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MESSAGE PERSONNEL

Ce livre s'adresse a tous les personnes,
gu'elles soient ou non entrepreneurs et qui
désirent donner du sens a leurs actes, a leur
vie.

On ne vit pas pour s'ennuyer, pour galerer,
bien au contraire....

Ce livre a donc pour seule ambition de
vous faire gagner du temps et vous
épargner le stress de NE PAS SAVOIR ce
qui est IMPORTANT pour vous. Votre
BONHEUR ne dépend que de VOUS et ce
BONHEUR étant CONTAGIEUX, vous
pourrez le transmettre a tous ceux qui
COMPTENT pour VOUS




Je m'appelle Geoffrey Gillet et je suis
Créateur d'Emotion Sociale.

 Créer un cycke dénergie
~_dldanciere qui a du sehs _
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Je suis convaincu qu'il est INDISPENSABLE
de replacer les relations humaines dans

Un monde ou le digital est comp
integré a nos vies alors qu'il n'es

outil.

etement
L qu'un

Passionné de stratégie, de commerce et
Geek de la premiere genération,
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a du sens, qui est aligné sur leurs valeurs
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SAVOIR A QUI S’ADRESSER Module 1 — Cibler son audience idéale

Bien qu'il soit tentant de s'adresser 4 tout le monde pour proposer ton produit ou ton service, il est important de cibler une audience qui Marketing Zen attitude
sera la plus réceptive possible 4 ton message. Plus ton ciblage sera précis, plus Iimpact que tu auras sur tes futurs clients idéaux se verra
puissant. Quel que soit le produit ou service que tu proposes, tes futurs clients n‘achéteront pas pour les mémes raisons.

3. Choisi « tes thématique phare », celles qui te font le plus

d ';'5? 2. Dans ta thématique phare, choisi un sous-groupe afin
= vibrer, celle qui t'inspirent le plus : ~ d'affiner ton ciblage :
Je choisi de m"adresser aux :
- 1. Je nomme mon client idéal

PRENOM
Cibl neral
Mam de [avatar
OBJECTIFS & ENGAGEMENTS Age: DEFIS & PROBLEMATIQUES
Seue
Objectifs : Créfis :
Statut Marital :
Age & # Enfants :
Liew
Engagements : Problématigues :
SOURCES D'INFORMATIONS _ OBJECTIONS & ROLE DANS LE
oiating PROCESSUS D'ACHAT
Livres : Employeur : Objections & la vente :
Magazines: Bosta’
Sites / Blogs.:
Revenus Annuel
Evénements :
Experts Diplémes Rile dans le processus d'achat
Aulres Auitres :
SRR 2

L a fiche avatar
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SAVOIR A QUI S’ADRESSER

Bien qu'il soit tentant de s'adresser a tout le monde pour proposer ton produit ou ton service, il est important de cibler une audience qui
sera la plus réceptive possible 3 ton message. Plus ton ciblage sera précis, plus I'impact gque tu auras sur tes futurs clients idéaux se verra

puissant. Quel que soit le produit ou service que tu proposes, tes futurs clients n‘achéteront pas pour les mémes raisons.
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Module 1 — Cibler son audience idéale
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Marketing Zen attitude

2. Dans ta thématique phare, choisi un sous-groupe afin

Je choisi de m’adresser aux :

3. Choisi « tes thématique phare », celles qui te font le plus i
vibrer, celle qui t'inspirent le plus : ‘!{ d'affiner ton ciblage :
— 1. Je nomme mon client idéal
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Le Ciblage général a pour seul BUT de trouver la
catégorie a laquelle appartient ton CLIENT

IDEAL.

3 OPERATIONS SIMPLES et c'est tout

1- Nomme ton avatar client
2- Choisi « tes thématique p
font le plus vibrer, ce
3- Dans ta thématic
groupe afin d'affine

deal
nare », cel
le qui t'inspirent
e phare, choisi un sous-
" ton ciblage
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LA FICHE

|||||||||||||||||||||

Diplames

Ce document a pour OBJECTIF de te permettre
d'affiner ton avatar client idéal de maniere plus
precise.

C'est une véritable FICHE D'IDENTITE de ton
futur client qui contient :

1- Ses OBJECTIFS

2- Ses DEFIS & PROBLEMATIQUES

3- Ses Sources d'INFORMATION

4- Ses OBJECTIONS & SON ROLE dans le
processus d'achat



Entre dans la peau de ton avatar client = ton futur client potentiel
Joue ce jeu derdle a fond ... vraiment. Fais-moi confiance.

— Commence la journée a partir du lever jusqu’au coucher, en pensant
méme au trajet (ex: du domicile au lieu de travail, il peut potentiellement
voir des affiches publicitaires dans le métro, passer devant une presse, un
musicien..)

|| faut lister un maximum d'informations essentielles a la bonne
compreéhension du client final.

Décrire en quelques lignes ses habitudes quotidiennes voire
hebdomadaires.

Des informations sur la saisonnalité, chiffre d’'affaires actuel et cible via FB
Ads .. peuvent étre intéressantes.

En fait, il faudra écrire ici un maximum d'informations qui te permettront
de coller au mieux a tes futurs clients.

Exercice : C'est parti, démarre ici ton travail de mentalisation ou
visualisation (puis tu peux écrire tout ce que tu as “vu” sur la page suivante).




IMAGINE...

Tu es a la place de ton futur client, c'est donc lui qui écrit sur cette feuille, et nous allons I'appeler
Justine... une jeune maman qui a des difficultés a concilier tous les aspects de sa vie.

