
Le Plan de Lancement 
Express en 10 Jours
Découvrez comment lancer votre offre sans stress, sans stratagème 
complexe, avec un système simple et duplicable qui a fait ses 
preuves auprès de dizaines d'entrepreneurs.



Pourquoi un lancement 
simple surpasse le 
"show-off"

Pas 6 semaines
Un système actionnable en seulement 10 jours, adapté à 
votre rythme d'entrepreneur.

Pas 8 personnes
Une méthode conçue pour être exécutée seul ou avec une 
petite équipe.

Pas d'audience brûlée
Une approche qui préserve votre relation avec vos 
prospects.



La simplicité bat la complexité
Ce qui compte vraiment
Un lancement efficace n'est pas le plus spectaculaire ou 
le plus long.

C'est celui qui place le bon message devant la bonne 
personne avec la bonne structure.

Notre plan en 5 étapes clés vous guide vers un lancement 
réussi en seulement 10 jours d'exécution.



Les erreurs fatales des 
lancements

Manque de clarté
Une offre confuse qui ne résout pas un problème précis et urgent 
pour votre cible.

Message égocentré
Parler de soi plutôt que des besoins réels et des désirs de vos 
prospects.

Absence de nurturing
Lancer sans avoir préparé et réchauffé votre audience au préalable.

CTA flou
Ne pas guider clairement vos prospects vers l'action à réaliser.



Aperçu des 10 jours de lancement
Jours 1-3

Créer un lead magnet ciblé pour attirer les bonnes 
personnes

Jours 4-5
Écrire une séquence email d'onboarding efficace

Jours 6-8
Publier 3 contenus stratégiques (problème, solution, 

preuve)
Jours 9-10
Proposer des appels d'analyse et ouvrir 
officiellement



Jours 1-3 : Le lead magnet ciblé
Problème urgent
Ciblez une douleur prioritaire pour votre audience

Solution gratuite
Offrez une valeur immédiate et concrète

Diffusion stratégique
Propulsez via LinkedIn, email et DM ciblés



Exemples de lead magnets efficaces



Comment propulser 
votre lead magnet

Post LinkedIn impactant
Partagez un aperçu de la valeur avec un call-to-action 
clair.

Email d'invitation
Envoyez une proposition directe à votre liste existante.

DM ciblés
Contactez personnellement les prospects à fort 
potentiel.



Structure d'un post LinkedIn efficace
Accroche provocante
Captez l'attention avec une question ou affirmation forte

Problème identifié
Exposez la douleur que votre cible ressent quotidiennement

Solution teaser
Proposez votre lead magnet comme première étape

Call-to-action clair
Guidez vers une action simple (commentaire, message, 
lien)



Exemple de post LinkedIn 
pour votre lead magnet

"Vous publiez du contenu quotidiennement mais n'obtenez aucun 
rendez-vous commercial? Ce n'est pas votre contenu le problème. 
C'est votre tunnel de conversion. J'ai créé un guide gratuit: 'Le Tunnel 
LinkedIn en 5 Étapes' qui a aidé 27 entrepreneurs à décrocher leurs 
premiers RDV. Commentez 'GUIDE' ci-dessous pour le recevoir."



Jours 4-5 : La séquence email d'onboarding

Mail 1 (J+0)
Merci + contexte + valeur 

immédiate

Mail 2 (J+1)
Objection principale + histoire 
personnelle

Mail 3 (J+2)
Teaser + annonce d'une solution à 
venir



Structure du Mail 1 : Merci + Contexte + 
Valeur

Section Merci
Remerciez chaleureusement et 
confirmez l'accès au lead magnet.

Section Contexte
Expliquez pourquoi ce sujet est crucial 
maintenant.

Section Valeur
Partagez un conseil actionnable 
immédiatement.



Structure du Mail 2 : Objection + Storytelling
L'art de lever les objections
Abordez frontalement la principale résistance de vos 
prospects.

Partagez votre propre expérience et les obstacles que 
vous avez surmontés.

Montrez comment vous êtes passé du problème à la 
solution.

Un storytelling efficace crée une connexion émotionnelle 
et renforce votre crédibilité.



