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Voici La liste. Plus bas dans le document, vous 
trouverez un exemple pour chaqu’une des idées 

ainsi qu’un explication​.  
1. Formation Gratuite  

2. Ebook 

3. Essaie gratuit  

4. Checklist  

5. Fiche PDF  

6. Échantillons  

7. Mindmap  

8. Guide  

9. Webinaire  

10. Vidéo exclusive  

11. Livre physique  

12. 1h de consultation  

13. Accès à un groupe  

14. Newsletter  

15. Quiz  

16. Plan d’action étape par étape  



17. Livraison Gratuite  

18. X% de Rabais  

19. Boite à outils  

20. Résumé d’un livre  

 

Exemple Concret  

  

        1.Formation Gratuite  
Proposer une formation gratuite en échange d’une adresse courriel  

La formation peut être le premier module d’une formation payante par 

exemple.  

 

       2. Ebook 



À l’époque, je possédais une boutique en ligne qui vendait des diffuseurs 

d’huile essentielle. Pour attirer des potentiels clients, j’ai créé un ebook sur les 

bienfaits des huiles essentielles. Ce ebook avait pour but d’éduquer mes 

prospects sur les bienfaits des huiles essentiels afin qu’il soit plus réceptif à 

une proposition d’acheter un diffuseur.  

 

       3. Essaie gratuit  

 
 

Cette technique est extrêmement efficace pour attirer des clients potentiel 

puisque si une personne prend le temps de se créer un compte et de 

s’inscrire à l’essai gratuit, c’est généralement parce qu’elle a un intérêt.  

Ce lead magnet utilise aussi un levier psychologique puissant :  le biais de sur 

réaction à la perte. L’idée est que vous ressentez plus d’émotion négative 

quand vous perdez 100$ que vous allez recevoir d'émotions positives quand 

vous gagnez 100$. En d’autres mots, la perte est plus douloureuse que le 

gain est agréable.  

 

           Donc à la fin de l’essai gratuit, le fait que la personne réalise qu’elle va  

           perde quelque chose, créer une douleur qu’elle pourra potentiellement  



           en achetant le produit.  

           Pour en savoir plus : ​https://en.wikipedia.org/wiki/Endowment_effect 

 

 

       4. Checklist  

 

 
Très simplement, une checklist consiste à énumérer les étapes ou les 

éléments qui doivent être présent dans un contexte donné.  

 

       5. Fiche PDF  
Une fiche PDf est tout simplement ce que vous utilisez en ce moment même.  

 

       6. Échantillons  
J’ai récemment vu une publicité pour un parfum Lacoste. Il proposait de nous 

envoyer un échantillon gratuit par la poste. C’est une très bonne façon 

d'utiliser un puissant levier psychologique appelé : la réciprocité.  

 

Voici le lien d’une de mes vidéos consacré uniquement à ce principe 

psychologique : ​https://www.youtube.com/watch?v=64W76VhXVPM  

https://en.wikipedia.org/wiki/Endowment_effect
https://www.youtube.com/watch?v=64W76VhXVPM


 

 

 

 

7. Mindmap  
Une mindmap à sert à illustrer un concept, une idée, une stratégie ou autres 

de façon visuelle et à faire des liens entre les éléments  

 

           Voici un exemple avec une mindmap sur le storytelling:  

 

8. Guide  
Un bon exemple que je peux vous donner c’est un guide qui explique 

comment avoir des milliers de j’aime sur sa page Facebook que j’ai 

moi-même créée. Le voici c’est cadeau :  
https://mailchi.mp/278a1f35250a/guide_page_facebook 

 

 

https://mailchi.mp/278a1f35250a/guide_page_facebook?fbclid=IwAR2OZ6Kse1e6v904pJ-KQPrKyxyVecsU5HMqGf-GSOYs30FQfi6akMp5ZSY


        9. Webinaire  
Un webinaire est en gros une conférence en ligne ayant pour but de vendre 

vos produits ou services. Je vous conseille fortement de vous informer sur ce 

sujet. Les webinaires seront de plus en plus utilisées vue leur incroyable 

efficacité. Mais, avant de vous lancer, je vous conseille vivement d’en 

apprendre plus sur la structure d’un webinaire. Sans ça, c’est comme essayer 

de jouer à un jeu sans connaître les règles.  

 

       10. Vidéo exclusive  
En gros c’est une vidéo trouvable nulle par ailleurs. Vous pouvez par exemple 

donner des conseils, des trucs, des informations uniques, etc… Votre limite 

est votre imagination. 

 

11. Livre physique  

 
Cette techniques est en mon sens une des meilleurs. Elle consiste à donner 

un livre gratuit à condition que la personne donne ses informations en 

échange ( email, adresse, nom, etc.. ) et qu’elle couvre les frais de livraison. 

Ce qui fait la force de cette technique, c’est que les gens doivent payer les 

frais de shipping et donc cela filtre en quelque sorte les prospects qui sont 

prêts à payer et ceux qui ne le sont pas.  



 

 

 

12.1h de consultation  
Très présente sur le web, cette technique consiste à offrir 1h de consultation 

offerte, et à la fin de cette consultation, on propose aux prospects nos 

services. Généralement utilisée pour proposer des coaching, cette méthode 

est efficaces car pendant la consultation, il est très facile d’identifier le 

problème du prospect et ainsi, lui proposer le service adapté.  

 

13. Accès à un groupe  
Proposer l’accès à un groupe privé en échange des informations de la 

personne. Une bonne façon de faire est d’avoir son propre groupe Facebook 

parce que lorsque l’on est l’administrateur d’un groupe Facebook, il est 

possible de demander aux gens de répondre à des questions pour rejoindre 

le groupe. Pensez donc à demander l’adresse courriel avec ces questions.  
 

14. Newsletter  

 
Pour cette méthode, il est important de s’assurer de pouvoir livrer la 

marchandise derrière. C’est-à-dire que vous devez respecter la proposition de 



valeur faire dans le texte servant à convaincre la personne de s’abonner votre 

newsletter. 

 

       15. Quiz  

 
L’avantage de cette méthode est qu’il est très facile de classer vos prospects 

selon les réponses qu’il donneront. Cela peut sembler évident mais ça en 

demeure pas moins essentiel, il est très important de donner une bonne 

raison à votre prospect pour remplir le quiz. Dans cet exemple, on vous 

propose de vous conseiller un entrainement adapté pour vous.  

  

 

     16. Plan d’action étape par étape  

         ​Un plan avec toutes les étapes à franchir pour atteindre un objectif donné.  

 

     17. Livraison Gratuite  



     ​En échange des informations de la personne, envoyer un code promo pour lui 

faire bénéficier de la livraison gratuite.  

       18. X% de Rabais  

       ​En échange des informations de la personne, envoyer un code promo pour lui 

faire bénéficier d’un rabais.  

 



  

       19. Boite à outils  
Un document téléchargeable contenant tout contenu que vous jugez utile 

pour votre prospect. Par exemple : des logiciels ou application utile, des 

articles de blog, des vidéos, des livres, etc… Pour une plus grande efficacité, 

proposer dans votre boite à outils un contenu exclusif trouvable nul part 

ailleurs.  



 

20. Résumé d’un livre  
Filtrer l’information importante d’un livre et proposer une fiche résumée, une 

vidéo ou encore une mindmap. 

  


