtant, dans une négo-
méches de nos clients po- { ciation ou interaction, nous
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en sommes toujours a nous refocaliser sur le rationnel
et les arguments intellectuels. Posez une objection a un
vendeur dans la moyenne et voyez sa réaction imme-
diate ! Il saute aux arguments. Et il va perdre. Pourquoi
avoir peur de répondre la vérité ? « Oui, c’'est vrai ma-
dame la cliente, notre service est effectivement un peu
plus cher que la concurrence, cependant, a la lumiere de
vos critéres de souci du détail énonceé plus toét, il semble
que notre expertise reconnue au pays vous offrira la
paix d'esprit que vous souhaitez, qu‘en pensez-vous ? ».

Si les politiciens savaient utiliser I'empathie en début
de discours ou de réponse a une question
sensible — comme les impébts rétroactifs
sortis de nulle part et apres une seule
semaine de pouvoir minoritaire par ex-
emple - leur vie serait plus facile et le A _
peuple moins a fleur de peau. Mais L
surtout, la confiance se gagnerait.
Aux présidentielles américaines de =
2012, le candidat républicain Mitt
Romney n‘a pas gagné le 6 novem-
bre — et on le savait déja vaincu plus
d'un mois avant. Pourquoi ? Parce qu'il
a manqué d‘empathie. On I'a méme en-
tendu mépriser les « pauvres » sur un clip vi-
déo de portable pris a son insu. Pas d’empathie, pas de
confiance. Pas de confiance, pas de vote, pas de vente.

Le scénario estle méme si, en tant que vendeur ou entre-
preneur, vous présentez votre solution proposée via une
powerpoint/Reynote léchée au quart de tour. Avant d'étre
enétatd’étudierlesprouessestechniquesdevotreoffreaux
couleurs et graphiques éclatants, les gens ont d'abord be-
soinderessentirquevous étesempathiquealeursituation.

Or, pourquoi ne pas lacher prise un peu de votre posi-
tion argumentaire rationnelle habituelle, de vos chiffriers
électroniques, de votre tenue vestimentaire impeccable?
Enlevez votre veste, retroussez vos manches, avancez-
vous pres d’eux, regardez-les dans les yeux, prenez un
moment et dites — dans vos mots — ce que vous res-
sentez réellement quant a leur situation et combien il
vous importe de contribuer a les aider a régler leur pro-

bleme. Méme si cet exemple ne colle pas a votre réali-
18 | Miss Marketing Magazine

: té, vous comprenez l'idée générale
i — de sortir de la téte (technique) et
de passer par le coeur (empathie).

De plus en plus, les employés recher-
chent des leaders authentiques, qui
se mettent a leur niveau et qui dis-
- ent les choses comme elles sont.
J'ai en téte un étre remarquable, un
leader de la nouvelle génération, Thi-
* erry Cadieux, qui est au service de la

Fonction Publique Fédérale ici
au Canada. Ses équipes
I'adorent. De méme
B\ que ses collégues,
patrons, les sous-
ministres - et
méme les con-
férenciers | )
Thierry avait les
cheveux longs,
attacheés avec
un élastique la
premiere fois que
j'ai présenté un atelier
sur l'esprit d’équipe a son
groupe en 2008 a Ottawa. Nul be-

. soin de vous dire qu‘au niveau con-
formité, la note de passage n'était
pas atteinte. Cotée compétence, c'est
certain que son jeune age ne pou-
: vait rivaliser avec les connaissances
des plus expérimentés. Pour ce qui
est des affinités, je présume que
son style bohéme I'a éloigné des
cercles traditionnels de cette élite
bicentenaire au sein de la Capitale
Canadienne. Par contre, vous l‘avez
. deving, ses intentions sont tellement
pures, et son humanisme (empathie)
tellement présent, que cet anticon-
formiste est I'un des hauts dirigeants
les plus en vue au pays. Ah oui ! Bien
entendu, les résultats sont la aussi !
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Le graphisme et la vente

Raconter une histoire haute en couleurs pour mieux vendre

Muriel Ebrahime

Indépendante (Muse Studio)
36 ans, 2 enfants (Tino, 2 ans et Cha, 2 mois)

Bruxelloise, namuroise d origine

muriel.ebrahime@gmail.com
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and vous vous préparez
n rendez-vous, qu'il soit
onnel ou personnel,
apprétez en fonc-
ersonne que vous
Vous choisis-
tailleur pour
ans et des

L'importance d‘une bonne
communication

Comment faire intervenir le
graphisme dans la vente ?
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papier. Par contre, son applica-
tion va différer selon les types
de supports (site internet, dépli-
ant, etc.), chacun ayant sa spéci-
ficité en termes de lecture.

Dans le domaine du web, il est
assez facile de mesurer I'impact
des couleurs, des polices ou des
photos utilisées, et méme de la
structure de l'information sur la
page. On procede par un sys-
téeme de A/B testing qui vous
permettra d'essayer plusieurs
options graphiques et d’en choi-

milieu de l'impression,
ique n’'est pas ap-
audra donc recourir
ommunes pour
punication de

Quel graphisme fait vendre ?

Dans le domaine du luxe, vous
allez utiliser des matieres dif-
férentes dans les impressions
(pelliculage velours avec du ver-
nis brillant), jouer sur les sensa-
tions du toucher, des couleurs
comme celle de l'or, le noir ou
encore le blanc. Préférez la sim-
plicité a I'image d’Apple.

Pour vendre des produits riches
en émotions, les mémes codes
sont importants : vous allez
jouer sur les couleurs et les vi-
suels. Vous remarquerez les
emballages de céréales pour
le petit déjeuner, aux couleurs
vives la plupart du temps, avec
des éléments graphiques dy-
namiques qui vous réveillent.
Ou des pots de yaourts avec
des images de fruits qui évo-
quent la nature.

En ce qui concerne votre
marque, un simple changement
de couleur peut faire la dif-
férence. Mc Donald I'a bien com-
pris et a changé le fond de son
logo rouge en vert afin de faire
asser le message de « nature
e sous-estimez pas l'impact
5 choix graphiques, ils ont
e incidence sur l'acte
affiliation et de confi-
eure facon de tra-
ster et d’adapter.

era inspirée
ondateur

« La laideur se vend mal »




QUELS SECRETS DE COMMUNI-
CATION VONT DECUPLER VOS

VENTES

Marco Brandelard

90% des informations transmises au cervean sont visuelles. Notre cervean traite les visuels 60.000 fois plus vite
que les textes. Do l'importance de la vidéo dans votre communication. Cest le moyen actuel le plus performant
pour promouvoir un produit, diffuser une formation. Mais, allez plus loin encore, pensez animation!

Je vous livre un secret

Voici le moyen le plus dy-
namique et personnalisé pour
vendre votre produit:

Racontez une histoire

Parlez de votre produit en ra-
contant une histoire, comme
un témoignage, une anecdote,
ou comment |'idée de vendre
ce produit vous est venue. En
tout cas parlez-en avec passion
et pertinence. C'est le secret
premier qui va donner l'envie
d‘acheter votre produit.Une vi-
déo d‘animation avec un bon
scénario va booster les perfor-
mances de votre campagnhe
marReting, Vous attirez les
prospects vers votre site, vous
augmentez vos ventes.

L'animation vous fait entrer dans
un univers plus amusant, plus
coloré et presque digne d'une
grosse production ameéricaine.

L'animation vous permet tous
les décors possibles, des effets
spéciaux et un grand nombre de
figurants a moindre frais.

Imaginez le colt d'une vidéo
réelle avec du décor et des fig-
urants. Et ces vidéos peuvent
méme étre interactives. Avec
une vidéo d‘animation, vous
présentez vos produits ou ser-
vices lors d‘un salon, vous créez
des spots publicitaires, vous
les placez sur votre site web et
vous les distribuez sur Youtube
ou Facebook et autres réseaux
sociaux. Lanimation est une
solution efficace, performante,
amusante et économique pour

présenter vos produits, diffuser
vos formations et vendre avec «
animation ». Votre succés n'est
pas loin. Soyez juste original
dans vos articles.

Et votre succes est assuré!

J'ai envie de vous aider. J'ai choi-
si de partager avec vous mon
expérience et mes connais-
sances acquises sur internet,
vaste sujet. Je suis graphiste de
formation, depuis plus de 30
ans, j'aime mon méetier et je me
suis spécialisé en fabrication de
site internet il y ade ¢ca quelques
années. Les sites que j'ai reali-
sés, au début, étaient des sites
du type « carte de visite». Des
sites qui n‘étaient la que pour
présenter une activité mais
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dont les pages sont
statiques et
mises a jour. Ce que les

clients me demandaient

rarement

le net mais ne rapportait
aucun nouveau client.
J'ai réfléchi longuement
et je me suis dit que je
sous-exploitais cet outil
si puissant qu’est le net.
Grace a la puissance
d'un ordinateur actuel
et les progres realisés
ces derniéres années
sur le net, je me suis dit
qu’il devait exister des
moyens
le marketing afin de
booster I'activité grace a
internet. Je me suis de-

mandé comment créer ;
i Je ne m'adresse pas

¢ vraimentici aux grandes

un site qui rapporte, un
site a succes. Un site
qui, grace a des pro-

grammes bien précis,

trouve sa cible, crée des
listes de prospects et de
clients dans les niches
bien précises d'une ac-
tivité quelconque. Et
tout

ceci au-to-ma-ti-

que-ment. Je me suis

beaucoup documente,

notamment aux Etats-
Unis.

lls sont a la pointe sur ce
sujet. Et j'ai découvert
des programmes ex-

traordinaires. Des pro-

grammes d‘animations,

de présentations, de
recherche de
d‘auto-répondeur, de
distribution de forma-
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d‘automatiser

cibles,

tions, d'affiliations etc.

J'ai décidé de partager

ces découvertes avec

i vous et de rendre le
était une présence sur

marketing sur internet
a la portée de tous. Jai
tous ces pro-
grammes, j'ai passé des

acheté

centaines d’heures a les
comprendre et les tes-
ter. Trés vite je me suis
apercu que j'en avais
méme acheté qui fai-
saient double-emploi,
mais bon, cela m‘a per-

mis de les tester et donc

de les comparer pour ne
garder que les meilleurs
ou ceux que j'estime
étre les plus conviviaux
et faciles a utiliser.

entreprises qui ont des
moyens et des budgets
marketing élevés, mais
bien a tous ceux qui
révent a leur indépen-
dance financiére, qui
ont l'intention de vendre
un produit, leurs con-
naissances ou leur ac-
tivité, et de jouir de leur
temps de travail comme
ils 'entendent.

Internet est une chance
pour toute personne qui
saura la saisir. Et tout le
monde peut avoir cette
chance de réussir.

On commence ?

Les prochaines lignes
sont le commencement
de votre nouvelle vie !

Avec ou sans produit,
vous pouvez vendre sur
internet En effet, vous :
pouvez vendre sur le net
VoS propres produits ou
services et méme ceux
gdes autres. Mais cedi |
pourra faire I'objet d'un i
autre article, car le sujet
est vaste. :

* Vous n‘avez pas de
site

Si vous avez l'envie
d‘avoir votre site, sa-
chez que dées que vous
l'aurez, les ventes ne
vont pas venir toutes
seules. Vous aurez un
nouveau site parmi
des millions d‘autres
sites et méme s'il y en
aura moins dans votre
créneau, il faudra vous

faire connaitre.

Pour que les inter-

nautes arrivent sur
votre url, votre adresse
de site, il faudra re-
specter quelques se-
crets, lesquels

vous serez rarement

sans

visible.

Mais ne vous inquiétez
pas, je vous livre beau-
coup de ces secrets
sur mon site.

WWWw.siteasucces.com

Et j'ai encore de nom-
breux articles a écrire
car le sujet est vaste.

. Vous avez déja
un site en ligne

Si vous possédez deéja
un site, vous devez

certainement  savoir
qu’il n‘est pas simple
de vendre sur internet.
Si vous avez des ven-
tes, en avez vous suf-
pour en

vivre? Si oui, c'est déja

fisamment

trés bien!

Sinon, vous devez étre
décu et méme avoir
envie de renoncer a
vos ventes en ligne.

Ca m’est arrivé aussi,
quand je ne connais-
sais pas les tech-
niques de markReting
que j'ai decouvertes

récemment.

Entrez dans la bou-
tique

Que vous soyez en
ville ou sur le net, c'est
a peu pres pareil, votre
boutique doit étre at-
trayante,
produits ou services
qui intéressent et qui
rassurent vos clients

avec des

ou futurs clients.

