
Stratégie pour un Client 

 

 Introduction Formelle 

 

Objet : Audit stratégique et plan d'optimisation du tunnel de vente – Cas d’une formation 
en ligne Low Ticket (Apprentissage de l'espagnol). 

 

✓ Dans le secteur de l'infopreneuriat, la rentabilité d'un modèle économique ne 
dépend pas uniquement du volume de l'audience, mais de la performance 
structurelle de son écosystème de vente.  
 

✓ Le cas étudié présente un paradoxe fréquent : une créatrice de contenu 
disposant d'une large communauté engagée (400 000 abonnés sur Instagram), 
mais dont le chiffre d'affaires mensuel (10 000 €) est largement sous-optimisé au 
regard de son potentiel de trafic. 
 
 

✓ Si la phase d'acquisition initiale est une réussite — comme en témoigne un 
excellent taux de conversion de 70 % sur la page optin —, le diagnostic met en 
lumière des failles critiques dans la phase de conversion et de monétisation : un 
taux de conversion de la page de vente anormalement bas (0,7 %), une absence 
totale d'offres complémentaires pour maximiser le panier moyen, et une 
stratégie d'Email marketing purement linéaire, dépourvue d'automatisation. 
 

✓ L'objet de ce rapport est de formaliser un plan d'action en 4 piliers stratégiques.  
 
 

✓ En combinant l'optimisation du copywriting et l'intégration de leviers de vente 
automatiques (Order Bump, Upsell, et séquences Emails), nous démontrerons 
comment ce business peut augmenter son chiffre d'affaires de 60 % à trafic 
constant, passant ainsi de 10 000 € à 16 000 € par mois. 

 

Structurer de l’analyse en tant que copywriter consultant. 

 

 

Voici la structure idéale : 

 



Analyse stratégique : Cas n°1 - Augmenter le C.A. d'une formation Low Ticket 

 

Pour maximiser le chiffre d'affaires de ce client (qui stagne à 10 000 € / mois malgré une grosse 
audience de 400 000 abonnés), il faut travailler sur deux leviers principaux : optimiser le taux 
de conversion et augmenter le panier moyen. 

Voici les 4 éléments clés à mettre en place, accompagnés de leur justification stratégique : 

 

Élément 1 : Optimisation du copywriting de la page de vente 

 

• Stratégie : Refondre entièrement le texte (copywriting) de la page de vente actuelle. 

• Justification : Le taux de conversion actuel est de 0,7 %, ce qui est extrêmement bas 
pour une audience dite "chaude" (des abonnés Instagram qui connaissent déjà le 
formateur).  

• L'objectif est d'atteindre un taux standard situé entre 2 % et 5 %. 

•  Si l'on passe ce taux à seulement 1 %, le chiffre d'affaires mensuel grimperait 
immédiatement de 10 000 € à plus de 14 300 € à trafic égal. 

 

Élément 2 : Intégration d'un Order Bump sur le bon de commande 

 

• Stratégie : Ajouter une offre complémentaire et irrésistible juste avant le paiement 

 (Ex : "La checklist des 200 mots indispensables en espagnol" pour 37 €). 

• Justification : Actuellement, le panier moyen est bloqué à 197 €. En ajoutant un Order 
Bump (avec un taux d'adoption estimé à 30 %), le panier moyen passe mécaniquement à 
208 €.  

• Cela permet de générer plus de 1 000 € de profit supplémentaire chaque mois de 
manière 100 % automatique, sans acquérir de nouveaux clients. 

 

 Élément 3 : Mise en place d'une offre Upsell avant la page de remerciement 

 

• Stratégie : Proposer une offre supérieure immédiatement après l'achat  

(Ex : une formation complémentaire ou un atelier ciblé à 67 €). 

• Justification : Le tunnel de vente actuel se termine brutalement après le bon de 
commande.  

• Statistiquement, 15 à 25 % des acheteurs sont prêts à acheter davantage 
immédiatement.  



• Avec un Upsell à 67 € convertissant à 20 %, le panier moyen global (combiné avec le 
Bump) bondit à 221 €, soit une hausse directe de 12 % de chiffre d'affaires par vente. 