Structure du Mail 3 : 
Teaser + Annonce

Solution à 
venir
Suggérez qu'une 
solution complète 
existe pour leur 
problème.

Annonce 
timing
Précisez quand 
cette solution sera 
disponible.

Créez 
l'anticipation
Donnez un aperçu 
des bénéfices sans 
tout révéler.



Exemple de mail teaser 
efficace

"Bonjour [Prénom], Depuis 2 jours, nous avons exploré ensemble 
les défis du lancement d'offre. Demain, je vais vous présenter la 
méthode que j'utilise avec mes clients pour lancer en 10 jours 
seulement. Cette approche a permis à Julie de générer 8 500¬ 
pour sa première offre, sans audience initiale. Gardez un Sil sur 
votre boîte mail demain à 10h. À très vite, [Votre nom]"



Jours 6-8 : Les 3 
contenus stratégiques

Post 1 (J6): Le Problème
Exposez clairement la douleur de votre client idéal.

Post 2 (J7): La Solution
Présentez votre approche unique et différenciante.

Post 3 (J8): La Preuve
Montrez un résultat concret ou un cas client réussi.



Structure du Post 1 : Le Problème
Identifier la douleur
Nommez précisément ce qui fait souffrir votre cible

Coût de l'inaction
Expliquez les conséquences de ne rien changer

Nouvelle perspective
Proposez un angle différent sur leur situation



Exemple de Post 
Problème efficace

"Vous envoyez des dizaines de messages de prospection 
chaque jour... Mais votre boîte de réception reste désespérément 
vide. Le problème n'est pas votre persévérance. C'est votre 
SÉQUENCE de messages. 90% des entrepreneurs écrivent des 
messages centrés sur EUX, pas sur leur prospect. Commentez 
'MESSAGE' pour découvrir les 3 séquences qui m'ont permis de 
décrocher 17 appels le mois dernier."



Structure du Post 2 : La 
Solution

Votre méthode unique
Présentez votre approche 
distinctive et ses principes 
clés.

Pourquoi ça marche
Expliquez les mécanismes qui 
rendent votre solution 
efficace.

Pour qui c'est adapté
Précisez qui peut bénéficier le plus de cette approche.



Exemple de Post Solution 
efficace

"Voici la méthode 'Paid Organic' que nous utilisons pour générer des 
RDV à moins de 10¬: �  Identifier UN problème urgent et spécifique 
�  Créer UN contenu ciblé qui expose ce problème �  Sponsoriser ce 
contenu auprès d'une audience ultra-ciblée �  Proposer un call 
découverte via les commentaires Cette approche nous a permis de 
générer 34 RDV qualifiés le mois dernier. Vous voulez en savoir plus? 
Commentez 'MÉTHODE'."



Structure du Post 3 : La 
Preuve

Cas client concret
Présentez une réussite spécifique avec données réelles.

Avant/Après visuel
Montrez la transformation de façon tangible.

Témoignage direct
Intégrez les mots exacts de votre client satisfait.



Exemple de Post Preuve 
efficace

"Ce post LinkedIn nous a rapporté 7 RDV qualifiés en 48h. Le secret? 
Une structure en 4 parties: - Une accroche qui cible UN problème 
spécifique - Une histoire personnelle reliée à ce problème - Notre 
méthode pour le résoudre - Une invitation claire à passer à l'action 
Marie, coach en reconversion, a appliqué cette même structure et 
obtenu 5 RDV dès sa première semaine. 'Je n'avais jamais eu autant 
de demandes de RDV en 3 ans de LinkedIn!' - Marie L. Vous voulez 
cette structure? Commentez 'STRUCTURE'."



L'art du Call-to-Action efficace

Simple
Une seule action clairement définie

Facile
Ne demande pas d'effort important

Attrayant
Offre une valeur immédiate en échange

Urgent
Crée un sentiment d'opportunité limitée



Exemples de CTA performants
Engagement social
"Commentez 'GUIDE' ci-dessous 
pour recevoir le PDF 
gratuitement"

Message direct
"Envoyez-moi 'STRATÉGIE' en 
message privé pour un audit 
personnalisé"

Redirection ciblée
"Cliquez sur le lien en bio pour 
réserver votre place (7 places 
restantes)"



Jours 9-10 : Les appels d'analyse
Le pont vers la conversion
L'appel d'analyse n'est pas un appel de vente agressif.

