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Ce livre n’est pas un livre comme les autres
Ce livre est court. Simple. Pragmatique.
Et il peut changer votre vie.
Pas besoin d’être un littéraire pour le comprendre.
Ni un gros lecteur.
Même ceux qui n’ont pas ouvert un livre depuis le lycée seront capables de le dévorer en une journée.
Il ne trônera pas pendant des années sur une bibliothèque poussiéreuse en attendant d’être lu.
Ce n’est pas un de ces livres que vous commencerez avec entrain, dont vous lirez 30 pages et que vous ne terminerez jamais.
Ce n’est pas une bible du business en ligne. Un livre qui prétend rassembler tous les savoirs. Une encyclopédie qui soulèvera chez vous plus de questions que de réponses.
Oubliez les livres pompeux et ennuyeux. J’ai pensé celui-ci comme un manifeste compact, intense et tourné vers l’action.
Un manuel précis auquel vous vous référerez régulièrement.
Un petit guide à glisser dans votre poche arrière et à ouvrir dès que vous en sentez le besoin.
Un livre conçu pour fasciner, bousculer les idées reçues, et transmettre en vous l’irrésistible envie de passer à l’action.
Prêt à plonger dans un nouveau monde ?
Ce que vous allez découvrir
Ce livre s’adresse à ceux qui ressentent un profond besoin de liberté.
Que vous soyez salarié ou entrepreneur, étudiant ou retraité, vous vous reconnaîtrez dans ce récit si vous vous sentez différent des autres.
Si vous avez en vous le désir de construire quelque chose d’important.
Dans les lignes qui suivent, vous allez découvrir un système simple et rentable pour gagner votre vie en partageant votre passion.
Vous allez apprendre à construire votre expertise. À inventer des méthodes et à les enseigner aux gens qui en ont besoin.
C’est le métier que j’exerce depuis plus de 5 ans, et qui a complètement transformé ma vie et celle de plusieurs centaines d’élèves.
Je vais vous expliquer en quoi cette méthode est différente de celles que vous trouverez ailleurs sur internet.
Mais juste avant… voici comment j’en suis arrivé là.
Antoine, 17 ans, mal dans sa peau.
À 17 ans, j’étais un élève de terminale mal dans sa peau.
Élève moyen, timide, solitaire, avec un grand sentiment de vide dans ma vie.
J’avais l’impression de ne pas avoir trouvé ma place. D’avoir du potentiel, mais de ne jamais avoir su comment l’exploiter.
Mais surtout… je ressentais en moi un profond désir de liberté.
L’école avait passé 10 ans à tout faire pour briser mes rêves, me rendre conforme et faire de moi un bon petit salarié.
Mais il me restait encore un peu de volonté. Une petite flamme prête à allumer le brasier.
Un jour, en naviguant sur internet, je suis tombé par hasard sur un ebook.
La promesse était alléchante : gagner sa vie avec un blog.
Je n’y croyais pas vraiment, mais l’ebook ne coûtait qu’un ou deux euros… je n’avais pas grand chose à perdre.
Alors je l’ai lu. Ou plutôt, je l’ai dévoré.
J’étais tellement excité que j’ai passé la nuit à faire des recherches sur internet.
C’était comme si je découvrais une société secrète, un monde conçu pour moi mais dont je ne connaissais pas l’existence jusque-là.
Une communauté de blogueurs qui vivaient de leur passion, en sirotant des noix de coco sur des plages d’Asie du Sud-Est.
Cliché ?
Pas encore, à l’époque. Nous sommes en 2012, et les gens qui gagnent leur vie sur le web sont rares.
YouTube est encore une startup, les instagrameurs n’existent pas, et TikTok n’a pas encore été inventé.
Fasciné, je décide de tenter ma chance.
Mais rien ne se passe comme prévu.
Je n’ai aucune expérience, alors je me contente de répéter ce dont parlent les gros blogueurs.
Je deviens leur porte-étendard, et les gens qui me suivent finissent par acheter leurs produits.
Pendant 3 ans, je construis laborieusement une audience.
Je sors quelques formations, qui me permettent, de temps à autres, de faire rentrer quelques centaines d’euros.
Je m’offre un scooter. Mais je suis encore loin, très loin, de mon rêve de liberté.
Jusqu’à cet été 2014, dont je me souviendrai toute ma vie.