En ville, vous
la vitrine qui

avez
vous
donne envie de rent-
rer, et dés que vous
étes a l'intérieur, c'est
la présentation du
produit qui vous at-
tirera, pourvu qu'il y
ait un maximum de
renseignements sur ce
produit ou que le ven-
deur soit sympathique,
surtout empathique, et
qu’il vous donne les in-
formations les plus de

pertinentes  possible



http://www.siteasucces.com

qu’il m‘est arrivé de connai-
tre mieux le produit que le vendeur, ce qui n'était
vraiment pas a son avantage. Voila une raison ideé-
ale de rater une vente !

La boutique en ville reste cependant trés locale.

Pour votre boutique sur le net, c’est a peu pres la
méme chose.

Mais sachez qu‘un internaute vient sur internet en
premier lieu pour se renseigner et non pour acheter.
Linternaute a la possibilité de naviguer d'un site a
I'autre en quelques clics. Ce n‘est pas comme dans
un magasin ou il peut avoir l'objet en main et étre
influencé par un bon vendeur.

Mais ce qui est intéressant sur internet, je trouve,
c'est que vous pouvez rapidement obtenir tous les
renseignements que vous cherchez sur un produit.
Vous pouvez donc connaitre a fond les caractéris-
tiques d’'un produit et ensuite I'acheter en ville.

C’est ce qu'il faut éviter.

Donnez confiance a l'internaute par vos conseils,
votre pertinence, votre expérience.

Donnez-lui envie de rester sur votre site et fidélisez-
le.

Comment bien informer

J'ai découvert sur de nombreux sites, en les par-
courant, qu’ils proposaient souvent leurs produits

ou services de facon « diffuse » et technique, trop
technique.

Surtout, et c'est important, vulgarisez votre informa-
tion. Mettez vous a la place de l'internaute lambda
qui ne connait pas forcément tous les termes tech-
niques utilisés dans votre profession. Simplifiez ! )'ai
vu, notamment sur des sites de coaching, I'emploi
de termes incompréhensibles pour le commun des
mortels mais qui donne un coété scientifique et in-
tellectuel a leur service. Cela va, bien évidemment
faire fuir toute une catégorie de visiteurs.

Et encore pire, j'ai vu des sites qui ne citaient que
les noms scientifiques de leur soi-disant thérapie
sans en expliquer le sens, comme si tout le monde
connaissait leur science... a moins que ces gens de-
sirent n‘avoir qu’‘une clientéle d‘élite ? Mais je pense
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un
maximum, racontez des histoires, surtout en coach-
ing de bien-étre et de santé, c’est fort apprécié.

Proposez des témoignages,

Que vous vantiez vos produits, rien de plus normal
puisque vous les vendez.

Mais rien n‘est plus rassurant qu’un témoignage de
gens qui ont pratiqué vos services ou acheté vos
produits et qui en sont contents.

Comment accueillir votre visiteur

Votre visiteur parcoure votre site, s‘intéresse a votre
contenu, lit vos articles qu'il trouve originaux. Mais
ne croyez pas que pour autant il va vous contacter
via un simple bouton « Voulez-vous en savoir plus
?»

Non, il est a un clic de vos concurrents. Et s’il sort de
votre site, il n"y reviendra plus.

Il Faudrait donc, avant qu’il sorte, que vous ayez pu
avoir ses coordonnées.

Vous devez donc lui demander de vous donner son
adresse mail car il ne vous la donnera pas de lui-
méme.

Et, surtout, attention a ce que vous écrivez.

Une phrase du genre: « Si vous voulez acheter mon
super produit, veuillez me laisser votre adresse mail
» fera certainement fuir votre interlocuteur.

Cela va de soi. Que feriez-vous a sa place? Vous
n‘aimeriez pas qu’‘on vous pousse a la vente de cette
maniere.

Non, donnez I'impression a l'internaute que c’est lui
qui prend la décision.

Offrez-lui un cadeau
Et écrivez simplement, par exemple :

Pour vous remercier de vous étre intéressé a cet ar-
ticle, je vous offre mon ebooR « Comment créer un
site a succes ».

Ayez la gentillesse de nous laisser votre prénom et
votre adresse mail et vous recevrez immeédiatement
le lien pour télécharger cet ebooR. De cette facon,
vous aurez beaucoup de chance de recevoir son ad-

resse mail car qui n‘aime pas recevoir un cadeau ?
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Son mail contre un ca-
deau, c'est un bon deal,
non ?

C'est pourtant une tech-
nique vieille comme le
monde. Vous avez déja
dda recevoir par cour-
rier ce genre de pub-
licité. On vous propose,
par exemple, une jolie
tablette digitale gratu-
ite. 1l suffit simplement
de remplir le formulaire
et de vous abonner au
magazine untel pour 6
mois avec un essai de
30 jours.

Et hop, grace a ce ca-
deau, vous étes capturé
dans une liste de clients
potentiels.

C’est le méme principe
qu’il vous faudra utiliser
sur votre site.

Mais comme vous étes
sur internet, le plus sim-
ple et le moins colteux
pour vous serait d'offrir
un cadeau télécharge-
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able, cela peut étre un
eBookR ou une vidéo,

une mini formation ou
un extrait audio.

Et tout dépend du con-
tenu de votre site. En-
voyez surtout
deau en rapport avec
votre produit.

un ca-

Si vous avez un site sur
le markReting du web,
ne lui offrez pas un eB-
ooR sur la passion des
chiens. Pour cet exem-
ple, envoyez-lui plutét
un eBooR sur le market-
ing ou une petite forma-
tion en video.

. Vous avez ap-
pris les bases du prin-
cipe de vente sur le net.

. Vous avez don-
né de l'information per-
tinente.

. Vous avez récu-
péré l'adresse mail de
VOS prospects.

Et maintenant, vendez!
Votre atout majeur

Si vous présentez les
choses de manieére orig-

inale sur votre site, vous
pourrez déja augmenter
VOS ventes.

N’hésitez pas a raconter
des histoires. Ces his-
toires doivent étre posi-
tives et vont, a coup s0r,
captiver votre auditoire.

En tout cas, les adress-
es mail que vous avez
récoltées  s’inscriront
dans une liste de pros-
pects et c'est la votre

atout majeur.

Certains de vos lecteurs
peut-étre déja
commandé
produit, c'est super. Et
s'ils sont satisfaits, ils

auront
votre

commanderont sans
doute une nouvelle fois
un produit chez vous.
Tout dépend du nom-
bre de produits ou ser-
vices que vous avez a
proposer. Mais, méme
si vous avez plusieurs
centaines de choses
a vendre, il faudra les
convaincre d‘acheter. lls
ne le feront jamais tout
seul.

Pour vos prospects,
ceux qui n‘ont encore
rien commandés chez
vous, il vous faudra
créer avec eux une
bonne relation, une re-

lation de confiance.

Vous devrez communi-
quer avec eux réguliere-
ment et certainement,
un jour, ils passeront
commande d'un de
vos produits et puis un
deuxieme...

Alors, qu‘attendez-vous
pour
augmenter vos ventes
de produits ou services
tres rapidement.

agir, vous allez

En résumé,

Il ne suffit pas d‘avoir
une jolie photo de votre
produit simple-
ment un bouton « Com-
mande ».

avec

Les gens ne vont pas
sur internet pour achet-
er mais bien pour se
renseigner !

Et comment avoir



quelqu’un
qui ne veut pas acheter ?
Et bien, c’est tout simplement
en lui offrant ce qu‘il recherche,
des renseignements, des infor-
mations pertinentes sur votre
produit.

Votre produit aura certaine-
ment de la concurrence, alors
soyez original, complet et hon-
néte dans votre description. Et
vous verrez que, si l'internaute
est rassuré sur le sérieux de
votre site et de vos conseils,
il achétera en toute confiance
chez vous. Si les gens vont sur
internet, c'est parce qu'ils ont un
probléme. Soit ils cherchent un
renseignement, soit ils cherch-
ent une solution a un probléme.
Montrez leur que vous avez la
solution a leur probleme.

Rédigez du contenu pertinent,
intéressant et original. Vous
allez captiver votre lecteur.

Donnez envie a ce lecteur d'aller
plus loin dans votre site grace a
des titres fascinants.

Prenez exemple sur les maga-
zines. lls sont en vitrine avec
des titres accrocheurs qui don-
nent envies de les acheter pour
découvrir la suite a lI'intérieur de
ce magazine.

Faites exactement la méme
chose sur votre site.

Exemples de titres accrocheurs
dans un site comme le mien:

* Quels secrets de communica-
tion vont decupler vos ventes ?

* Comment une bonne idée peut
se développer toute seule ?

+ Comment internet va changer

votre facon de travailler ?

+ Comment capturer vos pros-
pects automatiquement ?

Ces titres donnent envie d‘aller
plus loin dans le site. Vous au-
rez plus de chance d’intéresser
VOS prospects par la suite.)ai re-
découvert une passion :

- La passion de créer des scé-
narios,

- De concevoir des textes accro-
cheurs, ces textes qui vous don-
nent envie d'en savoir plus.

- De scénariser vos produits

avec pertinence car chaque
produit a une histoire.

- De présenter cette histoire
en animation sur tous les nou-
veaux médias

- Des exemples sont visibles sur
mon site:

- http://www.siteasucces.com/

project/vendre-produit-service-
animation/

En me contactant, je pourrai
vous expliquer comment vous
aider a mettre en pratique tous
ces conseils
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Storytelling : des histoires qui
font vendre

Giselle Hardt est formatrice,
autenre, conférenciere et dirige-
ante de Talk21 ead, société ba-
sée a Casablanca, spécialiste en
storytelling  pour l'univers des
présentations  professionnelles
stratégiques. Elle offre des con-
férences, conseils et formations
qui vous aident a devenir un
leader-communicant.

26 | Miss Marketing Magazine

\
\

Depuis quelques années, les
techniques narratives sont de
plus en plus utilisées par le mar-
Reting et les ventes. Mais savez-
vous ce qu’est vraiment le sto-
peut
donner un grand coup de pouce

rytelling et comment il

a votre affaire?

Giselle Hardt

Le storytelling n‘est pas une
mode, mais la reprise d'une tra-
dition millénaire.

Depuis la nuit des

lorsque les gens se réunissaient

temps,

autour du feu
leurs aventures, leurs réussites,
leurs échecs, leurs expériences

— pour raconter



http://www.Talk2Lead.com/

tristes et heureuses -, depuis
Aristote jusqu’aux superpro-
ductions hollywoodiennes, les
techniques utilisées par le Sto-
rytelling ont conservé la méme
structure, avec des protago-
nistes, des conflits, des climax.

Aujourd’hui la narration devi-
ent un outil stratégique dans
la communication des entre-
prises, et elles sont de plus en
plus nombreuses a adopter le
Storytelling pour illustrer leurs
valeurs et créer l'adhésion du
public interne et externe.

Pourquoi le Storytelling devient-
t-il un concept stratégique en
entreprise ?

Aujourd’hui plus que jamais les
gens veulent affirmer leur indi-
vidualité et en méme temps ap-
partenir a un groupe, étre con-
nectés a des personnes, des
entreprises, des marques qui
les ressemblent.

Les discours impersonnels,
commerciaux et somme-toute
“creux” des entreprises perdent
vite du terrain face a une popu-
lation en recherche de “sens”.
Des enquétes ont montré a
quel point le consommateur
est peu sensible aux messages
publicitaires, mais est prét a
écouter l'avis d'autres consom-
mateurs. Le client interne et ex-

terne ne veux plus lire ni enten-
dre les "valeurs et missions” de
I'entreprise. |l veut les déduire
et les vivre. Cela se fait par une
histoire authentique et inimita-
ble, qui démontre réellement les
valeurs intrinséeques de votre
société, produit ou service.

En réalité, raconter une histoire
Cc’'est créer une attache émotion-
nelle qui facilite la compréhen-
sion, la mémorisation et la dif-
fusion d'un message. Deés lors
que votre entreprise décide de
raconter une histoire, elle crée
un lien plus étroit avec son pub-
lic cible. Laissant de coté |'idée
« entreprise X consommateurs
», vous favorisez le partage des
émotions et créez un rapport
avec le public qui facilite son
engagement et apporte forcé-
ment des avantages pour votre
entreprise.

Les histoires génerent
I'émotion, et nos décisions sont

émotionnelles.

Les histoires ont un accés direct
vers le cerveau émotionnel... et
contrairement a la croyance de
la plupart, 90% de nos décisions
sont dictées par I'émotion.

