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Mettre en place sa
newsletter de manière

efficace

Objectifs du webinaire:



Envoyez-vous des newsletters?

a. jamais

b. quand j’y pense

c. oui, j’ai une stratégie bien établie



 Un outil puissant de conversion1.

 Construire sa liste d’emails2.

 Construire une newsletter qui convertit3.

 Transformer les abonnés en clients4.

 Outils pour optimiser votre newsletter5.
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1. Un outil puissant de conversion

a. Rétention client et engagement direct

Une newsletter permet de garder le contact direct avec votre audience

Aucune dépendence des plateformes tierces, comme les réseaux

sociaux (algorithmes limités)

Une newsletter arrive directement dans la boîte de réception des

abonnés.

Le fait que les abonnés aient choisi volontairement de recevoir vos

emails renforce leur intérêt pour vos produits ou services. (audience

chaude)

Votre liste d’emails vous appartient (the money is in the list)



1. Un outil puissant de conversion

b. Autorité et confiance

Envoyer régulièrement une newsletter vous positionne comme une

autorité dans votre domaine.

Chaque email est une opportunité de montrer votre expertise

Proposer des solutions à leurs problèmes.

Offrir du contenu de valeur, sans être constamment dans une logique

de vente, renforce la confiance de votre audience.

Cette confiance est un facteur clé pour qu'un abonné devienne un client

fidèle,

Plus l’abonné aura l'impression que vous comprenez ses besoins, plus il

sera enclin à acheter chez vous.



1. Un outil puissant de conversion

c. L’importance du long terme

Une newsletter s'inscrit dans une stratégie à long terme

Ce n’est pas un outil de conversion immédiate, mais plutôt un moyen de

"nourrir" vos prospects avec du contenu pertinent et des offres bien

ciblées.

Avec le temps, vous transformez les prospects en clients fidèles, car ils

s'habituent à vos communications régulières et à la valeur que vous

leur apportez.

Cette régularité permet aussi de créer un lien émotionnel avec votre

audience, un facteur clé pour inciter à l’achat.

Dans certains cas, il peut falloir plusieurs mois avant qu’un abonné

effectue un premier achat,



2. Construire sa liste d’emails

a. Utiliser des lead magnets

Un lead magnet est une offre gratuite ou un contenu exclusif que vous

proposez en échange de l’adresse email d’un visiteur.

Il peut s’agir d’un ebook, d’un guide pratique, d’un webinaire, d’un essai

gratuit ou même d’une réduction sur un premier achat.

Le lead magnet doit être directement lié à votre domaine d’activité et

apporter une réelle valeur à votre audience.

L’idée est de proposer quelque chose qui incite suffisamment les visiteurs

pour qu’ils soient prêts à partager leurs informations personnelles. Par

exemple, un site de e-commerce pourrait offrir une réduction de 10% sur la

première commande
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2. Construire sa liste d’emails

Chat GPT:

Je gère un e-shop de chaussures pour enfants,

donne-moi 5 idées de lead magnets à mettre en

place pour attirer les abonnés à ma newsletter
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2. Construire sa liste d’emails

b. Créer des formulaires d’inscription optimisés

Le formulaire d’inscription à votre newsletter doit être simple, rapide à

remplir et bien visible sur votre site.

Il peut se trouver sur votre page d'accueil, dans le footer, sur les pages de

blog, ou encore sous forme de pop-up.

Optimisez ce formulaire en limitant le nombre de champs à remplir

(prénom et email suffisent souvent pour commencer).

L’appel à l’action (CTA) de ce formulaire doit également être attractif.

(évitez "S’inscrire à la newsletter" et préférez "Recevez nos astuces

exclusives" ou "Bénéficiez de nos offres réservées aux abonnés")

De plus, l'ajout d'un aperçu du type de contenu que vous envoyez

(conseils, promotions, etc.) peut renforcer l'intérêt.
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2. Construire sa liste d’emails

c. Organiser des événements ou concours

Les événements en ligne (webinaires, ateliers, challenges) ou les concours

sont d’excellents moyens pour attirer des abonnés intéressés.

Par exemple, vous pouvez organiser un concours où l’inscription à la

newsletter est une condition pour participer, avec à la clé un prix attractif

lié à votre activité.

Lors d'événements comme les webinaires, c’est l’occasion parfaite pour

proposer aux participants de rejoindre votre liste d’emails, surtout si vous

leur proposez un contenu additionnel après l'événement (par exemple, les

slides du webinaire ou des bonus).



3. Construire une newsletter qui convertit

a. Segmentation de l’audience

Tous vos abonnés n’ont pas les mêmes besoins ou intérêts, c’est pourquoi il

est essentiel de segmenter votre liste en fonction de critères spécifiques

(par exemple, comportement d’achat, intérêts déclarés, emplacement

géographique, etc.).

Cela vous permet d’envoyer des messages plus pertinents à chaque

segment, ce qui augmente considérablement les chances de conversion.

Par exemple, vous pouvez envoyer des offres spéciales aux clients réguliers,

des conseils d’experts à ceux qui sont en phase de réflexion, ou des emails

de réengagement aux abonnés inactifs.

Une bonne segmentation assure que votre audience reçoit un contenu qui

résonne vraiment avec eux, renforçant ainsi l'engagement.



3. Construire une newsletter qui convertit

a. Segmentation de l’audience
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3. Construire une newsletter qui convertit

b. Rédaction d’un contenu à valeur ajoutée

Le contenu est roi dans une newsletter. Il ne s’agit pas seulement de

parler de vos produits ou services, mais de proposer du contenu utile,

inspirant ou éducatif pour vos abonnés.