Un stage en enfer
Mon école de commerce m’avait dégoté un stage dans une PME qui vendait des piscines sur internet.
En arrivant, surprise.
En dehors de mon manager, je suis le seul garçon.
L’équipe est composée de sept filles, toutes stagiaires.
Très vite, je comprends que contrairement à la promesse qui m’avait été faite, je n’étais pas là pour faire du marketing.
Ma mission consistera, pendant trois mois, à répondre au téléphone, et à calmer les clients en colère qui se plaignent du retard de leur commande.
Mon manager empeste le parfum bas de gamme. 
Il passe sa journée à griller clope sur clope, en jetant des coups d’œil furtifs en direction de nos écrans, pour vérifier que nous ne sommes pas sur Facebook.
Très vite, un climat toxique s’installe. 
Les filles se réunissent en groupes, et c’est le début des cancans à la machine à café, de l’hypocrisie et des petites guerres de pouvoir.
Tout le monde déteste mon manager, mais personne n’a le courage de lui parler de ce qui ne va pas.
Je passe trois mois en enfer, dans un bureau étouffant, à me faire crier dessus par les clients. 
Je sens qu’un groupe de fille est en train de se liguer contre moi sans que je sache pourquoi, et je subis les regards suspicieux de mon chef à longueur de journée.
Je me souviendrai toujours de cette journée particulièrement longue.
Dans le bus pour rentrer chez moi, après huit heures en enfer, je me fais la promesse de tout faire pour ne plus jamais être salarié.￼
[image: IMG_1543.jpg]
Cette promesse… je la mettrai en route un an plus tard.
Et à partir de ce jour, je la tiendrai. Année après année. 
Jusqu’à aujourd’hui.
Le saut dans le vide
Pour tenir ma promesse… j’avais besoin d’argent.
Alors j’ai pris sur moi. Et j’ai été salarié en alternance pendant une année complète.
Heureusement, cette expérience n’avait rien à voir avec mon stage piscine.
J’avais décroché ce job grâce au réseau que je m’étais fait avec mon blog, et je travaillais pour un entrepreneur cool et généreux.
Mon bureau était dans un petit coworking qui rassemblait cinq entrepreneurs, dont certains avaient déjà monté des boîtes à plusieurs millions.
En déjeunant chaque midi avec eux, on est rapidement devenu amis. Et j’ai réalisé une chose : ces entrepreneurs que je prenais pour des génies étaient des gens comme moi, avec plus d’expérience.
C’était énorme : ça voulait dire que si eux l’avaient fait… alors moi aussi, je serai capable de le faire.
C’est cette révélation qui m’a donné le courage de faire ce que j’ai fait ensuite.
En septembre 2015, j’arrête tout.
Je vais voir le directeur de mon école de commerce, et je lui demande de m’accorder une année de césure.
Une année où je suis complètement libre de mon temps… mais qui m’autorise, l’année suivante, à reprendre mes études là où je m’étais arrêté.
Je passe un deal avec ma mère qui m’héberge à cette époque :
Je prends un an pour lancer mon projet sur internet. Si ça marche, je continue. Si ça ne marche pas, je reprends mes études.
Ma mère, sceptique, accepte. À condition que je finance moi-même cette année « de vacances ».
J’avais, heureusement, mis un peu d’argent de côté grâce à cette mission en alternance.
Je décide donc de l’investir judicieusement :
J’achète un aller simple pour le Sri-Lanka.
Le voyage qui a changé ma vie
Ce voyage, c’était le moyen pour moi de ne pas me laisser le choix.
En partant seul, à 20 ans, à 8000 km de chez moi, sans expérience du voyage, dans un pays parfaitement inconnu…
Je m’isolai de tout ce qui pouvait m’empêcher de réussir :
Mon appartement mal rangé, mes potes de soirée, mon entourage qui ne croyait pas en mon projet, mes jeux vidéos…
C’était un reset complet de ma vie.
Là-bas, je pouvais être qui je voulais.
Alors j’ai commencé à créer des vidéos.
J’ai voyagé pendant 5 mois en Asie, en postant une vidéo par jour sur ma chaîne YouTube.
Je racontais mon histoire et mon voyage, et je construisais une audience de gens qui, comme moi, cherchaient la liberté.
J’ai commencé à vendre ce que je savais faire : du contenu, et des méthodes.
