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À mon épouse Mary et à nos deux formidables enfants Daniel et Joan, qui m’ont accompagné tout au long de cette folle aventure.

Merci pour votre soutien sans faille.

Je vous aime de tout mon cœur.




AVANT-PROPOS


Avec ce livre, vous lancerez – rapidement – votre entreprise. Vous possédez déjà une société ? L’envie d’en créer une vous démange ? La recette pour aiguiser l’intérêt de vos futurs clients se cache dans ces pages. Imaginez-vous lancer un produit comme le font Apple ou les grands studios d’Hollywood, avec des prospects comptant les jours qui les séparent du moment où ils pourront ENFIN l’acheter ? Avec un positionnement si solide sur un marché spécifique que toute la concurrence est pratiquement éliminée ? Et cela, même avec une microentreprise et un minibudget ?

Il existe une méthode… une formule, si vous préférez, que j’ai créée et peaufinée au cours des dix-huit dernières années. Je vais la partager avec vous.

J’ai mis au point cette formule au gré d’essais, d’erreurs, d’expériences et de beaucoup de travail. Dans ce livre, il n’y a pas de théorie, uniquement de la pratique et des résultats concrets.

J’ai personnellement réalisé (et formidablement réussi) des dizaines de lancements de mes propres produits. J’ai accompagné mes étudiants et mes clients sur des centaines de lancements où j’étais pleinement impliqué, en mettant les mains dans le « cambouis » et en supervisant chaque étape.

J’aime enseigner par l’exemple : au fil des pages, vous rencontrerez donc quelques-uns de mes étudiants, mais vous ne trouverez en revanche aucun scénario imaginaire. De nombreux ouvrages s’appuient sur des cas fictifs pour expliquer certaines méthodes – ce n’est pas le cas de celui-ci.

Je donne ici des exemples concrets, en allant encore plus loin grâce aux études de cas audio et vidéo du site web qui accompagne le livre et où vous trouverez également des bonus (ressources et vidéos). Rendez-vous sur : http://thelaunchbook.com/member/.

Je l’avoue humblement : j’adore vanter les mérites de mes étudiants. J’aime parler d’eux, raconter leurs succès. Tout d’abord parce que c’est instructif, mais aussi parce que ce sont mes héros. Je suis convaincu que les entrepreneurs sont l’avenir de l’humanité. Moteurs du progrès, ils créent des emplois et contribuent à la marche du monde. Voilà, entre autres, pourquoi je suis si passionné par mon job qui consiste à aider les entrepreneurs et les futurs entrepreneurs.

Je crois aussi que nous vivons actuellement une époque historique en termes de croissance et d’opportunités entrepreneuriales. Il n’a jamais été aussi simple de créer et de développer une activité, et d’avoir accès à des marchés de niche, à l’échelle mondiale. J’ai par exemple réalisé ma toute première vente sur un microscopique marché de niche, depuis le sous-sol de ma maison du Colorado, avec pour client un monsieur résidant en Suisse.

Je ne dis pas que c’est « facile ». Il y a beaucoup de travail en amont, comme souvent. Ce livre n’est ABSOLUMENT pas une formule magique – abracadabra ! – pour faire fortune en deux jours. Ma méthode a fait ses preuves à maintes reprises ; elle a une feuille de route pour lancer rapidement un produit ou une entreprise. Si vous avez décidé de vous jeter à l’eau, autant suivre une procédure testée et approuvée, non ?

Les résultats sont stupéfiants. Mes débuts ont été plus que modestes. Si, depuis, j’ai vendu pour des dizaines de millions de dollars de mes produits, mes étudiants et mes clients ont fait bien mieux que moi, vendant pour leur part pour des centaines de millions de dollars de produits et services.

Le plus drôle, quand j’y repense, c’est que tout est arrivé un peu par hasard. Je n’avais aucune intention de réinventer le marketing ou de devenir un expert du secteur. Quand j’ai commencé, je n’avais aucune expérience en vente ou marketing. Et paradoxalement, c’est peut-être pour cela que j’ai réussi…






PRÉFACE


Si vous voulez lancer une entreprise, un produit ou un service, et démarrer sur les chapeaux de roues, alors ce livre est fait pour vous.

Pourquoi certaines personnes parviennent-elles à vivre de leur passion, à réaliser leurs rêves les plus fous, alors que d’autres sont contraintes de pointer chaque matin dans un job alimentaire vide de sens, et ont du mal à joindre les deux bouts ?

Ce livre vous donnera la réponse à cette question et vous aidera à faire partie de la première catégorie.

Les stratégies de Jeff Walker m’ont permis de devenir un entrepreneur libre : non seulement mon entreprise m’a rendu millionnaire, mais je la gère à distance, en voyageant autour du monde avec ma femme Cécile et ma fille Alice, et en ne travaillant qu’un jour par semaine (le jeudi). Si j’ai atteint ces résultats, c’est grâce aux enseignements de Jeff Walker. J’ai eu la chance de le choisir comme professeur en 2008, en rejoignant sa formation Product Launch Formula, puis comme mentor en 2010 en rejoignant son mastermind de leaders des quatre coins du monde (dont je fais toujours partie dix ans plus tard), et j’ai l’honneur de le considérer aujourd’hui comme un ami.