Le marReting récent travaille
essentiellement sur |'é@motion

pour capter l‘attention, pour
faire agir, pour devenir une ré-
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férence, pour s’inscrire dans la
mémoire du consommateur et
vendre plus et plus cher.

Pour prouver cette théorie, Rob
WalRer et Joshua Glenn ont ré-
alisé une expérience...

Un gain de 2.700% grace aux
histoires

Le duo voulait savoir pourquoi
certains produits sont vendus a
des prix beaucoup plus éleves
que ceux d‘autres produits ap-
paremment similaires. Pour ve-
rifier I'hypothése que les gens
apprécient davantage un objet
selon le contexte dans lequel le
produit est mis en scene, ils ont
monteé une curieuse expérience
. ils ont achete divers produits
ordinaires et bon marché (en-
trel1$ et 4$),etont ensuite de-
mandé a 200 écrivains créatifs
d’'inventer des histoires autour
de ces objets.

Les objets, ainsi mis en valeur
grace a des narrations, ont éeté
mis en vente sur eBay, pour tes-
ter la fluctuation ou non de la
valeur accordée a ces objets-la.
Le résultat a largement dépassé
leurs expectatives :
des objets acquis a l‘origine
pour un montant de 128,74 s, a

I'ensemble




été vendu pour la somme totale de 3.612,51 $, soit sur l'aspect désaltérant de celle-ci.

une majoration de 2.700%. Tous les efforts de la marque sont focalisés sur
La morale de I'histoire : une narration congruente le fait de faire entrer les consommateurs dans
et qui « fait sens » pour le consommateur, peut I'univers de Red Bull, c’est-a-dire, dans un monde
augmenter significativement les bénéfices de 100% aligné a I'essence du produit.

votre entreprise en vous permettrant de pratiquer Durant ces 15 derniéres années, des montres com-
des prix plus élevés pour les produits ou services me Coca-Cola ou AB InBev et bien d‘autres play-
en apparence similaires a ceux de vos concur- ers ont tenté de les copier sans jamais avoir réussi
rents. a conquérir une participation significative sur le
Mais qu’est-ce qu‘une bonne histoire? marché. « Nous n‘emmenons pas notre produit
Une bonne histoire est une histoire qui vaut la aux consommateurs, nous le rendons disponible.
peine d'étre entendue, du point de vue du public. Ceux qui s’identifient a notre mode de vie viennent
Il doit se dire : avec ce produit, cette entreprise, a nous. », a declareé Dietrich Mateschitz, le patron

ce service, ma vie va changer : je vais gagner plus de Red Bull. C'est beau nest-ce pas ?
d‘argent, plus de temps, plus de succes, plus de Quelle histoire voulez-vous raconter ?

securité... Aprés avoir trés bien analysé votre client idéal,
La premiére chose a faire avant de commencer vous pourrez construire et utiliser plusieurs his-
a écrire votre histoire est de connaitre parfaite- toires. Voici trois types de narration qui seront tres
ment le client et ses valeurs. En fait, si vous voulez bénéfiques pour vos ventes :

mettre en place une strategie de storytelling per- 1. L'histoire de votre entreprise : cette histoire
tinente et efficace, il faudra combiner vos val- a bien un début, mais elle n‘a pas de fin. Vous et
eurs avec celles de votre client idéal. Il est indis- votre équipe, vos partenaires et vos clients, la con-
pensable de trouver les valeurs universelles que struisez ensemble, quotidiennement. Cette
I’histoire de votre marque souhaite véhi- histoire qui démontre les valeurs pro-
culer, qui coincident avec celles de " fondes, ’ADN de votre entreprise,
vos clients potentiels. Vous con- 4 A _ : doit se transmettre et étre val-

naissez le dicton « Qui se res- : orisée par toute I'équipe.
semble s'assemble » ? Entre

les marques et les consom- o
2. L'histoire de

votre produit : comment,
pour qui et pour quoi vos
Coca-Cola bien sdr, qui a ’ ' produits ont été créés ? En
commencé a utiliser le story- racontant I'histoire de vos
telling bien avant que les mar- produits et les raisons qui
Reteurs ne I'appellent comme ca. vous ont amenés a les dévelop-
Mais pour moi la plus grande ré- per, vous invitez vos clients a faire
férence actuelle sur le sujet est Red Bull. partie de I'histoire. Dés lors qu‘un client

Son ADN est bien défini sur le sport extréme et participe a votre histoire il n'est plus client, mais

les divertissements impliquant des jeunes. Cet devient fan !

mateurs, ¢a fonctionne aussi.

Un exemple ?

ADN n’‘est pas seulement raconté, mais il est
exposé au moyen de nombreuses actions lors 3. L'histoire du client : ici vous jouez le role

d'événements, ce qui est I'élément principal du d‘adjuvant et votre client est le héros de votre his-
succes fulgurant de la marque qui, remarquez, n‘a toire. Quel était son probléme ? Quelle solution
jamais communiqué sur le gott de leur boisson ni a-t-il trouvé? Comment vous (votre produit ou ser-
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vice) I'avez aidé a la retrouver ? Lorsque vous montrez que
vous connaissez parfaitement et que vous comprenez votre
client, il se sent valorisé.

Héros, mais pas infaillible

Toutes les histoires suivent un méme modéle. Elles ont un
début, un milieu et une fin, un héros, un antagoniste et un
adjuvant. Mais attention : le héros ne doit pas étre un super-
héros !

Le héros de votre histoire n'a pas de faiblesses ? Pas de dé-
tracteur ? Pas de probléeme ? Alors il n'a pas d'intérét.

Trop souvent les histoires et les présentations d’entreprise ne
montrent que les forces de celle-ci, ou de ses produits, de ses
dirigeants. La vie serait-elle un long fleuve tranquille ? Per-
mettez-moi d’en douter.

L'archétype du « héros » étant de nature a inspirer, certains
professionnels se parent de la cape de super-héros, montrant
des fragments spécifiques de leurs trajectoires, qui peuvent
étre considérées comme exemplaires. Mais tout étre humain,
comme toute entreprise, a ses moments de faiblesse. C'est
justement dans les situations extrémes que nous pouvons
apprécier son potentiel.

N’essayez pas d’étre parfait : ce sont les obstacles que vous
(ou votre produit) avez surmontés qui donnent un caractéere
humain et créent la connexion avec le public. Avez-vous com-
mencé a partir de rien ? Subi des échecs ? Soyez fier de mon-
trer vos vulnérabilités. Méme Superman a sa Rryptonite...

Le storytelling : un outil puissant et gratuit

Mieux communiquer, créer des liens, impliquer le public,
transformer les clients en fans et augmenter votre chiffre
d’'affaires en racontant des histoires c’est possible. Mais la
meilleure partie de cette histoire est que la narration est a la
portée des micros, des petites, des moyennes et des grandes
entreprises. Vous n‘avez pas de budget ? Vous n‘avez pas
d’excuses. La matiere premiere est déja entre vos mains.

Toute entreprise, comme tout étre humain a une ou des his-
toires a raconter. Votre investissement sera le temps et la
créativité que vous serez disposé a y consacrer.

Dernier conseil : impliquez votre client
au niveau personnel a travers le story-
telling.

C'est d'ailleurs le premier point de la Mé-
thode HARDT : Humaniser la commu-
nication. Les gens se connectent avec
d‘autres gens, et encore davantage avec
des personnes qui leur ressemblent.
Offrez des arguments spécifiques, mar-
quants, qui touchent les individus, pas «
les consommateurs ». Mettez votre cli-
ent au centre de votre intérét, faites-en le
héros de votre histoire, et vivez heureux
pour toujours.

Si vous voulez transformer une idée, un
projet, un produit ou méme votre marque
personnelle en une bonne histoire et ap-
prendre a la divulguer, consultez notre
agenda de formations ou contactez-moi

directement.

Miss Marketing Magazine | 29




\_)TALKZLEAD

STORYTELLING CANEVAS

Créez, structurez et partagez votre histoire.

Retrouveztous nos conseils sur le storytelling sur notre site
www.talk2lead.com




Evénements

[Participez aux prochaines formnr
4

.

Retrouvez-moi sur les réseaux sociaux :

https://www.facebooR.com/gisellehardt

https://twitter.com/hardtgiselle


http://www.talk2lead.com
https://www.facebook.com/gisellehardt
https://twitter.com/hardtgiselle







S offrir le luxe d'une vie géniale,
oui cest O votre portee

Sylvie Rieux

«S'offrir le luxe d’une vie géniale est a la portée. selon moi. de chacune d’entre
nous car nous détenons un (résor sous-estimé »

Si je vous disais que vous détenez tout ce qu'il faut pour accéder a ce que vous pouvez faire de mieux et
que vous possédez celte puissance et ce pouvoir de vivre la vie selon vos propres conditions, en affirmant
votre ambition, en donnant de I'ampleur a votre activité et a votre vie de femme, me croiriez-vous ?

Je coache des femmes talentueuses, brillantes qui ne le savent pas, qui sous-estiment leur génie, cette ca-
pacité extraordinaire, propre a chacune qui leur permet de jouer GRAND. Je leur apprends a le libérer pour
affirmer leur présence, leur impact, et a faire rayonner leur grandeur avec style et élégance tout simplement.

Avec Style parce que vous étes unique et vous détenez votre propre style. Chaque femme détient sa propre
singularité en mettant en accord ses capacités et ses sensibilités.

Avec élégance, parce que cela va étre sans précipitation, pas a pas, étape apres étape, avec souplesse,
flexibilité, dans une posture d‘apprentissage constant, pour un impact optimal.
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Tout simplement : il n'y a rien de simpliste ou de su-
perficiel, il s'agit d’exprimer I'essentiel pour que la
magie se produise ; vous stoppez le mental, vous
exprimez votre sincérité, votre franchise et votre au-
thenticité pour aborder les choses sans crainte et
appréhension.

Cela va faire 12 ans que je travaille avec les femmes
potentiellement puissantes, et je suis toujours dé-
solée de les voir gacher leur vie personnelle et leur
carriére a la recherche de leur juste place.

Pour l'avoir vécu auparavant dans ma premiere
partie de vie professionnelle durant 23 ans, je sais
que prendre sa place dans le monde du travail et
de I'entreprise est un parcours de la combattante.
J'ai été confrontée comme vous a ce que Vous Vi-
vez aujourd’hui, a des fonctions de dirigeante avec
les doutes, les appréhensions, les peurs et méme
quelquefois les humiliations. J'ai été complexée par-
ce que je ne me sentais pas a ma place, ou quand je
voulais évoluer, je me disais : « Mais qui es-tu pour
vouloir faire ¢a ? ». J'ai connu la peur de ne pas en
savoir assez pour me lancer dans un projet, ne pas
oser demander de I'aide par crainte de passer pour
une godiche, me comparant sans cesse avec ceux
qui sont en place depuis des années. Ajoutez a cela
le syndrome de « la fille bien comme il faut » : qui fait
plaisir surtout et avant tout aux autres, qui rentre

Le dossier mag
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SYLVIERIEUX

www.sylvierieux.com

dans le rang sans compter ses heures, en attente de
la reconnaissance pour les bons services rendus.

Jusqu’‘au jour ou tout s'écroule : vous recevez
un électrochoc qui vous ouvre les yeux en vous
amenant a découvrir que votre vie professionnelle
et personnelle, pendant des décennies n‘a été que
conformité, docilité, disponibilité sans faille, accep-
tation, oubli de soi et de ses proches. Une seule
chose comptait : agir parfaitement pour étre par-
faite et répondre aux diRtats « il faut » et « on doit »
sans sourciller. Jusqu‘au jour ou vous réalisez que
ce n'était pas la vie que vous désiriez.

Cette décharge de haut voltage a transformé ma vie
. je me suis offert le luxe de vivre une vie géniale. Et
mon luxe ne consiste pas en une vie matérielle opu-
lente, bling-bling, fastueuse. Mon luxe c’est de faire
ce qui m‘anime, de choisir mon rythme, de vivre de
ma passion : simplifier la vie des femmes en leur re-
donnant accés a leur puissance et leur pouvoir per-
sonnel pour libérer la version la plus géniale d'elle-
méme et vivre la vie de leur choix.