J’ai créé des formations en ligne sur différents sujets : le voyage, la création de business en ligne, l’organisation, la vente, et d’autres sujets sur lesquels je me formais à cette époque.
Petit à petit…
J’ai commencé à en tirer un revenu suffisant pour payer les chambres d’hôtels et les tickets de bus.
Il m’arrivait d’être à sec, comme lors de cette soirée aux Philippines où mon compte bancaire affichait honteusement un￼
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 solde de moins 400 euros.
Pour m’en sortir, j’ai fait ma première grosse offre : une promotion sur toutes mes formations. Plus de 2000 euros sont rentrés en quelques jours.
Ce jour-là, j’ai compris l’importance des offres irrésistibles à durée limitée. Mais nous en reparlerons.
Quand je suis rentré en France, j’avais un business qui me permettait de bien gagner ma vie.
Et depuis… il n’a fait que croître.
Un an plus tard, il atteignait les 10 000€ de chiffre d’affaires par mois.
Une audience de plus en plus grosse a commencé à me suivre, et j’ai compris que ce que je faisais était important.
J’ai commencé à recevoir des témoignages de gens qui s’étaient lancés en suivant mes conseils, et qui avaient pris, eux aussi, leur liberté.
En cinq ans, j’ai créé des milliers d’articles, de vidéos, de podcasts audio et d’e-mails.
J’ai vendu pour plus d’1,3 millions d’euros de formations en ligne, qui ont aidé des milliers de personnes à se lancer.
Plus de 30 000 personnes reçoivent chaque matin mes emails quotidiens, et ma chaîne YouTube compte plus de 130 000 abonnés.
Pourtant, mon activité est restée étonnamment simple.
Et mes journées dépassent rarement les deux heures de travail.
Dans ce petit livre…
Je vais vous enseigner ma méthode, de la manière la plus simple et directe possible.
Dans les prochains chapitres, vous allez découvrir ce que vous avez besoin de faire pour monter un petit empire autour de vos méthodes.
Comment trouver votre thématique et votre mission…
Bâtir votre expertise même si vous partez de zéro…
Apprendre à créer du bon contenu et à inventer de nouvelles méthodes…
Devenir compétent en vente et en marketing, apprendre à créer des offres irrésistibles…
Savoir créer des produits de valeur à partir de votre cerveau et d’un simple ordinateur…
Et les vendre simplement et directement à votre audience.
Vous allez découvrir une méthode éthique, qui peut s’appliquer à votre thématique, vos passions, et votre façon de travailler.
Peu importe ce qui compte pour vous :
D’avoir plus de temps pour vous et votre famille…
De voyager six mois par an et d’explorer le monde…
D’améliorer votre confort de vie et de mettre de l’argent de côté pour plus tard…
De faire un métier qui a du sens pour vous et qui aide les autres…
Cette méthode va vous permettre de réaliser vos objectifs.
À condition, bien sûr, d’y croire et de travailler sérieusement pour la mettre en place.
Comme tous les métiers de passion, celui-ci vous demandera beaucoup de rigueur et de focus. Surtout au début.
Vous devrez être obsédé par la qualité du contenu que vous créerez. 
Obsédé par la valeur que vous apporterez à vos élèves. 
Obsédé par l’énergie que vous serez prêt à mettre dans la tâche.
Vous devrez sans cesse vous réinventer, remettre en cause vos acquis, et ce sera difficile.
Mais si vous êtes vraiment motivé… vous y arriverez.
Prêt à faire le grand saut ?
Suivez-moi.





Ne tombez pas dans ces pièges
Vous avez besoin de liberté.
Vous ne savez peut-être pas exactement par où commencer. Ça vous impressionne un peu.
Comme vous vous en doutez, vous n’êtes pas seul dans ce cas.
Des millions de gens rêvent de claquer la porte au nez de leur patron.
Mais ils ne le font pas. Parce qu’ils ont peur. Parce qu’ils n’ont pas de méthode.
Ou pire : parce qu’ils ont les mauvaises méthodes.
En effet : il existe des faux amis.
Des voies qui semblent être la solution parfaite pour vous…
Mais qui, en fait, sont des pièges. Des sirènes attirantes de l’extérieur, mais qui deviennent mortelles quand on s’en approche de trop près.
Ces sirènes savent comment vous séduire.
Elles connaissent votre désir d’indépendance.