Ce livre peut transformer votre vie, car Jeff y a distillé le meilleur de son enseignement. Au lieu de débourser plusieurs dizaines de milliers d’euros en formations et masterminds, comme j’ai dû le faire à mes débuts, vous pouvez aujourd’hui vous lancer en découvrant sa méthode pas à pas au travers de ce manuel. Tout ce qu’il vous faut, c’est investir quelques heures de votre temps dans cette lecture.

Launch est un livre profond, mais très divertissant à lire, qui s’adresse aussi bien aux « entrepreneurs en herbe » qu’à ceux dont l’activité est déjà bien établie. Jeff Walker vous y explique comment lancer votre activité sur Internet en un temps record, en créant une « conversation » avec vos clients, afin d’obtenir leurs retours (et leur engagement à acheter) avant même que le produit soit disponible.

Je vous recommande chaudement ce livre pour quatre raisons :

Premièrement, Jeff sait de quoi il parle. Presque tous les leaders du marketing en ligne aujourd’hui semblent s’inspirer de ses stratégies – d’ailleurs, le livre regorge d’études de cas d’entrepreneurs de secteurs variés qui ont lancé et développé leur activité avec sa stratégie du Lancement Orchestré. Au total, les élèves de Jeff ont généré plus d’un milliard d’euros de ventes de produits et services grâce à sa méthode, et le chiffre ne cesse d’augmenter !

Si vous voulez du « testé et éprouvé », vous allez découvrir à chaque page des conseils illustrés d’exemples réels… et même d’éléments « prêts à l’emploi » que vous pouvez copier-coller dans votre propre lancement.

Deuxièmement, Jeff offre généreusement des ressources complémentaires précieuses avec ce livre. Les recommandations des meilleurs logiciels pour votre lancement, les vidéos d’études de cas, et autres supports font de ce livre une boîte à outils très complète pour vous aider dans votre lancement.

Troisièmement, la structure de ce livre est très fluide et agréable. En découvrant la première édition (en anglais) en 2014, je me suis fréquemment posé des questions au cours de ma lecture – « D’accord Jeff, mais que faut-il faire si… ? » – et je découvrais à chaque fois que la réponse se trouvait dans le paragraphe, la page ou le chapitre suivant. Cela vous donnera parfois l’impression que l’auteur lit dans vos pensées ! Car le contenu du livre a été conçu pour soulever ces questions de façon progressive, et y apporter une réponse.

Selon moi, c’est une excellente démonstration du principe que Jeff vous décrit aux chapitres 6 et 7 : il est possible de créer une conversation avec votre marché, de soulever leurs objections, et d’y répondre de façon élégante, avant d’essayer de leur vendre vos produits et services.

Enfin, un des aspects les plus appréciables de ce livre Launch, c’est l’humilité de Jeff. Malgré ses accomplissements impressionnants, vous n’aurez jamais l’impression que l’auteur vous prend de haut, ni qu’il vous enterre sous le jargon marketing. Vous n’aurez pas non plus droit à l’idéologie de « la vente à tout prix » qu’on trouve dans beaucoup de livres du rayon Entreprise.

Au contraire, l’idée que Jeff défend de la première à la dernière page de ce livre, c’est que vous pouvez lancer une activité qui génère un chiffre d’affaires colossal, et qui vous permette en même temps de vivre selon vos propres règles, en accord avec vos valeurs. Oui, vous allez découvrir les tactiques et astuces qui permettent de faire un Lancement Orchestré qui marque les mémoires (chapitres 6 à 10), mais surtout, le plus important selon moi, c’est le chapitre 13 : celui qui vous parle de la vie que vous pouvez vous construire avec vos lancements. Vous noterez peut-être que ce chapitre culmine avec l’histoire d’un jeune entrepreneur français dont l’entreprise lui permet de danser autour du monde avec sa femme… De qui s’agit-il selon vous ?

En résumé, voici ce que vous trouverez dans cet ouvrage :


	les stratégies concrètes du meilleur expert au monde pour faire votre Lancement Orchestré et vivre de votre activité, selon vos propres règles ;


	l’inspiration nécessaire pour mettre en application ces stratégies.




Je vous souhaite une excellente lecture, et je serai ravi de lire vos histoires de succès après votre Lancement Orchestré ! Le Mouvement des entrepreneurs libres réalise chaque année des reportages sur les histoires d’entrepreneurs inspirants qui sont partis de zéro, et si c’est votre cas après la lecture de ce livre, n’hésitez pas à entrer en contact avec moi pour que nous puissions raconter votre histoire en images (et la faire découvrir à Jeff !).

Sébastien Night

Fondateur du Mouvement des entrepreneurs libres

Auteur de Profession : entrepreneur libre aux éditions Alisio

http://professionentrepreneurlibre.com

sebastien@professionentrepreneurlibre.com








CHAPITRE 1

DE PÈRE AU FOYER À UN REVENU À SIX CHIFFRES EN SEPT JOURS


Ce n’était qu’un clic de souris… comme ces centaines et milliers de clics de souris que nous effectuons chaque jour. Mais, pour moi, ce clic-là était d’une importance cruciale. J’ai hésité, le doigt à quelques millimètres du bouton. Cinq secondes, dix secondes… J’ai attendu encore. À dire vrai, j’étais terrifié. Ce clic était l’aboutissement de mois de préparation et d’années d’espoirs et de rêves – j’avais le sentiment que le futur de ma famille en dépendait.