Vous souhaitez y accéder ? Je vais vous faire gag-
ner du temps en vous donnant quelques clés
largement approfondies dans mes programmes
d’accompagnement que je travaille avec mes clien-
tes.
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Clé #1:révez GRAND comme si
vous y étiez

Ou tout simplement déco-
incez-vous, imaginez y étre,
imaginez le faire, imaginez le
vivre, le sentir, le respirer. Notre
cerveau ne fait pas la différence
entre visualiser une action et
la faire (technique largement
utilisée par les sportifs de haut
niveau). Prenez un moment, fer-
mez les yeux si cela vous aide,
respirez 3 fois profondément et
imaginez votre vie géniale sans
modération en vous posant ces
questions — parlez au « je », au
présent, et allez dans le détail :

- Ou vous trouvez-vous
? Avec qui étes-vous ? Est-ce le
matin, le soir ?

- Que faites-vous ? Que
voyez-vous P Qu'entendez-
vous ? Que ressentez-vous P
Que vous dites-vous ? Quelles
odeurs sentez-vous ? Quelle
saveur avez-vous ?

- Sur quelles compétenc-
es, expertises, capacités, con-
naissances vous appuyez-vous
pour accéder a cette vie géniale

- En quoi est-ce impor-
tant cette vie géniale pour vous
? Pourquoi ? Que croyez-vous a
ce moment-la sur vous, sur les
autres, sur le monde ?

- Quel genre de personne
étes-vous ? Comment vous
décrivez-vous ? Quelles sont les
images, les sons, les mots qui
vous viennent a l'esprit quand
VOus pensez a vous-méme dans
cette vie géniale ?

- Pour quelles raisons
étes-vous la ? Quelle est votre

contribution aux autres ?

Vous pouvez ajouter a cela un
« tableau de vision de réves »
sur un format A3 qui consiste a
coller des photos, des images,
des mots, des pensees qui il-
lustrent votre vie géniale : la
personne que vous révez d'étre,
le lieu dans lequel vous désirez
vivre, les personnes qui vous
entourent, les loisirs auxquels
vous souhaitez vous consacrer,
votre vie spirituelle etc. Gar-
dez précieusement ce tableau
proche de vous pour ne pas per-
dre de vue vos réves, pour les
voir tous les jours.

Clé #2
I'altitude

L'attitude géneére

Les attitudes, votre état d'esprit,
sont des habitudes de pensées
et votre facon de penser va in-
fluencer directement votre fa-
con d’agir. Pour mener la vie
géniale dont vous révez, vous
devez exercer un controle sur
vos croyances. Ces certitudes,
ces convictions que vous portez
sur vous, sur les autres, et sur
tout ce qui vous entoure. Sivous
croyez que vous ne pourrez ja-
mais accéder a la vie géniale
dont vous révez, cette croyance
devient vraie car votre pensée
négative va avoir une influence
directe sur votre maniere d'agir
ou de non-agir et sur vos émo-
(décourage-
ment, démotivation, coleére..).
C’est un véritable auto sabotage
en puissance.

tions/sentiments

- Quelles sont les 3
croyances limitantes qui
vous empéchent aujourd’hui
d‘accéder a votre vie géniale ?

- Que devez-vous croire
dés maintenant sur vous, sur les
autres sur votre environnement
pour vivre pleinement une vie
géniale ?

Clé #3 : Tremblez, mais osez
quand méme
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Avoir peur est tout a fait naturel sauf que cette
peur, quand elle prend beaucoup de place,
peut vous empécher de réaliser vos réves, peut
bloquer I'accés a vos désirs les plus profonds
en projetant des scénarios catastrophiques,
en faisant émerger les pires situations, en
faisant naitre le doute. Avoir peur de prendre
la parole en public, avoir peur de prendre des
décisions, de changer de travail, de ne pas étre
suffisamment experte dans votre domaine,
peur de manquer, peur d'échouer, peur de
réussir, peur du qu’en-dira-t-on, peur de déce-
voir, peur de l'inconnu, peur d'étre soi, peur
de ne pas étre assez, peur d'étre rejetée... Et
si vous en faisiez une alliée ? Derriere chaque
peur se cache un désir. La considérer comme
votre ange gardien, voir en elle une force et dé-
couvrir le message qu’elle vous envoie, et une
fois votre peur identifiée, vous vous occuperez
ensuite de votre désir. Demandez-vous :

Quelle est cette peur ?
Ou se situe-t-elle dans mon corps ?

- Si elle était porteuse d’'une informa-
tion, d'un message de quelque chose
d‘essentiel pour moi cela serait

quoi ?

- Remerciez-la d’étre

la pour vous donner des

informations et traitez-

la comme compagne

précieuse pour vous ap-

prendre quelque chose.

- Derriere chaque

peur il y a un désir, un besoin

spécifique : demandez-lui quel

est le besoin qu’elle cherche a sat-

isfaire ou quel est le besoin insatisfait

P

- Quels sont les ressources et les moy-
ens pour satisfaire ce besoin ?

Clé #4 : soignez votre vocabulaire

Le dossier mag

Anthony Robbins dit :

« Les mots que hous employons en affaire ou dans
notre vie personnelle ont une influence profonde sur
notre expérience de la réalité ».

Les mots que vous utilisez ont beaucoup de pou-
voir et d'impact sur votre qualité de vie. lls peuvent
étre stimulants comme destructeurs. En changeant
simplement votre vocabulaire, vous modifiez immé-
diatement votre facon de penser, vos sentiments et
votre fagon de vivre. Amusez-vous et imaginez ce
que serait votre vie si vous enleviez toutes les émo-
tions qui vous plombent la vie et vous empéchent
d‘avancer et que vous preniez vos émotions stimu-
lantes et dynamisantes pour vivre pleinement une
vie géniale. C'est possible.

Prenez une feuille de papier et écrivez tous les mots
Ou expressions qui vous viennent a |'esprit et que
vous utilisez de maniére négative et remplacez-les
par des expressions ou mots energisants, dyna-
misants : Mots /expressions négatifs /polluants
Mots/expressions dynamisantes

Je suis stupide
Je suis nulle
Je suis dépassée
Je suis a la traine
[l Faut
Jedois Je découvre
J'apprends
Je suis mise au défi
Je peaufine
J'ai la chance de
J'ai envie
Osez utiliser des mots et
expressions  extraordinaires
que vous n‘avez pas |'habitude
d’utiliser, faites-vous du bien et ori-
entez votre vie vers le plaisir, donnez-lui
de la couleur. Dés a présent écoutez-vous parler,
mettez de l'envergure, de I'ampleur dans votre vo-

cabulaire, parlez GRAND pour affirmer votre ambi-
tion. Et surtout amusez-vous.

Clé #5 : Découvrez votre zone de génie

Cette zone ou vous libérez votre génie va vous don-
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B

ner des ailes pour vous offrir le

luxe de vivre une vie géniale.

Votre zone de génie c’'est votre «
Sweet spot », c'est-a-dire ce qui
vous rend unique et spéciale. «
Sweet spot » est un terme de
golf qui signifie « point optimal
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». Quand vous tapez une balle
avec un club de golfily aun en-
droit unique et particulier sur ce
club qui permet un coup excep-
tionnel et magique. Nous dé-
tenons tous, vous détenez cette
zone de génie, ce « Sweet spot »
qui vous donne un maximum de

plaisir, en exploitant a fond vos
talents, pour obtenir le meilleur
résultat.

Cette zone de génie nedemande
qu’‘a trouver sa pleine expres-
sion. Le moment c’est lorsque
vous avez envie d‘aller plus loin



dans votre activité personnelle
ou professionnelle, vous sentez
au plus profond de vous-méme
cette passion, cette force inex-
tinguible qui vous pousse vers
quelque chose de plus grand,
plus haut, plus brillant, plus ray-
onnant, qui fait sens pour vous.

Vous le faites parce que vous
le sentez. Vous vous autorisez
alors a sortir de votre zone de
confort, a briser votre plafond
de verre interne, a enfrein-
dre les regles et les principes
qui vous ont été édictés toute
votre vie et qui ne vous appar-
tiennent pas, a vous défaire de
croyances paralysantes, a avoir
ce culot de dire non, a lacher
vos vieilles peurs, a consacrer
votre temps a l'essentiel plutét
qu’a l'inutile et aux choses qui
ne font pas ou plus sens pour
VOUS : Vous étes préte a vivre la
magie de votre zone de génie.

- Qu’est-ce qui vous pas-
sionne, qu’est-ce qui vous attire
particulierement ?

- Quel est l'aspect de
votre travail qui ne vous donne
pas l'impression d‘étre du tra-
vail ?

- Dans  votre travail
qu’est ce qui produit le plus de
résultats et de satisfaction en
y consacrant que trés peu de
temps ?

- Quelle est [I'habileté
unique et précieuse que vous
portez en vous ? (j'excelle
lorsque je ........ )

Donnez-vous |a permission
d‘écouter ce qui résonne en
Vous, Ce que susurre votre coeur
et vous lui donnerez ensuite
raison pour participer vous aus-

si au monde de demain.

Je suis intimement convaincue
que nous avons, Vous avez ce «

Le dossier mag

truc magique » indéfinissable, a
partager au monde. Je ne crois
pas que nous soyons sur Terre
par hasard, seulement pour
passer notre temps (car les an-
nées s’'écoulent tres vite ne
trouvez-vous pas ?) a travailler,
a suer pour préparer notre re-
traite. Cela va bien au-dela pour
moi, nous avons notre part de
responsabilité, notre contribu-
tion a donner pour I'‘évolution
du monde de demain. La mi-
enne c’est de faciliter la vie des
femmes qui ont envie d‘affirmer
et réaliser leurs ambitions en
faisant tomber les barriéres
qui sont devant elles, et en leur
donnant accés aux stratégies
de réussite qui m’‘ont permis de
grandir, de vivre pleinement les
changements et de batir la vie
de mon choix.
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Qui suis-je ? Une vraie aventure
de répondre a cette question...

Riche d‘une palette de cas-
quettes qui va de consultante a
blogueuse, de coach a conféren-
ciere, de thérapeute a forma-
trice, de magicienne a auteure,
j'accompagne depuis 2007 des
organisations, des entrepre-
neur-e-s, des équipes et des
individus, hommes et femmes
de tous ages, qui ont en com-
mun l‘envie de (re)trouver de la
légéreté et de I'épanouissement
dans tous les domaines de leur
vie.

Enrichie par toutes ces expéri-
ences, ces rencontres et une
(longue) liste de formations di-
verses et variées, mon plaisir
aujourd’hui est de mettre a votre
disposition un éventail varié de

Cecllewse
de

_‘ Fisaibles

Les facteurs internes de réussite

14:10

ressources aussi simples que puissantes, et ce de plein de maniéres
différentes, afin que vous puissiez trouver ce qui VOUS convient.

Jusqu'il y a peu, je me cachais encore sous les termes bien “rassur-
ants” de coach, consultante, formatrice...
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Termes rassurants pour
les autres... et j'imagine
un peu pour Mmoi aussi.

Car méme si jai eu la
chance de grandir dans
une famille ouverte
d’esprit au sein d‘une
société dite “moderne”,
il nN'a pas toujours éeté
pour
trouver ma place dans
ce monde qui continue

de se baser sur la sépa-

évident moi de

ration de deux dimen-
sions. D'un coté

Le rationnel, scienti-
figuement prouvé, nor-
mal, structuré, cerveau

gauche, etc. De l'autre

Lirrationnel, ésotérique,
spirituel, intuitif,

créatif, cerveau droit,
etc. Avec la désagréable
impression qu'‘il nous
faut “choisir” entre ces
deux “camps” afin de se
définir en tant que per-
sonne.

Moi jai choisi de rem-
placer les "OU"” par des
"ET", de faire des liens,
de combiner “le meil-
leur des Deux Mondes”
(et méme de Tous les

Mondes)

Alors aujourd’hui si on
me demande qui je suis
ou“cequejefaisdansla
vie”, j'ai envie de répon-
dre que je suis :

une Eveilleuse de Pos-
sibles

une Coach a Facettes
une Blogueuse Légere
une (Trans)Formatrice

une Alchimiste du Quo-
tidien et aussi une Ma-

man Joyeuse et une

Amoureuse de la Vie

Si comme moi vous

avez envie

de plus d'efficacité ET

de spiritualité dans

: votre vie

de plus de succes ET
d‘épanouissement per-
sonnel

Le dossier mag

de renforcer vos compé-
tences ET de découvrir

d’autres dimensions de
|'existence

Alors vous allez aimer
ce que je vous propose !

site: eveilleuse.com
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http://lempreintebelge.wix.com/lempreintebelge

EIPTE = | Bz

L Empreinte

Créations belges, Bijoux, Textiles, Produits de bouche, Cafés, Thés, Bieres, Vi

_—— p——
Petite res auration
Service traiteur




Un projet
Une fille







Reéapprendre a se laire confiance.
Tout un programme !