Elles savent que vous aimeriez avoir un peu plus d’argent à la fin du mois. Mettre votre famille à l’abri. 
Elles ont perçu chez vous le désir profond de faire quelque chose qui compte. D’apporter de la valeur au monde.
Elles vont jouer là-dessus pour vous attirer… mais vous devrez résister à la tentation.
Dans ce chapitre, je vais vous présenter les cinq pièges dans lesquels les gens comme vous et moi peuvent tomber facilement.
Mais juste avant…
Qu’est-ce qui vous prouve que la méthode que je vais vous proposer ne fait pas partie de ces pièges ?
Que je ne suis pas une de ces sirènes dont le but est de vous entraîner vers le fond ?
Vous avez raison de vous poser cette question.
Je ne vais pas essayer de vous prouver ma bonne foi en vous balançant des captures d’écran (qui pourraient être truquées) et des arguments d’autorité au visage.
Si vous voulez connaître mes chiffres, c’est facile. Ma société est basée en France, et mes chiffres sont publiés chaque année au Greffe de Paris. Ils sont publics et vous pourrez les trouver facilement en tapant le nom de ma boite, BM Prod, sur Google.
Mais surtout…
La méthode que je vais vous enseigner est simple.
Elle n’est pas basée sur un théorème secret, une obscure loi de la physique, ou un écran de fumée.
En lisant ce livre, vous comprendrez exactement comment ça marche. Comment elle me permet, à moi et à des milliers d’autres créateurs, de vivre confortablement.
Il n’y a pas d’élément caché. Tous les secrets vous seront dévoilés dans ce livre.
Il n’est pas question de marketing de réseau (MLM), ni de nouvelle opportunité suspecte (Cryptomonnaie, trading)…
…mais de créer une entreprise saine qui gagne de l’argent en aidant les gens qui ont un problème à le résoudre.
Il y a une demande. Nous proposons une offre. Nos clients payent pour cette offre. Rien de plus normal.
Avant de rentrer en détail dans la méthode…
Voici les pièges à éviter.
Le piège du salariat
Je ne crois pas que l’entrepreneuriat soit un modèle universel.
Tout le monde n’a pas les mêmes besoins, et heureusement. C’est ce qui fait la diversité du monde.
Mais le salariat n’est en aucun cas une solution pour ceux qui rêvent de liberté.
Un métier dans lequel on n’a ni le choix de ses missions, ni de ses horaires, ni des gens avec qui on travaille, ni de ses vacances, ni même de l’heure à laquelle on part en pause café…
Ce n’est pas un métier qui nous rend libre.
Aussi enthousiasmant et excitant qu’il puisse être, même avec un salaire et des avantages sociaux généreux…
Le salariat ne rendra jamais heureux les gens épris de liberté.
Et c’est tant mieux, parce qu’il existe d’autres façons de travailler.
Ce n’est pas parce que le salariat était le modèle roi du XXème siècle qu’il représente la seule façon « normale » de travailler.
Avec l’arrivée d’internet, il n’a jamais été aussi facile de travailler pour soi.
Votre département marketing s’appelle Google, YouTube ou Instagram…
Votre magasin est ouvert 7J/7, 24H/24 : c’est votre site web…
Et vos vendeurs (les plateformes web) travaillent nuit et jour pour vendre vos produits.
Vous avez une équipe dévouée à votre service, et ça ne vous coûte que quelques dizaines d’euros par mois.
Quand vous comprenez ça, vous comprenez qu’il n’y a pas de limite à vos ambitions.
Si vous pouvez vendre 10 produits, vous pouvez en vendre 100. Ou 1000. Et générer les revenus d’une entreprise de 30 salariés en étant seul dans votre boîte .
Le piège de l’indépendant freelance
Le salariat dégoûte de plus en plus de monde.
Burn-out, harcèlement moral, salaire de misère… les raisons sont nombreuses pour chercher autre chose.
Pour beaucoup d’anciens salariés, la voie toute trouvée est celle de l’indépendant Freelance.
Ils décident de vendre leurs compétences aux plus offrants.
Le souci…
C’est que les freelances ne sont pas toujours mieux lotis que les salariés.
Souvent, c’est même pire : ils n’ont plus les avantages sociaux, gagnent moins, et travaillent plus.
Mais ce n’est pas tout : en travaillant pour seulement un ou deux clients, ils se retrouvent dans la même situation que les salariés !
