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C’est avec la volonté de créer des marques 
cohérentes, aux identités fortes et aux messages qui 
véhiculent des valeurs qui nous sont chères que 
nous avons créé l’Atelier Préface.

Notre agence créative accompagne les projets tout 
au long de leur processus d’identité de marque grâce 
à notre ensemble de services complet. Tout au même 
endroit pour gagner du temps, tout au même endroit 
pour plus de cohérence.

Ce qui nous anime

@delphineleriche
@elodiedeceuninck 
@atelierpreface
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A PROPOS

Un projet qui allie mes deux passions: le marketing et la 
photographie  
Un duo complémentaire pour offrir un panel de services 360°  
Nous mettons notre expertise au service de projets qui ont du 
sens pour le monde de demain. 

Expérience sur le terrain dans de petites structures  
Conseils pratiques et atteignables

Rejoint ‘Jobyourself’ pour développer un projet qui réunirait mes 
deux passions

Photographie de mariage, commerciale et lifestyle pour 
les marques

Delphine 
Co-fondatrice de l’Agence Créative

Atelier Préface 

10 ans d’expérience dans le monde du marketing digital

5 ans d’expérience dans la photographie

Lancement en tant “qu’indépendante”

Atelier Préface est né

@delphineleriche
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PARTIE I - LES 
PRÉREQUIS



LE FUNNNEL DE VENTE

1.1 LES 6 ÉTAPES CLÉS  
AVANT DE COMMENCER



1. Connaître son 
marché

LE FUNNNEL DE VENTE

• Votre activité est-elle B to B (business to business) ou B to C (business to consumer)
• Quelle est la taille de votre marché ? Est-il local, national, mondial ? 
• Combien de clients pouvez-vous espérer ? 
• Sur ce marché, y a-t-il pénurie ou excès d'offre ? 
• De nouveaux acteurs peuvent-ils apparaître à brève échéance ? 
• Votre offre est-elle en phase avec les attentes du marché ? (—> sondage)
• Quels sont les critères d'achat de vos clients ? 
• Pourquoi vendre tel produit ou proposer tel service et pas autre chose ? 
• A qui vendre ?
• A quel besoin correspond le produit ou service ? 
• Combien d'années d'expérience du secteur faut-il pour être crédible auprès de vos 

clients ? 
• Quelles sont les attentes des futurs clients ? (Gain de temps, de place, d’argent, 

besoin de sécurité, de confort, de nouveauté, etc.)
• Quels avantages l'entreprise va-t-elle leur apporter ? 
• Comment vendre ? Quels modes de fonctionnement et de vente sont-ils envisagés ?
• A quel prix ?
• ….



Dresser la liste de vos concurrents directs & indirects

Comment:  
 * Veille concurrentielle
 
* Outils pour espionner vos concurrents:
☐ Réseaux Sociaux
☐ Google 
☐ Youtube
☐ SEMRush
☐ AHrefs
☐ WayBack Machine
☐ Website Grader
☐ Google Alert
☐ Alexa
☐ MozBar

2. Connaître ses 
concurrents
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3. Identifier son/
ses persona(s)
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4. Identifier sa 
différence 
concurrentielle

Votre Personnalité

Innovation

Expérience

Prix

Service personnalisé Longévité

Réseau

Passion

Créativité

Consistence



Citer les raisons pour lesquelles les gens achètent/reviennent
chez vous (pour chacun de vos produits / par rapport à vos 
concurrents)

- Unique, car elle vous différencie des concurrents en
présentant votre positionnement marketing.
– Selling (vendeuse): elle doit être séduisante et persuader
votre prospect d’acheter votre produit, ou de le prescrire.
– Proposition : elle doit proposer une offre et appeler à
l’action.

Doit contenir:
* Une phrase d’accroche qui interroge de par son originalité
* Une bonne description de l’offre (on comprend en deux lignes le 
service proposé)
* Un concept unique et engageant (ce qui vous démarque de la 
concurrence)

5. Connaître son 
USP

LE FUNNNEL DE VENTE

https://www.smallbusinessact.com/blog/demarquer-differencier-concurrence/
https://www.smallbusinessact.com/blog/demarquer-differencier-concurrence/
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* Est-il UX Friendly? Le Flow est il clair? L’avez-vous fait tester par 
votre grand-mère?  
 
* Est-il Mobile Friendly ?  
 
* Est-il suffisamment rapide ?  
 
* Est-il Google Friendly ?

* Répond-t-il aux questions de vos différents
personas ?  
…..
* Est-il complet ? Pas trop chargé ?