La valeur ajoutée peut prendre la forme de conseils pratiques, de guides,

d’études de cas, ou d'actualités pertinentes dans votre secteur.

Un bon titre d’email doit captiver l’attention dès le premier coup d’œil,

et le corps du message doit être clair, concis et pertinent.

L’objectif est d’apporter une réelle valeur à chaque email pour que les

abonnés attendent vos messages avec impatience.
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3. Construire une newsletter qui convertit

c. Fréquence et consistance

La fréquence d’envoi de vos emails doit trouver un juste équilibre : ni

trop rare, pour éviter que vos abonnés vous oublient, ni trop fréquente,

pour ne pas paraître intrusif.

Il n’y a pas de règle fixe, mais l'important est d'être constant dans vos

envois. Une fréquence régulière, que ce soit hebdomadaire, bi-

hebdomadaire ou mensuelle, aide à ancrer votre marque dans l'esprit

des abonnés.

De plus, la consistance dans la qualité et le ton de vos emails permet de

créer une familiarité et une confiance accrue avec votre audience.



3. Construire une newsletter qui convertit



4. Transformer les abonnés en clients

a. L’art du Call to Action (CTA)

Le CTA est l’élément clé qui transforme un simple lecteur en client

potentiel. Chaque newsletter doit inclure un CTA clair, visible et

convaincant.

Il peut s’agir d’un bouton "Acheter maintenant", "Télécharger",

"Réserver", ou d’un lien vers une page d’atterrissage dédiée.

Un bon CTA repose sur la simplicité et la clarté : les abonnés doivent

immédiatement comprendre ce qu’ils vont obtenir s’ils cliquent.

De plus, le CTA doit être bien contextualisé dans le message : après avoir

apporté de la valeur ajoutée, vous devez inviter vos lecteurs à passer à

l’action.



4. Transformer les abonnés en clients

a. L’art du Call to Action (CTA)



4. Transformer les abonnés en clients

b.  Offres exclusives et promotions

Les abonnés à votre newsletter aiment se sentir privilégiés. Proposez-

leur des offres exclusives qu’ils ne trouveront nulle part ailleurs.

Cela peut être un code de réduction réservé aux abonnés, une offre

limitée dans le temps ou un accès anticipé à un nouveau produit ou

service.

Ces types d’offres incitent à l’achat, car elles jouent sur le sentiment

d’urgence et l’aspect exclusif, deux puissants leviers psychologiques.

En récompensant vos abonnés avec des avantages qu’ils ne peuvent

obtenir autrement, vous augmentez vos chances de conversion.



4. Transformer les abonnés en clients

c. L’entonnoir de conversion par l’email

Le concept de l’entonnoir de conversion par email repose sur une série

d’emails envoyés automatiquement, en fonction des actions des

abonnés ou de leur place dans l’entonnoir de vente.

Par exemple, un nouvel abonné pourrait d'abord recevoir une série

d’emails de bienvenue pour le familiariser avec vos produits/services,

suivie d’un email contenant une offre spéciale.

Au fil du temps, l’abonné est guidé progressivement à travers différentes

étapes : découverte, considération, puis décision d’achat. Grâce à

l'automatisation, vous pouvez personnaliser les messages en fonction du

comportement de l’utilisateur, augmentant ainsi les chances de

conversion.
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5. Outils pour optimiser votre newsletter

a. Outils d’email marketing

Il existe plusieurs outils pour gérer vos campagnes d’emailing. Les plus

populaires incluent Mailchimp, Sendinblue, ConvertKit ou

ActiveCampaign.

Ces outils permettent de segmenter votre audience, d’automatiser

l’envoi des emails, de personnaliser le contenu en fonction des abonnés,

et de suivre les performances.

Ils proposent également des fonctionnalités de tests A/B pour comparer

différentes versions d’un même email et identifier celle qui fonctionne le

mieux.
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5. Outils pour optimiser votre newsletter

b. Suivi des performances

Pour évaluer l’efficacité de votre newsletter, vous devez suivre plusieurs

indicateurs clés :

le taux d’ouverture (pour mesurer l'attractivité de vos titres d’email),

le taux de clics (pour voir combien de personnes ont interagi avec

vos CTA),

le taux de conversion (combien d’abonnés sont devenus des clients),

le taux de désabonnement (un signal qu'il faut peut-être ajuster

votre contenu ou votre fréquence d’envoi).

Ces métriques vous permettent d'identifier les points à améliorer et

d'affiner votre stratégie d’emailing.
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5. Outils pour optimiser votre newsletter

c. Optimisation continue

L’amélioration de vos campagnes email est un processus permanent.

En analysant régulièrement vos résultats, vous pouvez ajuster vos

contenus, vos CTA, et même la structure de vos emails.

Expérimenter différentes approches et comprendre ce qui fonctionne le

mieux avec votre audience. Par exemple, tester des titres plus

engageants, des offres différentes, ou encore des visuels variés.

Cette approche basée sur les données vous permettra d’améliorer

progressivement les résultats de votre newsletter et de maximiser vos

conversions.



Notre partenaire

Si vous êtes indépendant.e

Si vous souhaitez engager

=> accompagnement sur-mesure



07/11: J’établis une stratégie SEO efficace grâce à l’IA

Videos et checklist sur le site

Offre d’accompagnements personnalisés

Avis Google

Check list par mail

Et maintenant?