Il arrive que leurs clients les traitent comme les pires des patrons : horaires infernaux, allers-retours de mails incessants, commentaires paternalistes…
Certes, officiellement, ils ne sont plus salariés.
Mais officieusement… c’est exactement la même chose.
Reste un problème : les freelances vendent leur temps.
Cela signifie que même s’ils montent leurs tarifs… ils finiront forcément, un jour ou l’autre, par atteindre un plafond de revenus qu’il sera impossible de dépasser.
À moins de travailler encore plus.
Être freelance est un bon moyen de se lancer : cela permet de tâter le terrain, de trouver ses premiers clients, de comprendre la valeur que l’on peut leur apporter.
Mais si vous voulez devenir libre, vous devez voir votre expérience freelance comme une étape, et non comme l’aboutissement de votre parcours.
Une étape qui vous amènera à créer une entreprise au service de votre liberté.
Le piège du startupper
Beaucoup de gens confondent entreprise et startup.
Les startups sont des entreprises… mais toutes les entreprises ne sont pas des startups !
Une startup est une jeune entreprise qui vise l’hypercroissance, et qui cherche à lever un maximum de fonds pour y parvenir.
Une startup n’est jamais destinée à le rester : son but est de devenir une grosse boîte .
Une startup n’est pas une entreprise que l’on peut créer pour s’échapper du salariat et vivre une vie de liberté.
C’est une tentative (souvent vouée à l’échec) de créer une multinationale.
Cela implique de sacrifier de nombreuses années à travailler comme un forcené, pour un résultat plus qu’incertain.
Ce n’est pas ce que nous voulons.
Si vous cherchez à vous enrichir et à vivre une vie libre et épanouie…
Créer une startup est l’un des pires moyens d’y parvenir.
Pourquoi ?
Parce que statistiquement, la grande majorité des fondateurs de startups ne deviennent jamais riches.
Et parce que s’ils le deviennent, ils se retrouvent avec une grosse société à gérer, avec des dizaines d’employés sous leur contrôle, et une montagne de responsabilités.
Vous devez savoir qu’il existe autant de types d’entreprises à créer qu’il existe de rêves.
Peut-être que créer une startup, c’est un projet fait pour vous.
Mais si vous cherchez un moyen fiable de prendre votre liberté, d’avoir plus de temps pour vous et vos proches, de mettre de l’argent de côté et de vous amuser dans votre travail…
Ne créez pas de startup.
Il existe beaucoup mieux.
Le syndrome de l’objet brillant
Le dernier piège que vous devez éviter, c’est le syndrome de l’objet brillant.
C’est une force qui emporte beaucoup de monde, et vous avez des risques d’en être victime si vous vous reconnaissez dans ces affirmations :
	Vous êtes curieux et avez tendance à facilement vous enthousiasmer pour une nouvelle opportunité.

	Vous avez du mal à vous focaliser sur une seule tâche ou à vous intéresser longtemps au même sujet.

	Vous êtes du genre à avoir plein de projets en même temps, et à prendre des décisions précipitées, quitte à les regretter ensuite.

Si vous vous reconnaissez dans ces affirmations, mauvaise nouvelle : vous pourriez être une victime du syndrome de l’objet brillant.
Le syndrome de l’objet brillant, c’est la croyance qu’il existe toujours quelque chose de mieux que ce que l’on a déjà, et qu’il faut absolument le trouver.
Les gens atteints de ce syndrome ont du mal à se focaliser sur une tâche sur la durée. Ils sont toujours en train de courir derrière la dernière opportunité.
Une personne atteinte de ce syndrome aurait probablement perdu de l’argent en investissant dans des sociétés du web juste avant l’éclatement de la bulle internet, et en achetant des bitcoins juste avant la chute du cours en 2018.
Si vous vous pensez atteint par ce syndrome, pas de panique : au début de votre aventure entrepreneuriale, c’est normal.
J’en étais moi-même sévèrement atteint avant de trouver mon truc : la création de contenu sur le web, et la vente de formation.
La plupart du temps, ce syndrome disparaît lorsque ce que vous faites fonctionne. Autrement dit, quand vous avez trouvez votre voie.
Mais il arrive qu’il persiste, et qu’il en vienne à saboter tous vos projets, même ceux qui marchent.
Si ça arrive, vous devez en prendre conscience.