* Est-il cohérent avec le reste de votre identité visuelle

6. Avoir un site 
web bien 
construit
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1.2 CONSTRUIRE UNE OFFRE 
IRRÉSISTIBLE



Une offre irrésistible doit séduire le client, mais aussi :

   * Réduire les freins à l’achat (ex: satisfait ou remboursé, rassurer 
avec des témoignages de clients…)

   * Etre simple (ex: offrir un paiement par CB et Paypal en 1 clic, 
ne pas avoir X offres complexes…)

   * Mettre en avant les bénéfices concrets (vous ne vendez pas 
des fonctions mais bien une résolution à un problème)

   * Avoir une sensation d’urgence pour ne pas rater la vente (ex: 
une promo, une offre de lancement…)

Construire 
son offre 
irrésistible
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2.1 COMPRENDRE CE QU’EST  
UN FUNNEL DE VENTE
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SAVIEZ-VOUS QUE

 “Les entreprises qui prennent le soin de cultiver leurs leads 
voient augmenter le nombre de prospects qualifiés de 450%”

“96% des visiteurs de votre site web ne sont pas encore prêts 
à acheter quoi que ce soit lors de leur première visite !?”
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La vraie question
Comment anticiper ce que le client potentiel veut et le lui 
livrer avant qu’il n’en fasse la demande ?

= CRÉER UN FUNNEL DE VENTE



LE STORYTELLING 22

= Le chemin qu’un lead emprunte jusqu’à votre site web et qui finit par une 
conversion ou un achat. 

—> Décomposer le parcours client, du premier contact avec votre 
enseigne à l’achat et à sa fidélisation.

Définition du funnel de vente
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2.2 LE MODÈLE AARRR



Modèle AARRR



Business en ligne



Business hors ligne
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3.1 LES CANAUX ‘DIGITAUX’



Canaux Digitaux

Marketing
Influence

Social Media 
Management

Publicité 
digitale 

Emailing

Partenariats

SEA

Marketplaces, 
Listings

Affiliation

TRAFFIC VERS VOTRE  
SITE/MAGASIN

SEO



SMO: Social Media Management



Marketing d’Influence



Publicité Digitale



Emailing



Affiliation



Marketplaces, Site de Listing



SEA



Partenariats (Concours, Événements)



SEO
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3.2 LES CANAUX ‘NON DIGITAUX’



Canaux Non Digitaux

Digital 
PR

Networking

Ventes  
Directes

Organisation  
Evénements

Conférence
s/Salons

Magasins 
Partenaires

PR  
(Radio, 

Journaux)
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3.3 LES CANAUX MARKETING  
DANS LE FUNNEL DE VENTE



Etape 1: ‘Awareness’

A comme Acquisition.  
Vous devez mettre votre marque en face de vos utilisateurs potentiels afin qu’ils vous connaissent 
—> vous devez captez leur attention
Ici, en général on conseille en B2B/B2C de se concentrer sur les techniques dites de ‘Inbound
Marketing’ (Gratuite)

Partenariats  
(concours,offre groupée…)

PR (Radio, Magazine)

Réseaux Sociaux

SEO

Networking

Marketing Contenu 
(blog, articles, podcast)

Evénements Flyering

SEO

Flyering

Marketing Influence Marketplace 
(quefaire,brusselskitchen, booking)

AffiliationSEA



Etape 2: ‘Activation’

A comme Activation. Ici l’objectif est d’engager vos visiteurs à prendre action avec vous. Ce type 
d’engagement va vous amener à les persuader (convertir) et à les transformer en lead qualifié, c’est à 
dire en une personne qui, dans des circonstances spécifiques, deviendra votre client. 

Landing Page

Freebie

Webinars

Outil Chat

Onboarding

Sales Meeting

Essai Gratuit

1er RDV Gratuit

Devis Gratuit



Etape 3: ‘Retention’

R comme Retention.  
Maintenant que vous piquez de mieux en mieux l’intérêt de vos nouveaux utilisateurs, il faut faire en 
sorte de les rendre fidèles, de les faire revenir chez vous pour in fine les transformer en acheteurs.

Email Automatique

Newsletter

SMO

Remarketing

Suivi Client

Built-in Retention



Etape 4: ‘Revenue’

R comme Revenue.  
Comment pouvez-vous mener à l’achat et faire en sorte que votre client achète d’autres produits/
services

Up-sellling Ristourne si achat 
en pack Upgrade

Offre spéciale Offre spéciale



Etape 5: ‘Referral’
R comme Referral. Maintenant que vous avez des utilisateurs satisfaits,
incitez vos utilisateurs les plus actifs à jouer les ambassadeurs. C’est la
meilleure forme de marketing qui existe.

Viralité Invitation Ristourne

Google Reviews Clients Reviews Code Promo



PARTIE 4.  
CONSTRUISEZ VOTRE 
FUNNEL DE VENTE
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