J’étais loin de me douter que ce clic déclencherait une série d’événements qui révolutionneraient littéralement le marketing et le business sur Internet. J’étais assis devant le bureau que j’avais bricolé et poussé dans un coin de mon sous-sol mal éclairé, avec pour seul espoir de mettre un peu de beurre dans les épinards pour contribuer aux revenus du ménage. Mon ordinateur hors d’âge ne disposait que d’une connexion « à l’ancienne » par modem, et j’étais au chômage depuis plus de sept ans. Des débuts modestes, donc…

Mon hésitation tenait en un seul mot : désespoir. J’avais désespérément envie de changement. J’avais besoin de réussite. J’avais besoin d’argent. D’une nouvelle vie. Ce moment, je l’avais attendu et préparé trop longtemps.

Tout a commencé le jour où mon épouse Mary est rentrée en larmes à la maison – un moment que je n’oublierai jamais. Elle avait quitté son bureau en pleine journée et se tenait devant moi, en pleurs. Elle seule subvenait aux besoins de la famille, et la pression était trop forte. Mary ne supportait plus de partir travailler chaque matin avant le réveil de nos deux jeunes enfants, pour ne rentrer qu’à l’heure de leur coucher.

Je m’occupais des enfants à la maison. De nos jours, le terme politiquement correct est « père au foyer », mais à l’époque, on m’appelait « Monsieur Maman » et mon rôle était nettement moins bien accepté socialement qu’il ne l’est aujourd’hui. J’avais démissionné de mon poste quelques années auparavant – un job dans la gestion des opérations, considéré comme un « bon boulot ». Inadapté au monde de l’entreprise, j’étais la fameuse quadrature du cercle : dénué de tout sens politique, j’avais l’impression de nager à contre-courant dès que je tentais d’imposer un projet. Une sensation d’échec absolu. Quand mon fils a soufflé sa première bougie et que ma femme, fraîchement diplômée, a décroché un poste dans l’administration, j’ai quitté mon job.

Je n’avais pas de plan B. Je ne savais pas ce que j’allais faire, mais je savais que je ne pouvais plus travailler dans une grosse société.

Je suis resté « Monsieur Maman » plus longtemps que prévu. Très vite, nous avons eu un deuxième bébé. Je m’occupais désormais de deux jeunes enfants, mes journées étaient donc bien remplies, mais j’avais besoin de changement. Je devais trouver un moyen de contribuer aux revenus du foyer, pour que ma femme puisse souffler un peu et pour soulager la pression pesant sur notre famille.

Voilà ce qui se cachait derrière ce clic : une nouvelle vie, un avenir plus florissant en lançant un produit et en fondant une entreprise, pour générer un revenu afin de changer le destin de ma famille. Jamais, dans mes rêves les plus fous, je n’aurais imaginé qu’il changerait le monde.


Un clic et une démission

Quand j’ai enfin trouvé le courage de cliquer sur la souris, la réaction a été fulgurante… comme si j’avais écrasé l’accélérateur d’une Porsche 911 GT2.

Mon clic a envoyé un e-mail depuis mon ordinateur. Cet e-mail est parti sur un serveur basé dans la banlieue de Green Bay, Wisconsin. Il a été ensuite diffusé aux personnes abonnées à ma newsletter électronique. Quelques secondes plus tard, il a atterri dans la boîte de réception de mes abonnés.

Cet e-mail était très bref. Moins de cinquante mots. Il se concluait par un lien renvoyant sur mon site web à un bon de commande pour acheter un produit que je venais tout juste de créer : une simple newsletter électronique dédiée au marché boursier et à ma vision du futur proche de ce marché. (Pour être honnête, je n’avais pas encore créé le produit, mais j’y reviendrai dans le chapitre consacré au Lancement initial1.)

Bien entendu, tout cela s’est fait en un clin d’œil, mais après ce fameux clic, chaque seconde m’a semblé durer une éternité. Je retenais mon souffle… quelqu’un achèterait-il mon produit ? Au bout de trente secondes, en croisant les doigts, j’ai checké ma boîte pour voir si j’avais réalisé ma première vente.


Rien.

Quarante secondes. Rien.

Cinquante secondes. Rien.

Cinquante-neuf secondes… Une PREMIÈRE VENTE !



Quelques secondes plus tard, une autre commande. Et puis une autre, et une autre, et trois autres. Chaque fois que j’appuyais sur « Relever le courrier », je découvrais de nouvelles commandes ! En une heure, j’ai vendu pour plus de 8 000 dollars. À la fin de la journée, les ventes avaient dépassé 18 000 dollars. Et à la fin de la semaine, ma petite offre avait généré plus de 34 000 dollars… presque autant que mon salaire ANNUEL dans mon ancienne société.