Quand une nouvelle opportunité apparaît devant vous, vous devez vous demander si ça vaut vraiment la peine de dépenser du temps, de l’énergie (et parfois de l’argent) pour la poursuivre.
Vous devez avoir conscience de ce que vous pourriez perdre, ou des meilleurs endroits où ce temps, cette énergie et cet argent pourraient être alloués.
Si ce que vous faites marche, si vous gagnez votre vie avec, et si vous aimez ça…
Ne cherchez plus.
Si vous avez besoin de diversité… ajoutez de la diversité dans votre activité, mais sans en changer la nature.
Je vous expliquerai comment dans le prochain chapitre.
Mais avant…
Il existe un dernier piège. 
Le piège du business evergreen
Vous avez peut-être déjà été ciblé sur Facebook, sur YouTube ou sur Instagram par ce genre de publicité.
Un jeune homme en costard bleu (toujours bleu…) vous explique comment son business en ligne lui a permis de s’acheter une voiture rutilante, une grosse montre suisse et une villa sur la côte.
Si vous voulez devenir comme lui (en admettant que ça vous attire), il vous faudra acheter sa coûteuse formation pour créer un business « evergreen », c’est à dire un business qui tourne tout seul.
Vous pourrez ensuite profiter de vos billets verts. Vous éventer avec dans votre jacuzzi. Ou en faire des avions en papier à jeter par la fenêtre de votre Lamborghini.
Si cela vous fait envie… méfiez vous.
J’ai rencontré des centaines d’entrepreneurs, et AUCUN d’entre eux n’avait un vrai business evergreen.
Même si vous construisez un business dans lequel vous ne vendez pas votre temps (et c’est ce que je vais vous apprendre dans ce livre)…
Il faudra tout de même travailler chaque jour pour l’améliorer, créer du contenu, élaborer des stratégies et créer de nouvelles offres.
Si ça vous fait peur, pas de panique.
Aujourd’hui, je travaille rarement plus de 2 ou 3 heures par jour dans mon activité.
J’ai automatisé la partie technique et délégué la comptabilité, l’administratif et tout ce qui ne relève pas de la création de contenu.
Mais méfiez-vous des promesses trop alléchantes.
Si vous voulez réussir, vous devez être passionné. Être prêt à investir du temps et des efforts pour votre bébé.
Vous n’aurez pas besoin de tunnels de vente, de séquences email et autres outils complexes inventés par des marketeurs.
Il existe des solutions beaucoup plus simples.
Vous connaissez maintenant les pièges à éviter.
Il est temps de passer à la méthode.
Il est temps de créer votre école sur internet.





Créer son école sur internet
La méthode que vous allez découvrir dans quelques minutes va peut-être changer votre vie.
De la même manière qu’un simple ebook téléchargé sur Amazon a changé ma vie quand j’avais 17 ans…
Ce livre est peut-être, pour vous, le début d’une toute nouvelle aventure.
La méthode que vous allez découvrir peut vous libérer de la prison du salariat.
Vous travaillerez à votre compte. Vous choisirez vos horaires. Vous ferez ce qui vous intéresse. Vous travaillerez de chez vous, de votre lieu de vacances, ou de n’importe quel endroit sur la planète qui dispose d’une connexion internet.
Vous verrez : c’est une grande bouffée d’air frais.
Et quand vous l’aurez fait… vous vous demanderez comment vous avez pu accepter de travailler huit heures par jour pour un patron.
Cette méthode ne vous condamnera pas à vendre votre temps.
Contrairement à un freelance, vous aurez une multitude de clients. Ils achèteront et consommeront vos produits à n’importe quel moment de la journée ou de la nuit, sans que vous ayez besoin d’y passer une minute de votre temps.
Cette méthode a un taux de réussite bien supérieure à celle d’une startup.
Elle ne consiste pas à faire un pari hasardeux sur l’avenir, mais à monter une activité saine, sans avoir besoin d’investisseurs, de bureau ou d’équipe. 
Cette méthode peut vous soigner du syndrome de l’objet brillant.
En intégrant de la diversité dans vos tâches quotidiennes, vous vous amuserez tellement que n’aurez plus envie d’aller voir ailleurs.
Il existe des dizaines de façons d’exercer ce métier. Vous pourrez en tester plusieurs, sans prendre le risque de sacrifier ce que vous avez construit et sans avoir à tout recommencer.