C'est une conversation ciblée qui permet de:

Valider précisément le besoin

Proposer 2-3 pistes concrètes

Si pertinent, présenter votre offre

Cette approche consultative crée la confiance et 
augmente naturellement le taux de conversion.



Message d'invitation à 
l'appel

"Bonjour [Prénom], Suite à nos échanges sur l'optimisation de 
votre tunnel de vente, j'ouvre 6 créneaux cette semaine pour des 
appels d'analyse stratégique de 20 minutes. Durant cet appel, 
nous ferons un point sur votre situation actuelle et je vous 
partagerai 2 pistes personnalisées pour améliorer rapidement 
vos résultats. Si cela vous intéresse, répondez simplement à ce 
message avec le mot 'APPEL' et je vous enverrai le lien pour 
réserver votre créneau. À très vite, [Votre nom]"



Structure d'une landing page d'invitation
Titre fort
Ex: "Plan de Relance Express - Réservez votre appel stratégique"

3 bénéfices concrets
Ce que le prospect obtiendra pendant l'appel

Calendrier de réservation
Intégration Calendly pour prise de RDV immédiate



Structure d'un appel 
d'analyse efficace

Accueil (2 min)
Créez un cadre bienveillant et professionnel

Diagnostic (5 min)
Posez les questions clés pour identifier les besoins 
réels

Conseils (8 min)
Partagez 2-3 recommandations personnalisées et 
actionnables

Transition (5 min)
Si pertinent, présentez votre offre comme solution 
logique



Les questions 
diagnostiques essentielles

Situation actuelle
"Où en êtes-vous 
actuellement avec ce 
projet?"

"Quels résultats obtenez-
vous en ce moment?"

Objectifs précis
"Quel résultat idéal 
souhaiteriez-vous 
atteindre?"

"À quoi ressemblerait la 
réussite pour vous?"

Obstacles perçus
"Qu'est-ce qui vous bloque actuellement selon vous?"

"Qu'avez-vous déjà essayé qui n'a pas fonctionné?"



Techniques de transition 
vers l'offre

Le pont logique
Montrez comment votre offre résout leurs problèmes 
spécifiques.

La validation
Confirmez que votre solution correspond à leurs besoins.

La question d'intérêt
"Souhaitez-vous que je vous parle de notre programme?"



Exemple de transition 
naturelle vers l'offre

"D'après ce que vous m'avez partagé, vous avez trois défis 
principaux: 1. Attirer les bons prospects 2. Convertir les appels 
en clients 3. Structurer votre processus de vente J'ai un 
programme qui aborde précisément ces trois aspects. Il 
s'appelle 'Tunnel de Vente Express' et il a aidé 17 entrepreneurs 
comme vous à doubler leur taux de conversion en moins de 30 
jours. Est-ce que vous souhaitez que je vous en dise plus sur 
son fonctionnement?"



Présentation claire de 
l'offre

Le 
contenu
Ce que le 
client obtient 
concrètement 
(modules, 
sessions, 
livrables).

Les 
bénéfices
Les résultats 
spécifiques 
qu'il peut 
attendre.

L'investiss
ement
Le prix 
présenté 
comme un 
investissemen
t rentable.

Le 
processus
Les 
prochaines 
étapes pour 
démarrer la 
collaboration.



La puissance des options de paiement
L'effet de contraste
Proposer plusieurs options d'investissement crée un effet 
de contraste psychologique efficace.

Le client ne se demande plus "Est-ce que j'achète?" mais 
"Quelle option est la meilleure pour moi?"

Pour maximiser les conversions, proposez idéalement 3 
options: basique, standard et premium.



Exemple de structure 
d'offre à 3 niveaux

Formule Contenu Prix

Essentiel Programme en 
ligne + forum 
communautaire

497¬

Pro Essentiel + 2 
séances coaching 
+ accès VIP

997¬

Elite Pro + 4 séances 
coaching + audit 
personnalisé

1997¬



Gérer les objections fréquentes

Prix
"C'est un investissement 

important pour moi"

Temps
"Je n'ai pas le temps de 

m'y consacrer maintenant"

Pertinence
"Est-ce vraiment adapté à 

ma situation?"