Alexandra Villarroel Abrego

Ne planifie jamais
un avenir avec
quelgu’un

qui n'a aucune

\ Vision pour

' son futur.

wien/llexandraVillarroel.com

Il est parfois compliqué de pouvoir allier toutes les

traverser les différents obstacles de la vie, tout en
ayant confiance dans ce que I'on accomplit.

Pour se faire confiance, et surtout développer son
«S0i», rien de tel que de faire appel a des coachs en
développement personnel qui ont la clé pour vous
aider a vous réapproprier la confiance parfois per-
due. Alexandra Villarroel Abrego est coach de vie
certifiée et experte en développement personnel.
Elle peut vous apprendre a libérer votre potentiel et
a gagner confiance en vous-méme. L'équilibre tra-
vail-vie est important et c'est la clé pour permettre
de vivre la vie dont nous avons toujours réve.

C'est tout d'abord grace a son livre «Au-dela de la
beauté», écrit en anglais et ensuite traduit en fran-
cais, qu‘Alexandra se fera connaitre.

Elle sillonnera les écoles et les groupements fémi-

46 | Miss Marketing Magazine

© nins pour « précher la bonne parole ».

En effet, elle enseigne et inspire les jeunes femmes
a travers les pays pour leur redonner le gout de
. s’aimer et les aider a devenir de véritables leaders.

Au Québec, Alexandra a été choisie pour réaliser
une tournée dans les écoles secondaires avec le
programme pilote « Trouve ta place », une initiative
émanant du Ministéere de I'immigration et des Com-
munautés culturelles du Québec.

Elle réalise plusieurs ateliers et programmes dis-
ponibles dans plusieurs écoles. Ceux- ci génerent
une forte affluence aussi en ligne via son site Inter-
net et ses différentes initiatives de coaching. Une
TV 100% motivation

L'émission d’Alexandra, « Alexandra TV », est une
émission hebdomadaire (diffusée tous les mardis)

ou la motivation est le point d’orgue.

taches d‘une vie quotidienne. Mais aussi de pouvoir . .
¢ Durant quelques minutes, Alexandra livre ses se-

- crets de motivation, d'inspiration, des

i conseils et ses stratégies pour vous permettre de
vivre votre vie de réve et devenir la meilleur version




Un projet, une fille

de vous-méme.

Cette émission est diffusée en
plusieurs langues : anglais, es-
pagnol et francais, dans

134 pays. Chaque semaine, c’est
plus de 2 millions de personnes

qui suivent les conseils E
de la coach.

Alexandra pose une question a o 7‘/?

I'internaute et conseille les stra- 7‘,:; rsz,_‘c/f_gﬁ gfﬁfaﬁa ‘2d
tégies les plus adaptées pour du = '

répondre a sa question. - Ducees

II'y a quelques semaines, la Ungute s o s o et

o SURBGIES POU vivie: U Vi HusSH

volonté de ressembler aux hom-

mes était soulevée. Durant

10 minutes Alexandra donnera
des exemples, des pistes, et
méme parfois des faits

d‘actualité pour illustrer son su-

jet et dévoiler des stratégies. Je

ne comprends pas cet exemple, =
¢a manque de precisions ! e

Alexandra est notre star de la \

couverture de ce mois-ci dans «
Miss Magazine », car c’est grace
a ses expeériences, conseils et
stratégies qu’elle redonne es-
poir et motive les nouvelles gé-
nérations de femmes leaders.

Heloise Richard

Miss Marketing



http://www.alexandravillarroel.com/

Un projet, une fille

Alexandra Villarroel Abrego en
quelques questions :

Alexandra Villarroel Abrego est
une auteur, coach de vie certi-
fiée, conférenciére international,
et femme d‘affaires trilingue.
Grace a son travail, elle ensei-
gne aux femmes comment
libérer leur véritable potentiel,
acquierent une réelle confiance
en elles-mémes, et trouver un
équilibre entre leur vie person-
nelle et professionnelle afin
qu’elles puissent enfin vivre
la vie de leurs réves. Depuis la
parution de son premier livre,
Alexandra donne des con-
férences a I'échelle nationale
dans son pays natal le Canada
et a I'échelle internationale, en
Ameérique du Nord, Amérique
Latine et en Europe, en trois
langues (francais, anglais et es-
pagnol).

En plus de ses conférences et
ateliers, Alexandra a une forte
affluence en ligne. Grace a son
hebdomadaire (Al-
exandraTV) diffusée en fran-
cais, en anglais et en espag-
nol, elle a rejoint plus de cing
million de spectateurs dans
134 pays du monde. Alexandra
est également la fondatrice de
I’Académie AV.A, le programme
d’enseignement en ligne le plus
complet pour les femmes désir-
ant vivre une vie plus enrichis-

émission

sante et comblée.

Par I'entremise de son émission
en ligne, ses articles de maga-
zines et de journaux, ses con-
férences et son livre, Alexandra
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se transforme rapide-
ment en le modele
de réussite pour cette
nouvelle génération
de femmes.

Comment avez-vous
construit votre visibil-
ité sur le net?

A travers la persévé-
rance et la patience.
Ca m’'a pris 5 ans pour
batir l'audience que
j'ai aujourd’hui. Les
premieres
mon audience gran-
dissait a peine, c'était
presque

années,

stagnant,
ce n'est seulement
maintenant que mon
audience grandie par
les milliers a tous les mois. Si
j'avais renoncé aprés un an ou
deux, lorsque je ne voyais pas
de croissance exponentielle, je
ne serai pas ou je suis présente-
ment. Il est aussi trés important
d‘étre consistent sur le web et
donner du contenu de haute
valeur aux gens.

"AVA Academy”, c‘est quoi?
(Pour qui?)

LACADEMIE AV.A est le pro-
gramme de formation en ligne le
plus complet au monde pour les
gens qui souhaitent s‘épanouir
personnellement et profession-
nellement. Ce programme en-
seigne a atteindre les résultats
désirés dans les domaines les
plus importants de la vie d'une

personne, pour ainsi pouvoir

vivre une vie pleine et enrichis-
sante.

L'’Académie AV.A est divisée en
4 modules :

Sécurité
Amour
Raison d’'étre

Croissance

Chaque module est un cours in-
tensif en ligne d’une durée de 7
semaines. Chaque cours ensei-
gne a comblé les 4 besoins hu-
mains, donc la sécurité, 'amour,
la raison d’étre et la croissance.

Votre chaine Youtube a un suc-
cés inspirant, en 3 langues!
Woaw! Vos secrets de réussite?



(des astuces ou des conseils).

Sur YouTube la consistence est
clef. Je ne mets pas de nou-
veaux épisodes a toutes les
semaines pour rien. Les gens
aiment savoir quand revenir au
méme endroit pour du nouveau
contenu. Les épisodes en fran-
cais se publient les mardis, donc
les gens savent que le mardi ils
pourront trouver sur Alexan-
draTV une nouvelle vidéo.

Il'y a aussi d‘autres points impor-
tants qui aident beaucoup avec
YouTube comme I'importance
d’utiliser les bons titres, faire
des collaborations, utiliser les
bons tags, etc.

Quelles sont vos
d’inspiration (des personnes,
des livres, ou autres,...)?

sources

Des femmes comme Oprah
Winfrey et Martha
qui ont bati des empires et
ce en commencgant avec rien
m’‘inspirent énormement.

Stewart

Ma meére aussi a toujours été
une grande source d’inspiration
pour moi et surtout ma plus
grande source de motivation. Je
fais ce que je fais pour elle, car
elle a travaillé toute sa vie si fort
pour moi, donc maintenant c'est
a mon tour.

Comment faites-vous pour avoir
une vie si organisée en tant que

femme d‘affaire?

Je me suis créé des systemes

qui me permettent de planifier
mon emploi du temps de fagon
trés stricte mais efficace. Je
valorise beaucoup mon temps,
nous avons tous 24 heures
dans une journée et je veux que
mes 24 heures quotidiennes me
soient le plus utile possible. Je
veux qu’a la fin de mes journées,
je puisse me dire que je n‘ai pas
perdu de temps et que jai ac-
compli beaucoup de choses.
C'est ¢a le truc : organiser et pl-
anifier, tout, tout, tout !

Une astuce concrete pour vivre
le féminin qui est en nous (les
femmes).

Il faut commencer par ne pas
avoir honte de notre céte
féminin. Malheureusement,
nous vivons dans des temps
ou beaucoup de femmes, sans
méme le savoir renies quotidi-

ennement leur cété féminin.

Le féminin est une énergie cir-
culaire, alors méme si jaime
I'organisation, la planification et
passer a l'‘action (qui sont des
actes linéairs, donc des aspects
masculins), j'aime aussi utiliser
mon énergie féminine dans
mon travail. Les meilleures fa-
cons de le faire c’est en utilisant
notre créativité, notre intuition,
et notre imagination réguliére-
ment pour se connecter avec
I'énergie féminine, surtout du-
rant notre travail.

Prochaine apparition (événe-
ment, formations, conférenc-
es,..).

Un projet, une fille

Ma prochaine apparition sera
a Paris en Juillet. Je suis une
des conférenciéres/expertes a
I'académie Zérolimite. En oc-
tobre, je lance mon plus grand
programme en ligne. Il sera inti-
tulé L'école de la Liberté. J'ai trés
hate car je travaille sur la créa-
tion de ce programme depuis
déja 2 ans. C'est un programme
extrémement complet qui en-
seignera aux femmes a étre
completement LIBRE,
cierement et personnellement.

finan-

Nous vivons dans des temps
trés excitants. Je crois person-
nellement que c’est une des
eres les plus marquantes dans
I'histoire  humaine. Grdce a
Iinternet, tout est maintenant
possible, tes réves les plus fous
peuvent se réaliser et les op-
portunités sont infinies. Si tu as
la chance d‘étre vivant dans ce
temps, il faut en profiter et créer
quelque chose d’extraordinaire.
Il n'y a plus d’excuses, le succes
et la liberté sont maintenant a
portée de tous.

credit photo : Barrie MaclLeod

In life,

you don’t get
what you want,
you get what
you believe
you deserve.

&Y @l ] wierllexandraVillarroc.com
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- «Jen’arrive plus a join-

- dre mes clients par télé-

. phone »

Voila ce qu‘on entend de plus en plus de

i la bouche des commerciaux depuis 3-4
: ans. Vous l'avez remarqué ? Vous le vi-

i vez aussi ? Rassurez-vous, vous n‘avez

Géncérez des appels
entrants

pas forcément perdu votre « modjo »
: pour prospecter ou fidéliser par télé-
i phone. Non, cherchez plutét du coté

i de la surinformation, de la réunionite et

des temps de décision trop longs, qui
: entravent la productivité des décideurs.

o

i On a cru que les outils numériques al-

laient nous permettre d’aller plus vite.
Mais la « complexité croissante » est
venue doucher nos espoirs (complexité

administrative, organisationnelle, tech-

nologique, etc). Les organisations ne
i se sont pas suffisamment adaptées

! ces derniéres années. Résultat : les col-

Le social selling

i laborateurs n‘ont méme plus le temps
i de prendre des appels, méme quand ils

{ savent que l'interlocuteur a une solution

i pour eux.

iy e
I

i Alors que faire ?

Inversez la vapeur ! Oubliez les appels
sortants et mettez en place des actions
pour générer des appels entrants de la
part des clients. Bien qu’ils soient débor-

dés, vos clients gardent un certain ap-
i pétit pour les récompenses immédiates

Larecommandation par le
réseau professionnel

(lire cet article anglais sur I'effet ARrasia

http://lifehackRer.com/the-akrasia-

i effect-why-we-make-plans-and-dont-

follow-t-1752799091. Alors, tentez-les,
i surprenez-les, attisez leur curiosité... En
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i d'autres termes : sortez du lot !

i Dans ce dossier dédié a la « vente »,
: voici un focus sur l'attraction commer-
ciale, point de départ pour espérer en-


http://lifehacker.com/the-akrasia-effect-why-we-make-plans-and-dont-follow-t-1752799091
http://lifehacker.com/the-akrasia-effect-why-we-make-plans-and-dont-follow-t-1752799091
http://lifehacker.com/the-akrasia-effect-why-we-make-plans-and-dont-follow-t-1752799091
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suite conclure de belles commandes. Les articles
suivants dévoilent plusieurs actions possibles pour
vous aider a changer de fusil d’épaule et a atteindre
vos objectifs commerciaux. Bonne lecture !