Grâce à ce clic, Mary est rentrée à la maison. Ce n’était pas mon tout premier lancement (une histoire de fou sur laquelle je reviendrai), mais celui-ci m’a convaincu que ma petite entreprise toute neuve pourrait subvenir aux besoins de ma famille. Quelques mois plus tard, Mary a quitté son job. Nous étions aux anges (nous plaisantions en disant qu’elle avait « pris sa retraite », mais c’était tout le contraire puisqu’en plus de s’occuper des enfants, elle a rapidement pris en charge la gestion du back office et de l’administratif).

L’argent est une drôle de chose. Pour certains, 34 000 dollars est une somme folle, un chiffre incroyable (qui, personnellement, a changé ma vie). Pour d’autres, rien de bien phénoménal. Quel que soit votre avis, accompagnez-moi tout au long de ces pages, je vous réserve quelques surprises.

Je n’en savais rien à l’époque, ce n’était que le début, mais j’étais en train de créer quelque chose qui allait littéralement changer la vie de milliers de personnes.




Devenir riche en aidant des milliers de personnes à devenir riches

Soyons clairs : je ne vous apprendrai pas de tour de magie pour devenir riche en claquant des doigts.

Certes, ce que je m’apprête à partager avec vous a apporté une richesse et une abondance inouïes à ma vie et celle de beaucoup de mes élèves. Mais cet argent, cette fortune et cette influence n’ont pas surgi du jour au lendemain.

Derrière cet extraordinaire succès se cache une méthode, une formule si vous préférez ce terme. Voilà l’objectif de ce livre : vous emmener dans les coulisses et vous faire découvrir cette formule.

Tout au long du chemin, je vous initierai à un monde que la plupart d’entre vous ignorent. Un monde où des personnes ordinaires créent des business extraordinaires. Un monde où des activités se montent pratiquement sans investissement ni capital, depuis une chambre à coucher ou une table de cuisine. Un monde où l’on passe de la création d’entreprise à la rentabilité en un temps record.

Sans oublier ceux qui possèdent déjà une affaire, qui utilisent ma formule et voient leurs ventes augmenter à un rythme hallucinant.

Rien à voir avec l’univers des start-up high-tech hyperpointues, où des programmeurs geeks bossent vingt heures par jour dans l’espoir d’être financés par une société de capital-risque, puis rachetés par Google pour 100 millions de dollars (mais qui, le plus souvent, font faillite, scotchés entre une montagne de boîtes à pizzas et un monceau de canettes de Red Bull vides).

Si tel est votre projet, je vous souhaite bonne chance, mais ce livre n’est pas pour vous.

Moi, je vous parle de créer une entreprise (ou de consolider une société existante) générant immédiatement des bénéfices. Une activité avec peu de frais généraux, de faibles coûts de démarrage, peu ou pas d’employés, très rentable et offrant une grande flexibilité en termes d’horaires.

Et, enfin et surtout, un business qui contribue à la marche du monde, dans la dynamique éthique et vertueuse que vous aurez choisie.

Le pays des Bisounours ? Une utopie à mille lieues de la réalité ?

Je n’y croirais pas moi-même si je ne l’avais pas vécu, et à plusieurs reprises. Car la réalité, la voici : Internet a complètement changé la donne. Il est désormais plus facile, plus rapide et moins coûteux de fonder et d’exploiter une entreprise.

Si vous en possédez déjà une, Internet vous donne les moyens de la faire fructifier plus vite et plus aisément qu’autrefois.

Je parle d’expérience. J’ai lancé ma première activité sur le web en 1996 ; Internet était alors encore dans les limbes. Depuis, chaque année, je réalise des bénéfices. J’ai résisté à l’éclatement de la bulle Internet, à la crise, aux mises à jour Google. J’ai vendu mes produits sur quatre types de marché, pour des dizaines de millions de dollars. Dans le même temps, j’ai appris à des milliers d’entrepreneurs comment lancer et faire prospérer leur e-business. Mes élèves et mes clients ont réalisé plus de 400 millions de dollars de ventes (et ce n’est pas fini…).

Je n’aime pas me vanter, mais je dois reconnaître que je suis aujourd’hui considéré comme un leader et un expert en web marketing (j’essaie d’éviter le terme « gourou », mais il est vrai que certains me surnomment le « gourou du marketing »).

Il n’en a pas toujours été ainsi. Je ne suis pas né avec des super- pouvoirs en marketing. Avant de me lancer sur Internet, je n’avais jamais dirigé d’entreprise. Je n’avais aucune expérience commerciale, aucun talent marketing. J’étais plutôt le gamin incapable de vendre plus d’un carnet de tickets pour la tombola de l’école (carnet acheté par mes propres parents).




De nouvelles règles du jeu

Notre civilisation est actuellement au cœur d’une transition phénoménale. En quelques années, la réalité de nos moyens de communication et de nos quotidiens s’est transformée radicalement. Nous vivons dans un monde plus transparent où nous sommes désormais des consommateurs ultraconnectés, capables d’obtenir instantanément des milliers d’avis sur des centaines de concurrents. Un monde où, pour susciter l’intérêt d’un prospect, la compétition se fait de plus en plus vive. Un monde où, chaque jour, le « brouillard marketing » s’épaissit. Un monde qui valorise de plus en plus l’authenticité et la précision.