 

 Élément 4 : Création d'une séquence Email automatisée (Relance) 

 

• Stratégie : Mettre en place une automatisation (séquence Email de vente "classique") 
pour relancer les prospects inscrits sur la page Optin mais qui n'ont pas acheté. 

• Justification : Le client n'a aucune automation en place et compte uniquement sur 3 
newsletters hebdomadaires.  

• Une séquence de relance ciblée permet de capturer et de récupérer 10 à 20 % de 
ventes supplémentaires qui auraient été perdues autrement, maximisant ainsi la 
valeur de chaque inscrit. 

 

 Conclusion / Synthèse pour le client 

En appliquant cette feuille de route, le chiffre d'affaires mensuel peut facilement basculer de 10 
000 € à 16 000 € / mois de manière prudente.  

 

Détail complet, étape par étape, des calculs mathématiques abordés. 

 

Partie 1 : Le passage de la page de vente de 0,7 % à 1 % 

 

Le document cherche à comprendre ce qui se passe si on améliore le texte de la page de vente 
pour que 1 % des visiteurs achètent, au lieu de 0,7 % actuellement. 

Étape 1 : Calcul du volume de trafic mensuel actuel 

On sait que le client gagne 10 000 € / mois avec un produit à 197 €. 

• Nombre exact de ventes par mois : 

 
(La correction arrondit cela à 51 ventes par mois pour simplifier). 

 

Pour obtenir ces 51 ventes avec un taux de conversion de 0,7 % (soit 0,007), il faut un certain 
nombre de visiteurs sur la page : 

• Nombre de visiteurs par mois : 



 
 

Étape 2 : Calcul du nouveau chiffre d'affaires à 1 % 

Si le trafic reste le même (7286 visiteurs) mais que la page convertit désormais à 1 % (soit 0,01) : 

• Nouveau nombre de ventes : 

 
• Nouveau Chiffre d'Affaires (C.A.) : 

 

Résultat : Rien qu'en modifiant le texte, le C.A. passe de 10 000 € à 14 381 €, soit un gain net de 
4 381 € / mois à trafic identique. 

 

Partie 2 : L'impact financier de l'Order Bump 

 

L'objectif de l'Order Bump est d'augmenter le panier moyen (la somme moyenne dépensée par 
un client). 

• Offre principale : 197 € 

• Option additionnelle (Bump) : 37 € 

• Taux d'achat du Bump : 30 % (soit 0,3) 

Calcul du nouveau panier moyen avec le Bump : 

Chaque client va dépenser à coup sûr 197 €, et 30 % d'entre eux ajouteront 37 €. 

 
(La correction arrondit à 208 €). 

• Augmentation en % : 

 
 

Résultat : Sur une base théorique de 100 ventes, le C.A. passe de 19 700 € à 20 810 € (soit +1 
110 € de profit pur par mois). 

Partie 3 : L'impact financier de l'Upsell 

 

L'Upsell intervient juste après le paiement pour proposer un produit complémentaire. 



• Prix de l'Upsell : 67 € 

• Taux de conversion de l'Upsell : 20 % (soit 0,2) 

 

Calcul du panier moyen avec l'Upsell SEUL : 

 
(La correction arrondit à 210 €). 

 

Calcul du panier moyen cumulé (Offre + Bump + Upsell) : 

Si un client achète l'offre, peut prendre le Bump (30 % de chance) ET l'upsell (20 % de chance) : 

 

 
(La correction affiche 221 €, ce qui représente bien une hausse globale de 12,4 % par rapport 
aux 197 € de départ). 

 

Résumé mathématique  

Pour conclure cette section, je résume la puissance de mon analyse avec ce tableau très visuel  

 

Métrique Situation Actuelle Situation Optimisée Gain / Impact 

Taux de conversion (PDV) 0,7 % 1,0 % + 22 ventes par mois 

Panier Moyen 197,00 € 221,50 € + 24,50 € par client 

Chiffre d'Affaires Mensuel 10 000,00 € ~ 16 000,00 € + 6 000 € / mois (+ 60 %) 

 

 

 

Section Bonus : Optimisation et Rentabilisation de la Stratégie Email 

 



Dans l'infopreneuriat (la vente de formations en ligne), la liste d'Emails est l'actif le plus précieux 
d'un business.  

Actuellement, le client sous-exploite massivement sa base de contacts.  