Validation
"Je dois en parler à mon 

associé/conjoint"



La méthode FER pour traiter les objections
Faire preuve d'empathie
"Je comprends tout à fait cette préoccupation..."

Explorer le besoin sous-jacent
"Pouvez-vous m'en dire plus sur ce qui vous inquiète?"

Répondre avec un exemple concret
"Voici comment Marie a surmonté ce même obstacle..."



Réponses aux objections 
de prix

Retour sur investissement
"Un seul client vous permettra de rentabiliser cet investissement."

Facilités de paiement
"Nous proposons un paiement en 3 fois sans frais."

Coût de l'inaction
"Combien vous coûte chaque mois où vous n'atteignez pas vos 
objectifs?"



Réponses aux objections 
de temps

Simplification
"Le programme nécessite 
seulement 2 heures par 
semaine et s'adapte à votre 
emploi du temps."

Priorisation
"Ce programme vous fera 
gagner plus de temps qu'il 
n'en demande en 
optimisant vos processus."

Accompagnement
"Notre support vous guide pas à pas pour maximiser votre 
efficacité."



Réponses aux objections de pertinence
Personnalisation
Montrez comment votre programme s'adapte à leur situation spécifique.

Cas similaires
Partagez des exemples de clients ayant des profils comparables.

Garantie
Proposez une garantie de satisfaction qui réduit le risque perçu.



Réponses aux objections de validation 
externe
Inclusion du décideur
Proposez un second appel incluant le décideur ou 
partenaire.

Fournissez un document récapitulatif pour faciliter la 
discussion.

Suggérez des questions pertinentes à aborder lors de 
leur échange.

L'objection de validation est souvent un signe d'intérêt qui 
nécessite un accompagnement spécifique.



Finaliser la vente avec 
élégance

Résumé des bénéfices
Rappelez les principaux gains pour le client.

Question de validation
"Est-ce que cette solution vous semble adaptée à vos 
besoins?"

Prochaines étapes
Expliquez clairement le processus d'inscription.

Engagement immédiat
Proposez une action concrète à réaliser maintenant.



Alternative: créer une séquence de 
lancement email

1
2

3
4

Email 1: Le problème
Exposez le défi principal de votre 

audience

Email 2: La solution
Présentez votre approche unique

Email 3: Les preuves
Partagez des témoignages et 
résultats

Email 4: L'offre
Dévoilez votre programme et les 

modalités



Exemple d'email de 
lancement performant

"Objet: [OUVERTURE] Programme Tunnel de Vente Express Bonjour 
[Prénom], Comme promis, je vous annonce l'ouverture du programme 
"Tunnel de Vente Express". En 6 semaines, vous allez: '  Construire 
un tunnel de vente automatisé qui génère des prospects qualifiés '  
Transformer ces prospects en clients avec un taux de conversion de 
20%+ '  Créer un système duplicable pour chaque nouvelle offre 
Les 5 premiers inscrits bénéficient d'un bonus exclusif: un audit 
personnalisé de votre tunnel actuel (valeur 497¬). Pour découvrir tous 
les détails et vous inscrire: <  [LIEN] Les inscriptions ferment 
vendredi à minuit. À très vite, [Votre nom]"



La force du suivi post-
lancement

80%
Des ventes

Se font après le 5ème 
contact avec un 

prospect

3x
Taux de 

conversion
Augmentation pour les 

prospects qui 
reçoivent un suivi

48h
Fenêtre critique

Pour le premier 
contact de suivi après 

la présentation



Séquence de suivi efficace
J+1: Remerciement
Email de remerciement avec résumé de l'échange

J+2: Valeur ajoutée
Ressource gratuite liée à leur besoin principal

3 J+4: Rappel
Rappel de l'offre avec dernier jour d'accès

J+5: Contact direct
Appel ou message personnel pour lever les dernières 
objections