Les règles du jeu des affaires et du marketing ont changé. Ces évo- lutions ont provoqué la disparition de nombreuses entreprises. Elles ont également créé d’exceptionnelles opportunités pour des milliers d’autres. Si vous maîtrisez les nouveaux codes, il est dorénavant beaucoup plus simple d’attirer l’attention d’un prospect et d’établir une relation avec lui. C’est tout le sujet de ce livre.

Vous êtes en pleine phase de changement ? Vous désirez créer une activité ?

Vous dirigez un département ou le centre de profit d’une grande compagnie ?

Vous êtes praticien ou fournisseur de services indépendant (avocat, masseur, thérapeute ayurvédique, etc.) et en avez assez de ne pas gagner plus que votre tarif horaire ?

Vous dirigez déjà un e-business qui roule, mais vos ventes stagnent et vous devez relancer la machine ?

Artiste (peintre, auteur, joaillier…), vous peinez à sortir du lot dans un monde numérique très encombré ?

Vous devez impérativement lancer un produit. À l’origine de tout produit, entreprise ou marque à succès, il y a un lancement réussi. Ne faites pas les choses à moitié. Vous avez besoin d’une dynamique et de cash-flow2 – les deux mamelles d’une activité prospère.




Un jour, 1 million

Après ce lancement à 34 000 dollars, une fois Mary démissionnaire et rentrée à la maison, mon business a prospéré. Mes lancements se sont améliorés, mes résultats aussi. À l’époque, ma meilleure opération a généré plus de 106 000 dollars en sept jours – depuis chez moi, sans aucun employé, pour un coût quasi nul.

Ce furent nos « années calmes ». Tout allait bien professionnellement, j’adorais ma vie et mon entreprise. Je gagnais plus d’argent que je n’en avais jamais rêvé, Mary s’occupait des enfants à plein temps à la maison et nous avons déménagé à Durango (Colorado), ma ville rêvée, où je laissais libre cours à ma passion pour les sports de plein air – VTT, kayak en eau vive et ski.

Tout a changé en février 2003 lorsque je me suis rendu à un séminaire de e-marketing à Dallas (Texas).

Quand je suis descendu de l’avion, je croyais que mon activité professionnelle était banale. J’imaginais que plein de gens concevaient, comme moi, des lancements de produits. J’étais encore étonné de ma propre réussite, mais j’ignorais qu’engranger une recette à six chiffres en sept jours grâce à une petite entreprise unipersonnelle était de nature à en sidérer beaucoup.

Pendant les trois jours de séminaire, j’ai fait une foule de rencontres, lié de solides amitiés et réalisé que personne d’autre ne faisait ce que je faisais – et certainement pas de lancements comme les miens, en obtenant les mêmes résultats. J’ai été stupéfait de constater que j’avais tout simplement inventé un nouveau type de marketing, une méthode qui prendrait bientôt le nom de stratégie du Lancement Orchestré ou PLF3.

À ce séminaire, j’ai fait la connaissance de John Reese – un type ultrabrillant, cela sautait aux yeux, mais du genre discret. C’était un véritable expert en web marketing, mais peu de gens le savaient à l’époque.

Nous sommes restés en contact et devenus amis. J’ai partagé avec lui mes « secrets » de lancement de produits. En 2004, John a testé mes techniques sur deux opérations. La première concernait un séminaire de trois jours qu’il organisait. Il a réalisé près de 450 000 dollars de ventes et prouvé que ma méthode fonctionnait au-delà de mon petit périmètre boursier.

John a ensuite proposé un programme de formation pour apprendre à générer du trafic sur un site web. Ce lancement a changé la donne avec 1,1 million de dollars de ventes en vingt-quatre heures – une journée à 1 million ! Absolument incroyable pour un microbusiness : John travaillait de chez lui, quasiment sans employés ou collaborateurs (une personne, je crois, l’a aidé pour le lancement, en plus d’un assistant service clientèle à mi-temps).

J’étais ébahi que ma nouvelle approche marketing produise ces résultats insensés. Je publiais encore mes newsletters financières ; je commençais à recevoir régulièrement des appels de personnes cherchant de l’aide pour leurs lancements, mais je restais encore dans les coulisses du vaste univers du business sur Internet. J’avais une vie formidable, j’habitais Durango, mon entreprise était prospère, je skiais et je faisais du VTT avec mes enfants. J’étais très heureux et je ne recherchais absolument pas le feu des projecteurs.

Après les remerciements publics de John pour mon aide, j’ai été de plus en plus sollicité en tant que consultant sur d’autres opérations. Sur les demandes pressantes de John et d’autres (particulièrement Yanik Silver), j’ai décidé qu’il était temps de publier mon travail… et d’enseigner à d’autres ma stratégie du Lancement Orchestré.




Le jour où le marketing a changé

Le véritable test a eu lieu le 21 octobre 2005, quand j’ai lancé ma formation PLF. Ma réputation et mon avenir professionnel étaient en jeu. Moi le soi-disant « expert », si je me devais de faire des étincelles sur un lancement, c’était bien sûr celui-ci !