Pour passer le C.A. de 10 000 € à 16 000 € / mois, deux leviers complémentaires doivent être 
activés sur la partie Email. 

 

1. La mise en place d'une séquence de relance automatisée (Abandon de panier et non-
acheteurs) 

• Le problème actuel : Le tunnel de vente possède une excellente page optin (70 % de 
conversion), ce qui signifie que beaucoup de personnes donnent leur Email pour 
télécharger un bonus gratuit ou s'inscrire.  

• Cependant, la page de vente ne convertit qu'à 0,7 %. Tous les autres (99,3 %) repartent 
sans action. 

• La solution stratégique : Créer une séquence automatique de vente (ou nurturing 
sequence) étalée sur 5 à 7 jours, déclenchée dès qu'un prospect s'inscrit mais n'achète 
pas immédiatement. 

• La structure de la séquence : 

o Jour 1 : Rendre le problème conscient (pourquoi apprendre l'espagnol est 
difficile avec les méthodes classiques). 

o Jour 2 : Présentation de la solution (la méthode unique de la formation à 197 €). 

o Jour 3 : Preuve sociale (témoignages d'élèves qui parlent déjà espagnol). 

o Jour 4 : Traitement des objections (manque de temps, niveau de départ, 
légitimité). 

o Jour 5 : Urgence et rareté (fin d'un bonus exclusif ou fermeture temporaire des 
portes). 

• Impact financier : Les statistiques du marché montrent qu'une séquence automatisée 
bien copywritée permet de récupérer entre 10 % et 20 % de ventes supplémentaires 
de manière totalement passive. 

 

2. L'augmentation du volume de newsletters (Passage de 3 à 5 Emails par semaine) 

 

• Le problème actuel : Avec 3 Emails par semaine, le client ne maintient pas une pression 
marketing ou un niveau relationnel suffisant pour capter l'attention dans des boîtes de 
réception saturées. 

La solution stratégique :  

• Augmenter la fréquence à 5 Emails par semaine en adoptant la méthode du Daily Email 
ou de la chronique régulière.  



• L'idée n'est pas de faire de la vente agressive (ce qui ferait fuir les inscrits), mais de 
proposer du contenu à forte valeur ajoutée narrative (storytelling, anecdotes culturelles 
en Espagne, conseils de grammaire rapides) qui redirige subtilement à la fin vers l'offre à 
197 €. 

 

• Pourquoi ça fonctionne ? 

 

o Plus de points de contact : Plus on envoie d'Emails, plus on génère 
d'opportunités d'ouvertures et de clics. 

o Création d'une habitude : L'audience s'habitue à lire le créateur 
quotidiennement, ce qui renforce le lien de confiance. 

Impact financier :  

• Cette augmentation du volume de diffusion mécanique permet de générer une hausse 
prudente de 2 % à 5 % de chiffre d'affaires global supplémentaire, tout en nettoyant 
naturellement la liste des profils inactifs. 

 

Conclusion  
 

• Cet audit démontre qu'augmenter le chiffre d'affaires d'un infopreneur ne nécessite 
pas toujours d'investir davantage en publicité ou de chercher à acquérir sans cesse 
de nouveaux abonnés.  

 
• La clé réside dans l'optimisation de l'existant. 

 
• En corrigeant la page de vente (passage de 0,7 % à 1 % de conversion), en 

restructurant le panier d'achat (ajout d'un Bump et d'un Upsell pour monter le panier 
moyen à 221,50 €) et en automatisant la relation par email, le modèle économique 
passe d'une dynamique fragile à une machine de conversion hautement prévisible. 
 

• Les chiffres parlent d'eux-mêmes : avec le même trafic de départ, le profit mensuel 
augmente de 6 000 €, soit 72 000 € de gain supplémentaire à l'année générés de 
manière 100 % automatique. 
 

• Cette analyse met en lumière la véritable valeur ajoutée en tant que copywriter 
consultant.  
 

• Je ne me contente pas d'aligner des mots : j’agit comme un ingénieur du business, 
capable de transformer des données marketing en leviers financiers concrets.  
 

• Pour le client, investir 1 500 € par mois dans mes services d’expert n'est plus un coût, 
mais un investissement au retour sur investissement (ROI) immédiat et massif. 