I. Générez des appels entrants avec la veille sur In-
ternet

Veille de prospection b2b : générez un appel d’'un
prospect que vous réver d'avoir

Il 'y a toujours quelques grands comptes avec
lesquels on aimerait travailler. Au sein de ces
quelques entreprises, on a identifié les interlocu-
teurs, on posseéde leurs adresses e-mail et lig-
nes professionnelles... Mais nos prises de contact
restent vaines : il nous manque la connexion ou la
précieuse recommandation. Pourtant on a le senti-
ment qu’‘on pourrait les aider...

Pour inverser la tendance, vous pouvez placer une
veille sur ces prospects pour détecter des données
pertinentes sur leurs métiers, marchés ou clients.
Ensuite, il n'y a plus qu’‘a relever de temps a autres
ces données et a adresser vos morceaux choisis
dans un e-mail qui, cette fois-ci, les piquera au vif. II
faudra peut étre attendre quelques e-mails pour les
décider a vous appeler. Si vraiment ¢a ne vient pas,
rappelez-les. Bien identifiés grace a vos correspon-
dances, ils prendront I'appel et vous recevront en
rendez-vous. Si rien ne se passe, passez votre che-
min ! Vous savez au moins que vous ne travaillerez
jamais avec eux. Vous pourrez alors consacrer votre
temps a d'autres prospects et clients plus entrepre-

nants.

Les questions de veille de prospection a se poser :

. Quels sont les noms de vos principaux
prospects ou segments ?

. Quels sont leurs clients (b2b) ?

. Quel est le nom de leur produit ?

. Quel est le nom de leur marché ?

J Quel est le nom de leur technologie ?

. Quels sont les noms ou marques de leurs

concurrents ?

. Quelle est la réglementation qui anime leur
marché ?

La veille est en place, a vous de relever les
compteurs !

Veille de clients : entretenez la relation avec vos cli-
ents pour les fidéliser

Il n'est pas toujours évident de relancer réguliere-
ment ses clients pour leur demander « en gros
» les nouvelles commandes qu'ils auraient pour
vous. D’autant que parfois, ils ne le savent pas
eux-mémes. Plutét que de les contacter, envoyez
leur quelques articles bien sentis sur leur marché :
études, statistiques, position d‘'un concurrent, ten-
dances clients...

Courant 2015, je souhaitais fidéliser la filiale d'un
grand groupe avec laquelle j'avais travaillé une
seule fois en début d’année (premiére commande
pour un accompagnement en stratégie web durant
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leur team building). J'ai donc placé un champ de
veille sur ce client et je lui ai adressé par e-mail un
petit mot avec un article doté d’informations stra-
tégiques sur un de ses segments d‘avenir. Vingt
minutes plus tard, le client m‘appelait pour me re-
mercier. La conversation s'est ensuite portée sur
ses projets, j'ai alors identifié un besoin de réaliser
un motion design. Aujourd’hui, cette vidéo orne son
site web et son stand lors des salons. Une troisieme
commande a suivi en 2016 pour la refonte de son
site web...

La veille d‘identification de besoins sur Internet
(b2b 7/ b2c)

En dehors des prospects nominatifs, vous pouvez
aussi placer un champ de veille automatique sur
des besoins génériques de vos prospects. Vous
avez identifié les requétes communément tapées
par les acheteurs de votre offre et ces mots-clés
forment les expressions a surveiller. Testez-les.
Corrigez celles qui le méritent et voyez ce qui res-
sort dans l'actualité d’Internet. Selon le contexte
de votre marché, il se peut que cette technique de
requétes globales fasse émerger des pros-

pects nominatifs cette fois.

En outre, réfléchissez aussi aux
déclencheurs d‘achat de votre
produit ou service. Quels sont

les événements qui poussent les
prospects-cibles a s’intéresser
soudainement a votre offre ?
Parfois, les situations d‘urgences

ou d'imprévus sont des événe-
ments pertinents, qui suscitent des
achats et des investissements.

. Exemple 1 (b2c) :
de tablettes et smartphones surveillera sur les fo-
rums et les réseaux sociaux les expressions suiv-
téléphone tombé” ou encore

un réparateur d‘écrans

"o

antes : “écran casse”,
“tablette HS".

. Exemple 2 (b2b) : les entreprises publient
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souventdes communiqués de presse lorsqu’elles

décident d’investir. C'est souvent le

signal de futurs besoins pour de

nombreux fournisseurs ou

prestataires. Pour les SSlI,

le mot-clé “lI'entreprise

recrute” est souvent

I'éevénement preéalable

a une commande fu-

ture. Cela fait remonter

tous les articles sur «

La Poste recrute, Orange

recrute, EDF recrute ». Ces

exemples vous inspirent-ils

pour trouver désormais des ad-
aptations a votre marche ?

Le social selling

Le social selling correspond a la capacité des
entreprises a trouver des opportunités de ven-
tes ou a générer des ventes sur les réseaux so-



ciaux. Lorsque votre
entreprise maitrise les
tenants et les aboutis-
sants de FacebooR,
Twitter, LinkRedin — pour
ne citer qu'eux - elle
est en mesure de capter
du business,
n‘aurait jamais obtenu

autrement.

qu’elle

La forma-
tion des commerciaux
au numeérique est donc
un enjeu important.
D'autant que ce champ
est souvent délaissé
par Vvos concurrents.
Voici quelques actions
a mener pour aiguiser
vos facultés dans ce do-

maine.

Identifiez des besoins
sur les réseaux sociaux

« Devenez social » en
engageant des discus-
sions avec vos cibles
sur les réseaux sociaux.
Faites en sorte de leur
apporter des conseils
gratuits et questionnez-
les en échange sur leurs
attentes. Surfez a trav-
ers les profils afin de
détecter les nouvelles
tendances (non décrites
dans les médias), avec
lesquelles votre offre
se positionnera en adeé-

quation harmonieuse.

Identifiez des besoins
dans les groupes de dis-
cussion et les forums
(b2b/b2c)

Interrogez  les  mo-

teurs de recherche de

FacebooR, LinkedIn et
Viadeo pour trouver les
groupes de discussion
ou résident vos clients.
C'est un lieu unique

pour le social selling.

Durant une formation

aux réseaux sociaux
chez un fabricant de
lunettes,
identifié un groupe fer-

mé de 11 OO0 opticiens

nous avons

sur FacebooR. Nous
avons fait une demande
aupres du créateur du
groupe et avons été ac-
ceptés. Rapidement,
nous avons identifié le
post d'un opticien qui
demandait a ses pairs
des idées des montures
originales pour les 15-25
ans. Dans un message
adapte,

nous avons

- MARKETING -

v
0
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proposé 3 photos de
collections qui ont plu :
quelques minutes plus
tard, op-
ticien nous demandait

le prospect

les prix de vente de ces
produits !
était a son comble chez

L'excitation

mon client. Cette facilité
les déconcertait. Nous
étions nous-méme pris
de vitesse devions-
nous communiquer les

prix ainsi ?

Publiez des contenus
pour vous faire connai-
tre et générer des op-
portunités

En plus de vous faire
connaitre et reconnai-
tre, votre marReting de
contenu permet de gé-

T

R

" Innovations mkg & com

9

- 1 & : .7
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nérer des leads et des clients a
partir des réseaux sociaux. Les
publics btoc et btob adorent
les contenus pédagogiques,

divertissants,
car ils répondent pertinem-

informatifs et

ment a leurs besoins. Dans la
surinformation, vos clients se
moquent de savoir que vous
avez investi dans une nouvelle
machine. lls recherchent avant
tout des articles, des infogra-
phies, des vidéos qui répondent
a leurs questionnements. S'ils
trouvent leur réponse et que
celle-ci réside dans votre offre,
ils achéteront votre produit ou
votre service. Donc, débutez
en considérant d‘abord leurs
problématiques.
des réponses a l'aide d'un por-
tefeuille de contenus. Tout cela

Apportez-y

repose sur le principe du web

donner gracieusement pour
recevoir. Rien de nouveau : dans
la vie, si vous souhaitez qu’‘on
s'intéresse a vous, commencez
par vous intéresser aux autres.
Que pouvez-vous faire pour eux

Les bénéfices du marketing de
contenu :

- crédibilité
- influence (quantifiable par le

nombre de « j'aime », commen-
taires & partages)

- acquisition de trafic des ré-
seaux sociaux vers votre site
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web

- conversion du trafic en ache-
teurs (a travers une e-boutique
ou une demande de devis en
ligne) grace a la crédibilité ac-
quise en amont.

Comment y parvenir ? Lenjeu
réside dans la qualité et le man-
agement de contenu :

Contenu de marque (brand con-
tent) : vous créez vos propres
images, articles ou vidéos.

Avantages :
- image de marque

- taux de conversion élevé

Inconvénients :
- production chronophage

- colt plus onéreux que les au-
tres solutions de management
de contenu

Curation de contenu veille,

sélection, enrichissement et
partage de contenus créés par
d‘autres (avec source, auteur et

lien).

Avantages :

- objectivité du propos

- diversité des contenus

- taux de clic éleve

- couit bas

- publications rapides
Inconvénients :

- taux de conversion plus faible

- portée de l'influence moindre
que le brand content.

Ligne éditoriale hybride : c'est
I'ideal pour proposer de la di-
versité a vos publics et cumuler
autant les avantages des conte-
nus de marque que des conte-
nus de tiers.

La curation de contenu implique
de surveiller un ensemble de
mots-clés, qui vous fourniront
automatiquement des
mations — recherchées par vos
publics — a repartager sur vos
profils sociaux. Vous saurez en-
fin quoi raconter chaque jour sur

infor-

FacebooR !

Exemple btoc:

- quelles sont les probléma-
tiques de vos clients ? Ex
marier ses vétements avec ses
bottes en cuir / comment entre-
tenir ses sandales ?

- quels sont leurs centres
d’intérét ? Ex : mode, prét-a-por-
ter, sorties, cinéma...



- quelles sont leurs préoccupations du moment ?
Ex : Recycler ses vieilles sandales.

La formation de la force de vente au numérique est
donc un enjeu capital. De plus, la rédaction de con-
tenus est idéale pour les « technico-commerciaux »
:C'est I'occasion de redonner a leurs connaissances
techniques leurs lettres de noblesse. Je pense au
btob notamment, ou les commerciaux sont des
puits de connaissance sous-utilisés.

lls ne savent pas publier ? formez-les a I'écriture
pour le web lien :_https://frlinRedin.com/in/florian-
buineau-6806314.

La recommandation par le réseau professionnel

Vous étes bon ? Arrétez de le crier
haut et fort. Laissez vos clients
le dire a votre place. Tradition-
nellement efficace, la recom-
mandation par ses clients
n‘a pas de prix. Leur dis-
cours simple, authentique
et enthousiaste sur votre
aide et leurs résultats « a la
limite de l'obscénité » fer-
ont palir d’envie leurs pairs.
Cultivez juste le bouche a
oreille en prenant le temps de
solliciter des téemoignages cli-
ents sur LinkRedIn et de publier des
études de cas et les réalisations pour
vos clients...

Une étude du groupe CSA, relatée par Philippe
Trouvé dans lemonde.fr (2012) nous indiquait que
88 % des TPE-PME se servait de leur réseau profes-
sionnel pour trouver leur consultant - source : http://
www.lemonde.fr/economie/article/2012/11/19/
pme-et-consultants-encore-un-effort-pour-se-par-
ler_1792659_3234 . html#I1URVg545q1WgRHQY.99

Je prenais un café le mois dernier avec un consul-
tant expérimenté, qui « regrettait » d‘avoir vu son
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business augmenter drastiquement en seulement
2 ans — mais ou est le probleme ? - avec une muta-
tion de ses clients de sa région d’habitation (Loire-
Atlantique) a la région parisienne. Résultat des
courses : il passe sa vie dans le train et a I'hotel.
D’interventions en conférences, les premiers cli-
ents parisiens l'ont chaudement recommandé a
leurs relations qui le contactent pour de nouvelles
missions, I'‘éloignant un peu plus de sa résidence
familiale.

Et si la solution était de se concentrer pleinement
sur la satisfaction de ses clients ? Ceci étant dit, les
gens peuvent se montrer parfois peu reconnais-
sants. Je pense qu'il y a un équilibre a
trouver ou que cela va de pair
avec le fait de savoir «
choisir » ses clients.