J’avais déjà réussi plusieurs lancements – et aidé d’autres à faire de même –, mais le défi était cette fois d’une autre envergure. Je créais une toute nouvelle entreprise en partant de zéro. Mon activité était jusqu’ici circonscrite au marché boursier. J’enseignerais désormais comment lancer des produits et des sociétés en ligne. Je ne possédais pas de liste de prospects pour ce nouveau marché, où mon ancien listing d’investisseurs boursiers ne me serait d’aucune utilité et sur lequel je n’étais pas considéré comme un expert ; j’étais très peu connu, sauf de quelques personnes que j’avais aidées sur leurs opérations. Cela ne m’a pas arrêté, je savais comment surmonter ces obstacles (nous y reviendrons à propos des partenariats).

J’avais la pression, mais j’étais un pro maintenant. Et mon lancement a cassé la baraque. La première semaine, j’ai vendu pour un peu plus de 600 000 dollars de mon nouveau programme stratégie du Lancement Orchestré (PLF), me permettant instantanément de créer une nouvelle entreprise, de compter des centaines de nouveaux clients et de constituer une liste de milliers de nouveaux prospects.

J’avais bel et bien fait des étincelles. ;-)

Depuis, c’est de la folie. Régulièrement, je mets à jour et améliore ma stratégie du Lancement Orchestré, laquelle a évolué en un programme complet de formation/coaching. La PLF est sans doute le produit de formation en e-marketing le plus vendu à ce jour.

La plupart de ceux que j’appelle les « initiés à la PLF » (ils sont des milliers) connaissent un succès étourdissant. Leur résultat global est difficile à quantifier, mais je sais que mes élèves et clients ont réalisé plus de 500 millions de dollars de ventes – un chiffre en augmentation constante.

N’oubliez pas que la majorité (pas tous) de ces initiés sont de petites (ou micro) entreprises, pas un Google qui réalise des coups à 500 millions… De microscopiques sociétés pour lesquelles l’impact de ces ventes est absolument colossal. Nombre de mes clients peuvent, comme moi, se vanter d’une recette à six chiffres en sept jours, et plus d’un ont réussi un lancement à 1 million de dollars.

La PLF a été appliquée à une multitude de marchés et de niches, avec un succès considérable. J’ai désormais la manie de répertorier ces marchés. En voici une liste – non exhaustive :


	Accessoires pour ensembles musicaux


	Admissions en université


	Agility (sport canin)


	Alimentation naturelle


	Autodéfense


	Chiromancie


	Coaching baseball


	Coaching en séduction


	Coaching entrepreneurial (dans le monde entier)


	Coaching football (équipes de jeunes)


	Coaching personnel


	Composition de chansons


	Cours de guitare


	Cours de piano


	Cours de tennis


	Courtage en prêts


	Crochet


	Alimentation crue


	Débourrage de chevaux


	Décoration de gâteaux


	Dressage (équitation)


	Fonds commun de placement


	Formation professionnelle à la lecture d’échographie


	Formation vélo d’appartement


	Herbes médicinales


	Immobilier


	Investissement immobilier


	Investissements (marché des changes, marché à terme, actions)


	Jonglerie


	Massothérapie


	Méditation


	MMA (arts martiaux mixtes)


	Neurologie


	Préparation aux concours et examens


	Programmation SAP


	Rédaction d’œuvres de fiction


	Rédaction de lettres d’amour


	Soins aux animaux


	Tourisme d’aventure


	Tricot


	Tutoriels Photoshop


	Yoga




Je vous rappelle que cette liste est incomplète ! J’ai travaillé sur des dizaines et des dizaines d’autres secteurs, alors ne vous persuadez pas que ma méthode ne fonctionnera pas pour votre entreprise ou votre domaine d’activité.

Ma formule est employée dans le monde entier, sur tous les continents (bien que je n’aie pas encore de client en Antarctique) ! Mes élèves la pratiquent avec succès dans des dizaines de pays, dans un nombre incalculable de langues.

La PLF marche avec tous types de produits et d’entreprises. Par exemple :


	Applis


	Campagnes en faveur de la pratique religieuse


	Coaching


	Collectes de fonds à but non lucratif


	Consulting


	Cours en ligne


	Cours de scolarisation à domicile


	Groupes de mentoring et networking


	Jeux de société


	Livres numériques


	Logiciels


	Œuvres d’art (peintures, bijoux, etc.)


	Phidgets (composants physiques d’interface utilisateur)


	Services en ligne


	Services hors ligne (dentistes, services fiscaux, etc.)


	Sites d’adhésion en ligne


	Systèmes de ventes interentreprises


	Ventes immobilières


	Voyages organisés




Encore une fois, cette liste est incomplète, mais sachez qu’en quelques années, la stratégie du Lancement Orchestré et mes élèves PLF ont complètement redéfini la vente de produits en ligne.

Ce fut une sacrée aventure. Je n’aurais jamais imaginé où me conduirait cette première newsletter envoyée à 19 adresses e-mail.




Maintenant, parlons de VOUS

Voilà, vous connaissez l’histoire qui se cache derrière ma « formule »… mais quel rapport avec vous ?