Enfin…
Cette méthode ne consiste pas à créer un business evergreen.
Parce que ça n’existe pas vraiment… et parce que ce n’est pas très amusant.
Avez-vous vraiment envie de passer le restant de vos jours à jouer au golf et à regarder la télé ?
Le business que j’ai construit est l’activité la plus enrichissante, la plus intéressante et la plus amusante que j’ai dans ma vie.
Je n’en changerais pour rien au monde.
Dans ce petit livre, je vais vous aider à construire quelque chose qui vous rendra fier et que vous prendrez plaisir à faire grossir un peu plus chaque jour.
Une activité dont vous n’aurez pas envie de vous débarrasser.
Une activité que vous aimerez.
Votre business model
Dans les lignes qui suivent, je vais vous présenter le business model de votre nouvelle activité.
Mais avant…
Rappelons quelque chose :
Faire des vues, faire des likes, être célèbre… ce n’est pas un business model.
La principale erreur que vous pourriez faire en vous lançant sur le web, c’est de penser que le succès de votre entreprise est directement corrélé à votre nombre de vues sur YouTube, ou votre nombre de likes sur Instagram.
Bien sûr, nous aurons besoin d’attirer une audience.
Mais l’audience en elle-même ne va pas vous rapporter grand chose.
Le plus important, ce sont les offres.
Vous me répondrez peut-être que certains youtubeurs célèbres gagnent de grosses sommes grâce à leur notoriété, et vous aurez raison.
Mais « devenir célèbre », ce n’est pas un plan de carrière fiable. C’est une exception, réservée à une toute petite minorité.
L’immense majorité des gens qui se lancent sur YouTube ne dépassent jamais les 1000 abonnés.
Le truc…
C’est qu’il existe des business models pour les gens qui ne sont pas des stars.
J’ai travaillé avec des créateurs qui dépassaient les 15 000€ de chiffre d’affaires par mois, et dont 100% des clients venaient de leurs vidéos YouTube.
Vous pensez peut-être que ce sont de gros poissons. Qu’ils font des centaines de milliers de vues par vidéo.
Détrompez-vous.
Certains d’entre eux ne dépassaient pas les 1000 vues par vidéo.
S’ils comptaient sur la publicité YouTube comme simple business model… Il leur faudrait plus de 15 ans pour gagner ce qu’ils gagnent en 1 mois.
Mais ils sont plus malins que ça.
Voici à quoi ressemble leur business :￼
[image: business_model_001.jpg]
Ils postent des vidéos YouTube sur un sujet très précis.
Ces vidéos leur apportent une audience « qualifiée », c’est à dire intéressée par leur message.
Ils récupèrent ensuite les adresses emails de cette audience qualifiée, pour pouvoir les recontacter directement.
Ils créent des offres, généralement des formations en ligne, qu’ils vendent à leur audience.
Ils répètent le processus encore et encore, jusqu’à créer leur « école sur internet ».
Simple, non ?
Jusque-là, vous vous dites peut-être qu’il n’y a rien de révolutionnaire.
C’est un business model connu, utilisé par de nombreux créateurs de contenu.
Mais il y a un problème.
Les gens qui appliquent ce business model n’ont généralement qu’un ou deux produits à vendre.
Ils ont un petit catalogue et jonglent avec si peu d’offres…
Qu’ils sont obligés de faire entrer constamment de nouvelles personnes dans la machine.
Ils doivent tout miser sur l’acquisition… ce qui pour beaucoup, est l’étape la plus difficile.
Du coup, leur business model ressemble plutôt à ça :￼[image: 592AAB00-3120-47F4-9E88-851B655991AF-L0-001.jpg]
Ils passent 80% de leur temps sur du contenu à faible valeur ajoutée, qui ne sert qu’à remplir la liste email.
Ils ne prennent pas assez de temps pour créer une relation de confiance avec leur audience…
Et ils ne créent quasiment aucune nouvelle offre, qui pourrait pourtant leur permettre de multiplier leurs revenus ET d’apporter un maximum de valeur à leur audience.
Imaginez un magasin dont la vitrine est parfaite. Elle vous attire et vous pousse à ouvrir la porte.
Une fois à l’intérieur, vous vous apercevez que le magasin ne vend qu’un seul produit. Et manque de chance, vous l’avez déjà.
Vous vous sentiriez frustré, non ?