L'apprentissage et
la maitrise d'une
ou plusieurs
de ces nou-
velles actions
commer-
Ciales sont
stratégiques.
En effet, peu
d’entreprises
en sont consci-
entes et parmi
celles qui le sont,
peu le développent.
C'est donc un veéritable
avantage concurrentiel pour
les acteurs qui progressent sur ces
sujets. Détenir l'information avant les autres et
surtout « le faire » avant les autres. Tout est dans
la mise en ceuvre pour espérer des résultats. Al-
ors qu‘attendez-vous ? Je vous laisse méditer sur
la question et/ou formuler vos commentaires sur
le théme en général. En plus de vous souhaiter «
bonnes ventes », je vous souhaite une « bonne
curiosité » et une « belle imagination », pour faire
en sorte que vos clients saisissent le téléphone et
vous appellent.
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Nous sommes toutes des Wonder Women

Florence Blaimont

Je m'appelle Florence et, chaque
matin, je me dis que j'aime ma
vie et que jai beaucoup de
chance. J'ai 32 ans, je suis divor-
cée et maman d’un petit garcon
de 3 ans et demi. Je suis une
passionnée d’‘entreprenariat,
des gens et des relations, de
marReting, de réseaux sociaux,
de thé et de chocolat ! J'aime
les découvertes et j'aime que
ce que je fais soit utile pour les
autres. A mes yeux, tout ce que
nous vivons et chaque connex-
ion est porteuse de sens ...

Je m'occupe a présent du pre-
mierréseau féminin en Belgique:
Wonder Women. C'est le réseau
des femmes dynamiques, volo-
ntaires et entrepreneures.

« Wonder » car ce sont des
femmes qui se questionnent,
se remettent en question. Elles
sont formidable, tout simple-
ment.

« Women » (au pluriel) car nous
sommes solidaires. C'est en-
semble (avec un « e ») que nous
avancons plus loin et plus du-
rablement. C'est pourquoi «
Women » est au pluriel et non
au singulier : « Seule on va plus
vite, ensemble on va plus loin «,
c'est bien connu !

Wonder Women est un réseau
qui s’adresse aux femmes por-
teuses de projets : qu'elles soi-
ent bénévoles, volontaires, ma-




mans, dynamiques, dans une
start-up, entrepreneures ou
cadres... Nous sommes toutes
des Wonder Women. La Won-
der Women n’est pas la femme
parfaite qui fait tout tres bien.
C’est une femme qui s'assume
et qui fait du mieux qu’elle peut,
qui tente de s'épanouiretquin‘a
pas peur de dire non de temps a
autre, pour étre bienveillante en-
vers elle-méme. C'est aussi une
femme qui reconnait que nous
n‘avons pas la méme vie que les
hommes et que parler d'égalité
est illusoire ! ll faut plutot parler
d’‘équité et trouver de nouveaux
moyens de mesurer les résul-
tats (en entreprise par exemple).

En ce qui concerne Wonder
Women,

* Nous les rendons visibles:
nous les envoyons a la radio,
nous relayons leurs activités
dans les magazines ou sur les
blogs. Nous organisons des
events ou elles sont mises en
avant, comme des apeéros, un
défilé, une émission radio. Parce
que les femmes osent souvent
moins se mettre en avant que
les hommes.

* Nous agissons comme une

sorte de grand community man-
ager : chacune partage les infos
des autres et nous plagons nos
Wonder Women dans des mag-
azines connus, nous les met-
tons en contact avec qui elles
souhaitent, nous leur donnons
des conseils sur leur stratégie.

* Notre réseau prone la solidari-
té : nous nous entraidons, nous
nous donnons des conseils,
nous nous transmettons des
expériences.

* Notre réseau veut donner des
outils aux femmes pour qu'elles
développent leur confiance en
elles. Via notre Wonder Women
Academy par exemple.

* Nous organisons des Mas-
ter Mind a huit clos : ce sont
des groupes de parole ou tout
est confidentiel et ou chacune

aborde ses challenges.

* Nous gatons nos Wonder
Women: a chaque event, elles
recoivent des cadeaux (maquil-
lage, bouteille de champagne,
cosmeétiques, livres...). Tout sim-
plement parce que c¢a fait tou-
jours du bien d‘étre gatée ;-)

Nos trois valeurs sont : la visibil-

ité, I'entraide et la transmission/
apprentissage

Nous faisons des affaires entre
NOuUs, NOUS Nnous recomman-
dons les unes aux autres, nous
nous donnons de bons tuyaux,
contacts et autres...

C’est le premier réseau féminin
en Belgique.

Il'y a une ambiance extréme-
ment chaleureuse et conviviale
chez nous'!

Wonder Women en quelques
chiffres:

150 membres

11.000 adresses mail

8.000 fans sur FacebooR

1 page privée réservée aux
membres

1 page agenda

1 page publique

Tous ces chiffres font de Won-

der Women le ler réseau féminin
en Belgique

Nous avons recu des demandes
de femmes motivées pour ou-
vrir le réseau a I'étranger... Donc,
surprise ! Bientoét, vous en sau-
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rez plus ;-) Nous serons présen-
tes a l'étranger aussi !

Pour qui ?

Nous sommes toutes des Won-
der Women. La Wonder Women
n‘est pas la femme parfaite qui
fait tout treés bien. C'est une
femme qui s'assume et qui fait
du mieux qu’elle peut, qui tente
de s'épanouir et qui n‘a pas peur
de dire non de temps a autres
pour étre bienveillante envers
elle-méme. C'est aussi une
femme qui reconnait que nous
n‘avons pas la méme vie que les
hommes et que parler d'égalité
est illusoire ! ll faut plutot parler
d’‘équiteé et trouver de nouveaux
moyens de mesurer les résul-
tats (en entreprise par exemple).

C'est donc, pour toutes les
femmes imparfaites et fiéres de
I'étre qui ont envie de partager,
de se rendre visible, de trans-
mettre et ou d'apprendre...

Si vous voulez vous joindre a
nous pour changer le Monde,
Welcome ;-)!

Dans chaque projet, il y a des «
obstacles », mais je vous con-
seille de les voir comme des
challenges et des cadeaux pour
mieux avancer et vous amélio-
rer.

Pour les financements, il y a
bien sur beaucoup de solutions
: les banques, le crowfunding,
les subsides, le sponsoring, les
partenariats.

Il'y a eu une trés belle étude
de Impulse sur I'entreprenariat
féminin : seulement 9% des
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femmes osent faire appel a des
aides de financement externes.

Les hommes osent plus que
nous, c'est str! Les femmes at-
tendent de consolider des bas-
es avant de demander des sous,

les hommes y vont plus au culot
et demandent un financement

des le lancement.bougeons-

nous et osons un

Avec un bon business plan et
beaucoup de remises en ques-
tion, il est légitime de demander
une aide financiére

Votre devise : Wonder Women,



imparfaite et fiere de I'étre.

La Wonder Women n’est pas
la femme parfaite qui fait tout
trées bien. Cest une femme
qui s‘assume et qui fait du
mieux qu'elle peut, qui tente de
s‘épanouir et qui n‘a pas peur de
dire non de temps a autres pour

Le zoom

étre bienveillante envers elle-
méme.

Ce sont des femmes, des ma-
mans... ou pas, des épouses..
ou pas, des femmes qui ont
vécu des combats... ou pas, des
femmes fondamentalement

différentes les unes des autres

, qui s‘apportent expériences,
contacts, « bons tuyaux », en-
richissement humain et pro-
fessionnel et qui aujourd’hui,
pour bon nombre d‘entre elles,
collaborent a court, moyen ou
long terme : ensemble !

Alors si vous étes porteuse de
projet et que vous souhaitez
apprendre des autres pour
évoluer et echanger, vous étes
au bon endroit. Les adhésions
au réseau Wonder Women ne
se font par « marrainage ». As-
sister aux events WoWo vous
permettra aussi d‘échanger,
rencontrer, vous enrichir, vous
remettre en question pour
que votre projet, quel qu'il soit,
évolue et passe au niveau su-
périeur.

Si vous n‘avez pas de mar-
raine dans le réseau, il suffit
de me contacter directement
et nous fixerons un rendez-
vous téléphonique : flor-
ence@programmehero.com
ou par téléphone : 0032 497
556 506

Prochaine apparition (évé-
nements, Fformations, con-
férence,...)

Il'y a 3 types d'events:

1. Les événements exclusifs
pour les adhérentes, sous
forme de business lunch (25
personnes max) ou Ssous
forme de master mind (12 per-
sonnes max) qui consiste en
un workshop de 3h donné
par une experte du réseau qui
donne des conseils et avis
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ciblés sur lademande et les besoins spécifiques des
participantes. Mais aussi : des places de théatre, de
spectacle, des invitaions VIP (Pierre Marcolini, Jean-
Luc Moerman..) :

2. Les évenements ouverts aux adhérentes et a
leurs amis (I00 personnes max) organisés sous
forme d'apéro-réseau sur un théme établi avec
des « speakReuses » expertes qui viennent partager
leurs expériences. :

3. Les événements ouverts a tous (300 personnes
max) qui sont plus communément appelés Wonder
Women Academy. Le défilé des Wowo's sera notre
prochain event ouvert a tous, les hommes aussi '
sont les bienvenus ;-)

Si vous cherchez le confort, ne vous lancez pas com-
me indépendante (lol) !

Sans rire, il faut une sacrée dose d‘énergie et de
courage ! Il faut aussi pouvoir mettre le perfectionn-
isme de coté.

L’‘avantage d‘étre indépendante est qu’on crée sa vie
et ses propres horaires | Mais ne vous faites aucune
illusion : « Il n’y a que dans le dictionnaire que résul-
tats vient avant travail ! » Haha !!!

Pourma part, je n‘ai pas besoin de beaucoup d’heures
de sommeil, et je prends rarement des pauses a mi-
di. Lorsque je prends une pause le midi, je vois un
ami entrepreneur pour partager sur le business, ou

je rencontre un client ou un fournisseur. J'en profite !

Et lorsque mon fils est au lit, je me remets a travailler
(je dirais 4 soirs par semaine). Je ne regarde que tres
rarement la télé. Je travaille aussi souvent les week-
end, lorsque mon fils fait la sieste...

Mes petits tuyaux pour y arriver :
I- Je fais d’abord I'urgent et I'important !

2- Je me fais aider, en essayant d‘étre toujours tres
claire quant aux tdches a executer et aux délais a
respecter (ce qui n’est pas toujours évident!)

3- J'accepte I'imperfection et les frustrations !

64 | Miss Marketing Magazine







Le iéseaw prafessionnel
feanca-belge et méda web

Wa)aﬁfw”w/i -connect.cos
Facilitateur de Contacts

FRENCH-CONNECT C'EST QUOI ?

VIVRE - TRAVAILLER — ENTREPRENDRE

» C'est un Média Web Lifestyle et Business pour la Belgique et
la France, pour connaitre les bonnes adresses en ville.

» C'est un réseau professionnel franco-belge. Nous organi-
sons des soirées business permettant de faciliter la mise en

contact entre les membres.

* Ce sont des services proposés aux membres pour un accom-
pagnement dans l'installation d’une activité professionnelle

en Belgique.

Stephanie Sellier et Muriel Chapelle sont a votre écoute. Con-
tact@french-connect.com +32(0)2 888 84 18 www.french-

connect.com



http://www.french-connect.com
http://www.french-connect.com
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OBDBA Lingerie,

la lingerie

oour belles voluptueuses

OBBA Lingerie, la lingerie pour belles voluptueuses

affichant des formes généreuses. Sa premiére col-

lection, tout en rondeur et glamour, joue subtile-
ment avec les coupes, les couleurs et les matieres
pour sublimer nos rondeurs. On réve depuis tou-
jours de nous sentir vraiment a l'aise en toutes cir-
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OdBA

—— LINGERIE ——

i constances avec des dessous a la fois looRés ET

Bonne nouvelle les filles! La nouvelle marque belge i confortables. OBBA Lingerie semble bien avoir re-

de lingerie OBBA veut du bien a toutes les femmes : Solula quadrature du cercle!

Ras le bol de sacrifier le confort pour le chic et vice

versa? Marre des basiques informes? Bouchra Bah-
rou, la jeune créatrice de la marque OBBA Linge-
rie, a décidé de venir en aide aux femmes rondes
en leur dédiant une collection de lingerie tout a la


http://www.obba-lingerie.com/

fois glamour, pratique et intemporelle. Et ceci a prix
plus que tentants. Ainsi, par exemple, les soutiens-
gorge sont vendus a un prix fixe, quelle que soit la
taille ou le bonnet.