Cette méthode peut-elle fonctionner pour vous ? Pouvez-vous lancer un business en ligne grâce à elle ? Ou, si vous possédez déjà une entreprise, vous permettra-t-elle de la faire progresser ?

D’expérience, à moins de vendre un produit de base (de l’essence, du sable…) ou de travailler pour un service d’urgence (dépannage serrurerie, assistance automobile…), la réponse est un grand OUI. J’ai vu tant de personnes réussir dans tant de secteurs différents qu’à présent, plus rien ne peut m’étonner.

Dans ce livre, je raconterai quelques-unes de leurs histoires. Vous rencontrerez des gens aux parcours très différents, à l’origine d’activités et de produits très différents. Susan Garrett par exemple, qui enseigne l’agility, un sport canin : elle partait de zéro lorsqu’elle a découvert la PLF et est désormais à la tête d’une entreprise extrêmement performante. Ou John Gallagher, concepteur d’un jeu de société sur les plantes médicinales. Lors de son premier lancement, John subsistait grâce au programme alimentaire fédéral des États-Unis. Il dirige maintenant une société générant des recettes à six chiffres. Avec ses cours de tennis en ligne, Will Hamilton a créé une marque suffisamment solide pour conclure des partenariats avec des pros de haut niveau.

Rien de magique, de difficile ou d’inatteignable. Accompagnez-moi au fil des pages et vous constaterez que ma formule n’est pas compliquée, qu’elle marche tout simplement, et pourquoi et comment elle fonctionnera pour vous.

Ce livre s’articule selon une progression logique :

Dans les cinq premiers chapitres, je pose les fondations : vue d’ensemble de la PLF, les listes de diffusion, les leviers émotionnels et la Lettre de vente horizontale4.

Dans les trois chapitres suivants, je vous explique les différentes étapes du lancement : Pré-pré-lancement, Pré-lancement et Ouverture des ventes.

Les six derniers chapitres sont consacrés à l’intégration de la PLF dans votre activité et votre quotidien, au Lancement initial (le tout début) et au Partenariat de lancement (opération de grande envergure).

Pour être tout à fait transparent, j’ajouterai que la PLF n’est ni facile, ni automatique. Elle exige du travail. Comme je l’ai déjà dit, ce livre ne contient pas de formule magique pour faire fortune en deux jours.

Toutefois, des milliers de personnes ont créé des petites sociétés extrêmement rentables et qui, grâce à la PLF, mettent sur pied des lancements de produits (ou d’entreprises !) hyperefficaces, générant immédiatement des ventes et une belle dynamique.

Vous êtes partant ?

Dans le prochain chapitre, je détaille la structure de la PLF. Vous verrez en quoi elle est complètement révolutionnaire, pourquoi elle fonctionne dans tant de secteurs différents, pour tant d’entreprises et de produits différents.

Et bientôt je vous raconterai cette journée folle où j’ai réalisé plus de 1 million de dollars de ventes en une heure. :-)

Une dernière chose : rendez-vous sur http://thelaunchbook.com/member/ pour obtenir les bonus (ressources et vidéos) qui accompagnent ce livre.







1.  N.d.T. : Seed LaunchTM.


2.  N.d.T. : flux de liquidité


3.  N.d.T. : Product Launch Formula®.


4.  N.d.T. : Sideways Sales LetterTM.









CHAPITRE 2

LA STRATÉGIE DU LANCEMENT ORCHESTRÉ PAS À PAS


John Gallagher était un homme très occupé. Marié et père de deux enfants, il suivait une formation d’acupuncteur tout en étant bénévole au sein d’une association visant à développer la relation des jeunes à la nature. Lorsque je l’ai rencontré, j’ai été frappé par son sérieux et son énergie. John n’était pas du genre à se tourner les pouces, mais il manquait de temps et d’argent. Il bénéficiait du programme alimentaire fédéral des États-Unis : jamais il n’aurait imaginé avoir un jour besoin de ce genre d’aide, mais c’était à l’époque son seul recours pour nourrir sa famille. John était convaincu que ce serait temporaire, car il avait un grand projet. Fonder son entreprise le démangeait et il avait ce qui lui semblait une idée formidable.

Passionné de cueillette et de préparation de plantes et herbes comestibles et médicinales, John avait conçu avec son épouse Wildcraft, un jeu de société pour enfants sur ce thème. Il voulait maintenant le commercialiser.

Fabriquer un jeu de société coûte cher, car il faut en commander une quantité minimum assez élevée. John a sauté le pas, emprunté 20 000 dollars à son père et commandé 1 500 boîtes de jeux. Comme beaucoup avant lui, il était prêt à s’endetter et à creuser son déficit, persuadé qu’une fois les ventes enclenchées, il rembourserait sans problème.

Le jour de la livraison, John a réalisé ce que représentaient 1 500 boîtes de jeux : au fur et à mesure que le camion déchargeait les palettes, son enthousiasme se muait en inquiétude. Les boîtes ont rempli le garage. Puis la chambre d’amis. Les toilettes et la cabine de douche.

