
Comment développer son 
business grâce à la 

création de contenu ?
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Mon premier blog quand j’avais 15 ans 😱😱





Mon blog actuel… et mon business actuel J
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QUESTION :

Quel est votre objectif 

numéro 1 sur le web ?
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VENDRE !
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E-mai lConversion
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4 étapes

• Identifier sa niche et son client 
idéal.

• Créer du contenu pour attirer son 
client idéal.

• Avoir un site optimisé pour les 
conversions.

• Vendre ses produits et services.



Identifier sa niche et 
son client idéal.
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LA NICHE ?

• Un business spécialisé.

• Identifiable.

• Se différencier de la concurrence.



SANS NICHE

“Je suis photographe.”



AVEC NICHE

“Je suis photographe de mariage, spécialisée 
dans les cérémonies sur la plage.”



AVEC NICHE

“Je suis photographe de mariage, spécialisée 
dans les cérémonies sur la plage.”

“Je suis photographe spécialisée dans les 
portraits de jeunes enfants et je travaille en 

collaboration avec des crèches.”



LA NICHE

• Choisir une niche ne veut pas dire 

qu’on s’enferme dans un secteur.

• C’est une manière de présenter son 

business.

• Cela facilite la communication et 

les conversions (Stay tuned… ! =))



LE CLIENT 
IDÉAL

• LA personne à qui on s’adresse.

• Ce n’est pas un groupe de 

personne.

• On cible UNE personne.



LE CLIENT 
IDÉAL

• Cibler un client idéal ne veut pas 

dire renoncer aux autres.

• C’est une manière de présenter son 

business.

• Cela facilite la communication et 

les conversions (Stay tuned… ! =))



C’EST À VOUS !

Connaissez-vous votre niche ?

Connaissez-vous votre client idéal ?



Créer du contenu pour 
attirer son client idéal.
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SE FAIRE 
CONNAITRE ?

• Publicité

• Donner des conférences gratuites

• Aller à des salons

• Faire des démonstrations

• Agence de communication

• Relation presse



CONTENT
MARKETING

• Créer du contenu pour se faire 

connaitre.

• Créer du contenu pour attirer son 

client idéal.





E X E M P L E

1. Charlotte se marie dans 10 mois en Bretagne.

2. Elle cherche des beaux lieux pour la cérémonie et des idées 

pour les photos.

3. Google

4. “10 idées de photos de mariage à faire face à la mer.”

5. Charlotte découvre le travail de Sophie, photographe de 

mariage.



CONTENU
• Articles de blog

• Vidéos

• Podcasts



LES ARTICLES
• Je recommande vivement d’avoir un blog.

• Article : entre 1 à 2 pages A4.

• Excellent pour le référencement.





LES VIDEOS

• Le format populaire du moment.

• Chaine YouTube + upload sur les autres 

réseaux.

• Vidéos entre 5 et 15 minutes.

• Pas besoin de matériel pro pour commencer.





LES PODCASTS
• LE nouveau format à exploiter.

• Format entre 10 à 60 minutes.

• Pas besoin de matériel pro pour commencer.





LES
AVANTAGES

• Facilité d’accès.

• Contenu ré-utilisable.

• Peu de cout de démarrage.

• Facilité de partage.

• Résultats rapides… si on applique 

les bonnes stratégies.

• Positionnement d’expert.



PROMOUVOIR 
SON CONTENU

• Les articles et vidéos vont remonter dans les 

résultats de Google au fur et à mesure…

• En attendant, il faut aussi faire sa promotion ! 



ATTENT ION

P o u r  q u e  l e  m a r k e t i n g  d e  c o n t e n u  f o n c t i o n n e ,  
v o u s  d e v e z  i d e n t i f i e r  c o r r e c t e m e n t  v o t r e  

c l i e n t  i d é a l .

V o u s  d e v e z  s a v o i r  q u i  i l  e s t ,  e t  q u e l s  s o n t  s e s  
b e s o i n s .



C’EST À VOUS !

Quel type de contenu allez-vous créer ?

Quelle expertise pouvez-vous partager ?



Avoir un site optimisé 
pour les conversions.
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QUEL EST L’ELEMENT 
PRINCIPAL SUR UN SITE WEB ?



QUEL EST L’ELEMENT 
PRINCIPAL SUR UN SITE WEB ?

Pouvoir acquérir les adresses e-mail des 
visiteurs !



R E T O U R  A U  C L I E N T  I D É A L

1. Charlotte a découvert le blog de Sophie et son travail.

2. Mais elle ne l’appelle pas encore pour l’engager !



CONVERSION

§ Un article de blog ne suffit pas à 

convertir un visiteur en client.

§ Vous devez lui rappeler que 

vous existez.

§ Vous devez lui rappeler ce que 

vous faites.



E-MAILING

§ L’e-mailing est le meilleur 

moyen de vendre ses produits et 

services.

§ Objectif : envoyer des e-mails.

§ Objectif 2 : avoir des abonnés à 

la newsletter.



COMMENT ?
§ Offrir des bonus !

§ Workbook, checklists,…

§ Ajouter ces bonus sur votre site.



R E T O U R  A U  C L I E N T  I D É A L

1. Charlotte est sur le blog de Sophie.

2. A la fin de l’article, il y a un CTA “Télécharge la checklist “5 

choses indispensables à prévoir pour ses photos de 

mariage”.

3. Charlotte télécharge le document en échange de son adresse 

e-mail.









CONSE I L

L e  b o n u s  n e  d o i t  p a s  ê t r e  t r o p  l o n g .

T i t r e  c o n c r e t .

R é s u l t a t s  r a p i d e s .



Vendre ses produits et 
services à son client 

idéal.
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CONVERSION
§ Newsletter hebdomadaire.

§ Conseils supplémentaires.

§ Proposer les services/le produit.



NEWSLETTER
§ Storytelling/backstage

§ Conseils

§ CTA



CONSE I L

V o t r e  l i s t e  d ’ a d r e s s e s  d o i t  ê t r e  v o t r e  
p r i o r i t é  !

L e s  f a n s ,  f o l l o w e r s , …  n ’ a c h è t e n t  p a s .

V o t r e  l i s t e  a c h è t e .



C’EST À VOUS !

Qu’allez-vous faire pour faire grandir votre 
liste ?



3 TAKE OVERS

• Garder comme objectif que le but de votre 

présence sur le web est de vendre.

• Le marketing de contenu est le meilleur moyen 

de se faire connaitre.

• Les abonnés de la newsletter deviennent des 

clients, pas les fans et followers.



C’EST À VOUS !

Des questions ?