Finis les compromis! OBBA décline une ligne
séduisante et trés féminine a porter au quotidien,
spécialement concue pour la morphologie des
femmes rondes et pensée pour pouvoir dépareiller
hauts et bas a I'infini. Quoi de plus sexy qu’un joli
shorty assorti a un soutien-gorge corbeille qui des-
sine une jolie ligne de décolleté?

Chaque piece a été mise au point avec le plus grand
soin pour apporter un maximum de confort et un
maintien optimal tout au long de la journée. Par
exemple, les slips, shorties et bodies sont coupés
pour épouser les formes sans les compresser ou
les marquer.

Inspirée des beautés d’hier mais adaptée a la vie
des super-women d‘aujourd’hui, la lingerie OBBA
incarne la féminité dans ce qu’elle a de plus beau.

Véritables atouts séduction, on adore deja le cété
sexy de chaque détail, avec les petits noeuds sati-
nés qui ornent chaque piéce et les lagcages qui par-
ent certaines piéces pour un effet immédiat !

Et parce que les filles voluptueuses adorent les
beaux dessous mais beaucoup moins les intermi-
nables séances shopping, souvent décevantes et
culpabilisantes, OBBA arrondit les angles en or-
ganisant des ventes privées entre copines.

Les Home Parties OBBA

OBBA, c'est aussi des Home Parties « VIP », par-
ce que toutes les femmes sont exceptionnelles et
qu’elles ont le droit de prendre du temps pour choi-
sir et tester leur nouvelle lingerie.

Si la lingerie OBBA est déja disponible sur la bou-
tique en ligne obba-lingerie.com, la marque organ-
ise egalement des « homes parties ». Vous recher-
chez des conseils pour bien choisir votre lingerie?
Ces ventes a domicile invitent les femmes de se
réunir entre amies pour découvrir la collection et
essayer leurs modeles préférés tout en bénéficiant
des conseils avisés d’'une conseillere OBBA.

Fini le calvaire des cabines d’essayage blafardes,
les vendeuses peu au fait de la lingerie « plus size

Sororité

» et les files d'attente interminable aux caisses (si
on a la chance d’avoir trouvé des dessous qui hous
vont)! Le concept de ventes privées a domicile, in-
times et conviviales, permet en effet de créer un cli-
mat de confiance entre la marque et ses clientes.
Ces Home Parties sont aussi des lieux d'échanges
avec une marque qui entend étre a |'écoute des
femmes et de leurs vraies attentes en matiére de
lingerie.

Les égéries OBBA

Le supplément d'ame pour OBBA lingerie, c'est
sans doute ses égéries présentes sur le site web et
dans la campagne de communication. Des femmes
rondes, bien sdr, qui assument leur silhouette et os-
ent I'afficher.

Toujours dans son optique de proximité avec son
public, la marque OBBA a en effet choisi 6 muses
pour l'incarner et mettre sa lingerie en lumiére.

Sélectionnées sur les réseaux sociaux par les inter-
nautes, ces jeunes femmes aux formes généreuses
proviennent d’horizons tres différents et ont pour
mission de partager les valeurs qu‘'OBBA entend
défendre: féminité, élégance, confiance en soi et,
pourquoi pas, un petit grain de folie.

OBBA'ttitude days

[Parce qu‘assumer ses courbes ne se résume pas a
porter de la lingerie, OBBA lance des OBBA'ttitude
Days. Elles parcourent la Belgique et vont a la ren-
contre des femmes qui ont besoin de se trouver, de
s‘accepter, et de s’éclater.

OBBA'ttitude c’est un comportement, comme le dit
le nom c’est une attitude..que I'on va enseigner a
toutes les participantes.

Au programme, différents ateliers qui abordent des
sujets complémentaires pour atteindre la confiance
en soi, « Step by step ».

« La confiance, les clés» : Micro conférence.
« Prendre possession de |I'espace » : atelier théatre.

« Féminine jusqu‘aux bouts des talons » : Défiler
haut-perché.

« MaRe up express » : mise en beauté en 20 minute
au quotidien.

« Mon image, Ma force » : shooting photo
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Le saviez-vous? Quelques chiffres

luptueuses affectionnent autant la lingerie fine que
les filles (plus) minces. Seules 5 femmes sur 100 en-
trent dans du 36 et la moyenne se situe plutét en-
tre le 40 et le 42. Prés de la moitié des femmes se
sentent encore exclues par l'industrie de la mode.

Pour les femmes rondes, ce chiffre s‘éléve a prés |  Hg, ho, les coachs, all6, allo ! Je n‘ai jamais dit que

des deux tiers. Il y a donc une réelle demande et j'allais abandonner, je vous |'ai répété pendant toute

I'offre ne suit pas toujours, tout particuliéerement en : |;ayenture! » C'est sur ces mots que la trépidante

matiére de lingerie. Avec OBBA, fini les complexes i Bruxelloise cléturera son parcours en télévision,

et la lingerie moche et/ou inconfortable!

La créatrice : Bouchra Bahrou

Starter (RTBF) au printemps 2013, le nom et le vis-
age de Bouchra Bahrou ne vous sont pas inconnus.

La jeune femme, fonceuse voire méme frondeuse,
a en effet défendu son idée bec et ongles dans ce
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programme qui pour but d’aider de futurs entrepre-

Etre ronde ET glamour c'est possiblel La mode : neurs a finaliser leur projet.

pense (enfin) aux femmes qui affichent du 44 et
plus. Le 38 est loin d’étre la norme et les belles vo-

Bouchra terminera parmi les finalistes de Starter,
gagnant ainsi en notoriété et en visibilité. Si elle
n‘a pas remporté le concours, elle a cependant
marqué tant le jury que les téléspectateurs par sa
personnalité de battante. Et la plus belle victoire
est, a n‘en pas douter, d'avoir confirmé son envie
d‘entreprendre et la pertinence de son projet.

plus déterminée que jamais a concrétiser son réve:
i créer sa marque de lingerie glamour et confortable

Sivous avez suivi la deuxiéme saison de I'‘émission i POUr femmes rondes.

Cette idée un peu folle avait vu le jour en 2013, a
la (dé)faveur d’une expérience désagréable vécue
par la pulpeuse Bouchra. Le déclic? Elle a recu en
cadeau un « chéque lingerie » a la naissance de sa
fille, qu'elle n’utilisera jamais, ne
trouvant absolument aucun des-
sous qui lui plaise et la mette en
valeur.

C’est a ce moment précis que tout
s‘est accéléré. A l'étroit dans le
train-train de sa vie profession-
nelle, cette self-made woman pas-
sionnée et ambitieuse collection-
nant les diplbmes veut se créer un
emploi sur mesure(s).

En 2014, quelques mois seulement
aprés la fin de Starter, Bouchra
concrétise cette belle aventure et
développe sa marque OBBA Lin-
gerie. Son caractére bien trempé lui
permet de se forger une idée tres
précise de ce que sera OBBA. OB-
BA sera donc la premiere marque
de lingerie belge répondant enfin
a une demande criante du marché
« plus size »: des pieces de linge-
rie pour femmes voluptueuses,
a la fois glamour, confortables et
abordables



PURE ESPACE

Le Pure Espace Yoga propose des cours de Yoga
pour tous; adultes, femmes enceintes en prépara-
tion a la naissance, en famille et les enfants. L'union
du souffle, des postures du corps et de I'esprit est
la recette d’un art de vivre pour un bien-étre et une
santé en toute vitalité! Se ré approprier son corps et
équilibrer son esprit dans des moments de désor-
dre émotionnel, pour lutter contre un mal physique
ou simplement pour un bien-étre quotidien.

Les séances adultes et enfants sont
individuelles afin de répondre a
la demande de chacun face
a son questionnement,
ses soucis de dos, de
postures, d‘émotions, '
de respirations,
envies et
I'humeur du jour. Avec ~
plusieurs
mon arc, je suis un
peu comme un coach
de vie avec mes oultils

ses
surtout

cordes a

d‘aromathérapie, de nutri-
tion, d‘accompagnement a
la personne et surtout la femme
dans sa féminité. Je réponds ainsi
au mieux a la demande de chacun dans un

cadre individuel afin de se sentir soutenu dans un
projet devie.

Le yoga en famille, c’est un moment sans con-
trainte, sans empressement, sans préjugé, chacun
a sa place pour un moment de détente....Et si c’est
un moment pour réunir, unir, offrir, s'offrir en famille,
c'est au Pure Espace que cet instant peut étre par-
tagé!

La préparation a la naissance globale et person-
nalisée est un accompagnement des futurs par-
ents par une présence émotionnelle, sensible et
non meédicalisée. Ce sont des informations sur
le déroulement physiologique et psychique de la
grossesse et I'accouchement, une assistance lors
de visites de maternités afin de se conforter dans le
choix d'un projet de naissance adapte aux besoins
et envies. Egalement un soutien sensible
et éclairé

lors de |'accouchement

avec un suivi continu des le
début de travail a la maison
jusqu’a Il'accouchement,
I8, une prise de conscience
; de l'union du souffle,
de l'esprit, des mou-
vements du corps, du
bassin, en equilibre
et harmonie dans son
./ corps avec son bébeé.
Et enfin, un soutien a
la parentalité, le retour
a la maison, l'allaitement
ou non, le portage physi-
ologique, [l'organisation, les
soins du corps ; de la mére et ce-
lui du bébé, le retour au travail combiné a

I'allaitement...

Le Pure Espace Yoga, c'est aussi de partager et
transmettre I'esprit du Yoga en participant a des
événements ponctuels afin d’initier chacun a cette
pratique de bien-étre.

Offrir un temps de relaxation, d‘appréciation et de
communiquer par le corps, I'esprit, les regards, les
sourires... c'est un cadeau de chaque jour.
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https://pureespace.wordpress.com/
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LA WEB TV
DEDIEE A LA CULTURE
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Dans certaines vallées, certaines ames féeriques ont repris possession de leur domaine. Elles nous expliquent Laissez vous
guider dans cet univers oul I'imaginaire et le réel se cétoient, ot les fées font la morale aux lutins et punissent sans pitié ceux qui

détruisent les sites naturels qu’elles essaient de préserver et de défendre.

TU TROUVERAS LE VENT

Elles ont quitté volontairement leur
pays, leur culture, et elles sont face a
d’immenses défis : apprendre une nou-
velle langue, s‘adapter a un nouveau
mode de vie. Et par-dela ces appren-
tissages, il leur faut aussi reprendre une
vie « normale », avec ou sans leurs en-

fants.
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Cession d’entreprise innovante :

plateforme de veille de données sur Internet (2000 utilisateurs)

Société créée en septembre 2014, sous forme de SAS, au capital de 12100 euros comprenant :

une plateforme de veille et de curation de contenus : plateforme en ligne en mode SaaS, développée sous laravel, avec
une nom de domaine en .com (marque déposeée a I'INPI).

ces fonctionnalités de veille de contenus :

agrégateur d‘actualités par mots-clés : veilles stratégiques, concurrentielles, technologiques, réglementaires... (par
mots-clés)

agrégateur de tweets : veille sociale
agrégateur d’infographies : surveiller les études et tendances

agrégateur de discussions de forums : surveiller I'e-réputation d’'une marque

les fonctionnalités secondaires suivantes :
réseau social de partage avec page profil des utilisateurs

base collaborative de connaissances par secteur d'activites.

une bases de données sur 2000 utilisateurs (acquis en 8 mois depuis le lancement a I'été 2015).
un compte Twitter francophone de 11 600 followers actifs (conversation quotidienne)

un compte Twitter anglophone de 1500 followers

un compte Facebook de 3600 fans

une base de données de 2000 leads acquise par la production d'un livre blanc.

Opportunités pour les acquéreurs de type :

acteur du marché de la veille stratégique souhaitant se diversifier par un modéle économique innovant.
Groupe d’information souhaitant conquérir un nouveau segment et ayant des besoins de veille en interne.
Grand groupe souhaitant acquérir rapidement un outil de veille interne ergonomique et bon marché.

Entrepreneurs innovants.

Pour plus de détails, contactez Miss MarReting pour la mise en relation.



*offre valable jusqu’a fin 2016 a | a signature du contrat

- i

WE ARE MORE THAN COW ORKERS.
WE ARE WORKING TOGEHER!




ISk
A R K E T | N G Jjadore@miss-marketing.info



http://miss-marketing.info

1SS
ARKETING