Exemple de message de 
suivi J+2

"Objet: Un outil gratuit pour votre tunnel de vente Bonjour 
[Prénom], Suite à notre conversation de lundi, je vous ai préparé 
un modèle de séquence email que vous pouvez adapter 
immédiatement à votre activité. <  [LIEN VERS LA RESSOURCE] 
Cet outil a aidé Thomas à augmenter son taux d'ouverture de 
24% dès la première semaine. N'hésitez pas si vous avez des 
questions sur son utilisation ou sur le programme dont nous 
avons discuté. À très vite, [Votre nom] P.S.: Rappel - l'offre 
spéciale pour le programme Tunnel de Vente Express se termine 
vendredi."



Analyser les résultats de votre lancement
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Optimiser chaque étape du tunnel

Conversion finale
Améliorer votre script de vente et traitement des objections

Prise de RDV
Renforcer la proposition de valeur de l'appel découverte

3 Séquence email
Tester différents objets et structures de contenu

Lead magnet
Affiner le ciblage et la promesse de votre ressource 
gratuite



Pérenniser votre système de lancement

Documenter votre processus
Créez un document détaillant chaque étape de votre 
lancement réussi.

Créer des modèles réutilisables
Standardisez vos emails, scripts et structures de contenu.

Automatiser les tâches répétitives
Mettez en place des automatisations pour les séquences 
email et le suivi.

Planifier vos prochains lancements
Intégrez des lancements réguliers dans votre calendrier 
annuel.



Calendrier annuel de lancements
Trimestre 1
Lancement programme phare après la période des résolutions de janvier.

Trimestre 2
Lancement offre intermédiaire et mise à jour programme principal.

Trimestres 3-4
Offre estivale légère puis grand lancement automne/hiver.



Adapter le plan selon 
votre offre

Type d'offre Adaptation clé Focus principal

Programme en 
ligne

Démos et 
témoignages 
vidéo

Scalabilité et 
résultats

Coaching 1:1 Appels 
découverte 
approfondis

Personnalisation 
et expertise

Bootcamp/Atelier Urgence et places 
limitées

Transformation 
rapide

Offre pilote Prix spécial 
contre feedback

Co-création et 
amélioration



Les facteurs de succès du lancement 
express

3

Ciblage précis
Identifier un problème urgent et 

spécifique

Message clair
Communiquer une proposition de valeur 
simple

Cadre temporel court
Maintenir l'énergie et l'urgence

Système duplicable
Créer un processus réutilisable



Les erreurs à éviter absolument
Complexité excessive
Surcharger votre lancement avec trop d'étapes ou de 
contenus.

Message flou
Ne pas identifier clairement le problème que vous 
résolvez.

Manque de suivi
Abandonner après le premier contact avec les prospects 
intéressés.

Perfection paralysante
Retarder le lancement en attendant que tout soit parfait.



Votre plan d'action 
immédiat

Aujourd'hui
Identifiez le 
problème urgent que 
votre offre résout.

Demain
Créez votre lead 
magnet ciblé et sa 
page d'inscription.

J+2
Lancez votre 
premier post pour 
attirer des leads 
qualifiés.

Dans 10 jours
Célébrez vos 
premières ventes et 
analysez vos 
résultats.



Lancez avec confiance, 
sans complexité

Système éprouvé
Une méthode validée par des dizaines d'entrepreneurs.

Rapide à implémenter
Seulement 10 jours du début à la fin.

Entièrement duplicable
Réutilisable pour chaque nouvelle offre.



Bénéficiez de votre
appel stratégique
Vous êtes entrepreneur et vous souhaitez franchir un 
nouveau palier de croissance ? Profitez d¾un appel 
stratégique offert avec Mathieu NADAL, business coach 
expérimenté. 

En seulement 30 minutes, identifiez vos leviers de 
croissance, clarifiez vos priorités et repartez avec des 
actions concrètes pour propulser votre entreprise.

Flashez le QR CODE et réservez votre appel !

Ou prenez rendez-vous sur : 
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-
offert/

https://mathieunadal.com/je-taide-a-structurer-ta-mission-entrepreneuriale-et-eviter-les-pieges-classiques/
https://mathieunadal.com/
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/