John ne s’est pas laissé abattre, car il était temps de vendre ce jeu vraiment réussi qui promettait des heures d’amusement et de découverte pour des familles entières, la fin de l’endettement et le début de la prospérité pour la sienne.

John a donc organisé une « soirée de lancement » à laquelle il a convié ses amis et son cercle de relations plus ou moins éloignées. Il ne savait pas trop à quoi s’attendre, mais s’il y avait un scénario qu’il n’avait jamais imaginé, c’était bien celui du flop total.


[image: image]

John Gallagher et quelques boîtes de son jeu de société Wildcraft…




L’entrepreneuriat ou le pays des rêves brisés

Malheureusement, une bonne idée ne suffit pas à lancer un business. L’histoire de John est celle de milliers de chefs d’entreprise. Et elle finit mal en général. Nous le voyons chaque jour : une nouvelle boutique dans le centre commercial, un nouveau restaurant en centre-ville… et quelque temps plus tard un panneau « À louer » dans la vitrine ; un blog qui démarre sur les chapeaux de roues pour se transformer en ville fantôme sans visiteurs, ni commentaires ou nouveaux articles. Cela fend le cœur, car une entreprise qui coule, c’est un rêve qui s’écroule, des centaines d’heures de travail et de grosses sommes d’argent englouties et, à l’arrivée, un désastre personnel et financier.

Dans le cas de John, le tableau était particulièrement sombre. Lors de sa soirée, il n’a vendu que 12 boîtes de jeu. Il lui en restait donc 1 488 sur les bras. Il était au fond du trou. Chaque jour, chaque minute, sa maison remplie de boîtes du sol au plafond lui renvoyait son échec à la figure. Pire encore : il ne savait absolument pas quoi faire. Criblé de dettes, cerné par un stock d’invendus, il n’avait pas la moindre idée pour s’en sortir.

Comme beaucoup d’aspirants entrepreneurs, John a vu ses rêves se briser sur les rochers du « marketing de l’espoir » (Hope Marketing). Il a créé un produit en espérant qu’il se vende. Si vous connaissez des créateurs d’entreprise, vous avez déjà entendu des histoires semblables à celle de John. Toutefois, la sienne ne s’est pas arrêtée là…




La victoire contre l’adversité

Sa femme l’a supplié de demander de l’aide. C’est en tapant « aide pour lancer un produit » sur Google que John est tombé sur la stratégie du Lancement Orchestré (http://www.ProductLaunchFormula.com). Comme mon programme de formation n’est pas donné, John a demandé une fois encore à son père de lui prêter de l’argent (je ne conseille JAMAIS d’emprunter de l’argent pour acheter mes produits de formation. Certes, cela a fonctionné pour John, mais ce n’est pas une pratique que je recommande).

John a plongé la tête la première dans la PLF. D’instinct, il a compris que la méthode était parfaitement adaptée à son jeu. En quelques semaines, il avait mis au point un nouveau plan de lancement, et il était prêt. Sachez que John n’a pratiquement rien dépensé pour son lancement façon PLF. Ma formule étant une question de méthode, il n’est pas question de consacrer des sommes folles au lancement. John comptait les heures le séparant de son nouveau lancement, se demandant avec impatience si ses attentes seraient récompensées.

Il n’a pas attendu longtemps. Les résultats ont été ahurissants – un contraste fou par rapport à l’échec du premier lancement. Les premiers jours, John a vendu 670 jeux, pour un montant d’environ 20 000 dollars ! Plus remarquable encore, n’ayant pratiquement rien dépensé pour ce lancement, la quasi-totalité de la somme lui a permis de rembourser les frais de fabrication.

Pour ceux qui tiennent les comptes : 12 ventes pour le « marketing de l’espoir », 670 pour la stratégie du Lancement Orchestré ! 55 fois plus. Le jeu étant vendu 30 dollars, le contraste est encore plus criant en dollars : 360 dollars contre 20 100 dollars ! Pour être parfaitement clair, John n’a rien dépensé en publicité. Il n’avait conclu aucun partenariat. Aucune couverture médiatique. Ses ressources étaient les mêmes qu’avant (c’est-à-dire… quasi nulles). Il a simplement emprunté un ordinateur portable et profité de la connexion Internet de la bibliothèque municipale.

La réussite de John sur ce premier lancement est véritablement remarquable… mais ce n’était qu’un début. Il a finalement vendu plus de 50 000 exemplaires de son jeu et a lancé depuis beaucoup d’autres produits, dont l’un des sites d’adhésion les plus populaires sur son segment (HerbMentor.com). Ce qu’il a accompli depuis Wildcraft rend ce premier succès modeste en comparaison. Je vous en raconterai plus ultérieurement, mais cet exemple illustre parfaitement comment un lancement bien exécuté peut vous mettre en selle du jour au lendemain. D’un coup d’un seul, John est passé des bons alimentaires à un revenu à six chiffres.

Encore un mot avant de quitter John momentanément : il avait pour seul atout une petite liste d’e-mails de personnes lui ayant demandé de rester en contact. Dans le chapitre suivant, j’explique les pouvoirs magiques de cette liste qui, associée à la PLF, se transforme en véritable machine à imprimer des billets de banque.
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