OBJECTIF : Concilier son job avec sa vie de maman et de femme

ENGAGEMENT : Arriver a ne plus se "sacrifier" et pouvoir mener une carriere tout en préservant son
couple, sans négliger son (ses) enfants

Livres, Blogs, Podcasts : Je lis des livres tels que
... Je suis abonné a des chaines YouTube, je fais de la veille sociale
sur mon marché, j'achete une ou deux formations par an, j'achete des magazines (liste non exhaustive)

DEFIS : Jai I'impression de courir aprés le temps et de ne jamais vivre pleinement ma vie, ce qui crée
des tensions dans mon couple et avec mon (mes enfants)

PROBLEMATIQUE & CHALLENGES : Je devrais abandonner ma carriére pour avoir plus de temps a
consacrer a mon conjoint et a mon (mes) enfants, mais je suis épanouie dans mon travail et n'ai pas
forcément envie de démissionner ou de passer a mi-temps

OBJECTIONS A LA VENTE : Je n'ai déja pas assez de temps pour équilibrer tous les aspects de ma
vie, je ne peux donc pas me bloquer un jour precis ou un créneau horaire précis pour résoudre mon
probleme. Il faut que je puisse trouver une solution simple, rapide, et efficace a suivre n'importe ou et a
n'importe quel moment de la journée.

ROLE DANS LE PROCESSUS D'ACHAT : En plus, je dois en parler & mon conjoint car notre budget
est commun (ou je dois en parler a mon conjoint mais je dispose de mon propre budget)

Encore une fois, prend le temps de remplir la fiche en jouant ce jeu de rdle.

Duplique ce fichier autant de fois que tu as de profils de clients potentiels




Une fois que tu auras affiné ton profil avatar client idéal, il va falloir le traduire et ciblage publicitaire sur
Facebook de telle sorte a pouvoir estimer :

la taille de ton marché

la repartition de ta cible

les lieux fréquentés par ta cible

les pages auxquelles ta cible est abonné
tester des centres d'intéréts

CREER UNE AUDIENCE

Personnes sur Facebook
Pays : France ¢

B (Nouvelle audience)
Lieu o W 30 K - 35 K people
i ]

FRANMCE, PROVENCE-ALPES-

CoTELALS Données démographiques Mentions J'aime une Page Lieu AT
Aix-en-Provence

Age et sexe

Informations renseignées par les personnes dans leurs profils Facebook. Seules celles des personnes dgées de 18 ans et plus sont dis...
Age et sexe o v
Age B 74% Femmes u

b2% Tout Facebook .33 e
20+ — B0 =
Sexe
0%
Tout Hommes Femmes
Intéréts o v —
- B 26% Hommes
' 48% Tout Facebook

FITNESS ET BIEN-ETRE out Face o
Méditation
INTERETS > CENTRES

D'INTERET SUPPLEMENTAIRES
Yoga Magazine
INTERETS > FITNESS ET BIEN-

ETRE
Yoga Situation amoureuse Niveau d'enseignement

+ Données renseignées par les personnes qui indiguent leur situa... Le niveau d'éducation le plus élevé atteint sur la base des donn...

; 38% T0%
Connexions W
i 29%
Pages W
Personnes connectées a
18%

+ Votre Page
Personnes non connectées a

+ - = aqﬁ} -

N
Avancé 0o W
+16% +1% -21% -11% -44% +18% +108%

Langue o W

Poste
Industries dans lesguelles les personnes sont susceptibles de travailler en fonction des données renseignées sur Facebook.

ENTREES SUPPLEMENTAIRES
Francais (tout)

TOUT CECI EST AU DEPART HAUTEMENT THEORIQUE, MAIS IL FAUT UN POINT DE DEPART.
C'EST EN AYANT DES CONTACTS, EN AYANT DES INTERACTIONS AVEC TON AVATAR
CLIENT IDEAL QUE TU VAS L'AFFINER ET TROUVER DES PERSONNES PRETES A
S'ENGAGER, PRETES A TE FAIRE CONFIANCE ET A TE REMUNERER A TA JUSTE VALEUR.
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Je tenais a te remercier d'avoir pris le temps de lire cet E-Book
jusgu’au bout et j'espere avoir joué mon role en t'aidant a y voir
olus clair quant a la situation dans laguelle tu te trouves
aujourd’hui. J'aimerai ajouter une note positive a tout ce que tu
viens de lire.

| est tout a fait possible de vivre de son activité en 20217, Il n'est
nas illusoire de creer son BONHEUR et ce malgre le contexte
nas toujours simple et sur lequel nous Nn'avons aucune prise.

&

Sicomme moi tu as la conviction gu'il faut se concentrer sur les
élements, les évenements sur lesquels on peut agir, alors je te
Oropose de prendre un rendez-vous téléphonique pour faire le
Doint et taider a mettre en place tous ces cadrans.

| te suffit de cliguer sur le lien ci-dessous et je serai heureux de
partager un moment

orivilégie en ta compagnie.

Geoffrey

APPEL DECOUVERTE

fRON »

Tu peux également me suivre sur mes réseaux sociaux



https://www.facebook.com/profile.php?id=61565967428189
https://www.instagram.com/entrepreneur_formateur/
http://bit.ly/geoffreygilletaboyt
https://gilletgeoffrey.com/index.php/formation-a-l-i-g-n-e-r
https://bit.ly/2RoQlV4