C’est exactement l’expérience que proposent les créateurs qui ne vendent qu’un seul produit.
Ma méthode, elle consiste à remettre les offres au cœur de votre business.
Je pourrais vous montrer des études qui prouvent qu’un client qui a déjà acheté chez vous a 7 fois plus de chances d’acheter à nouveau chez vous qu’un prospect ordinaire…
Mais la meilleure façon de vous en rendre compte, c’est d’essayer.
Je vous lance donc un défi :
Construire une activité basée sur une règle simple : chaque semaine, vous lancerez une nouvelle offre.
Impossible ?
Lisez donc la suite…
Créer des offres à la pelle
Mon business a décollé le jour où j’ai compris ça :
Plus on lance d’offres, plus on fait de ventes.
Ça paraît évident, et ça l’est. Mais peu de gens le font, alors que ça marche remarquablement bien.
C’est aussi le meilleur moyen, non seulement de trouver des clients, mais aussi de construire une clientèle de « vrais ». De gens qui achètent presque tous nos produits.
Comment on crée une offre ?
Il existe un type de produit magique.
Un produit que n’importe qui, sans aucune compétence manuelle ou logistique, peut créer, seul, depuis son canapé.
Un produit qui peut être fabriqué sur mesure pour ses clients, en prenant en compte leurs besoins, et leur apporter un maximum de valeur (voir carrément changer leur vie).
Un produit qui peut être créé en une seule journée, et vendu pendant des années, à des milliers de clients.
Un produit qui ne coûte absolument rien à fabriquer, qui peut se vendre plusieurs centaines d’euros, et se démultiplier à l’infini.
Ce produit… c’est une formation en ligne.
Si vous apprenez à créer des formations et à les vendre, vous aurez de quoi vous offrir le gîte et le couvert à vie.
Si vous maîtrisez les méthodes pour créer une formation en 1 ou 2 jours et si vous y prenez du plaisir, vous avez un avantage compétitif sur l’immense majorité des créateurs de contenu qui rêvent de vivre de leur passion.
Vous avez le pouvoir de transformer vos idées en argent.
Si vous pouvez créer 1 ou 2 nouvelles formations chaque mois, vous pourrez lancer une nouvelle offre chaque semaine.
Par quel miracle ?
Grâce à votre catalogue.
Votre catalogue, c’est votre arme de vente n°1.
Vous pouvez jouer avec : créer des promotions sur d’anciennes formations, faire des packs de produits, ou lancer de grandes réductions sur tous vos produits.
Au fur et à mesure des années, j’ai créé et lancé plus de 130 formations.
Chaque nouvelle formation sort en promotion pendant 1 semaine. C’est la première offre.
Si elle se vend bien, je ferai d’autres offres sur cette formation. Je l’ajouterai aussi à des packs de plusieurs formations qui représenteront, eux aussi, des offres.
Finalement, sur la durée de vie de la formation…
J’aurai fait entre 3 et 10 offres dessus. Et elle m’aura rapporté entre 5000 et 50000€.
Créer des offres irrésistibles
Vous l’avez compris : la clé pour créer une école qui cartonne… ce sont les offres.
Mais comment créer une offre séduisante ?
Mieux que ça : comment créer une offre irrésistible ?
En analysant des dizaines de produits best-sellers… j’en ai tiré une formule.
Cette formule… elle me permet de savoir à l’avance si une de mes offres a du potentiel, avant même de l’avoir lancée.
Voici la formule :￼[image: IMG_1544.jpg]
Les offres irrésistibles apportent un bénéfice important à votre audience. Elles les aident à atteindre leur plus grand objectif… à résoudre leur plus grand problème…
Ou mieux : à atteindre leur plus grand objectif en résolvant leur plus grand problème.
Elles jouent sur la curiosité humaine, en instillant des doses de mystère. Le client doit comprendre qu’il va y découvrir des secrets qu’il ne verra jamais ailleurs.
Oubliez les formations académiques type « Udemy ». Ces formations sont des commodités. Elles se vendent au kilo, comme un sac de patates.
Si vous voulez que les gens achètent vos formations, il faut qu’ils aient le sentiment que les conseils que vous partagez, ils ne les trouveront pas ailleurs.
Ça fonctionne particulièrement bien lorsque ces conseils ont fonctionné sur vous. Vous avez connu vous-même du succès dans ce domaine et vous partagez vos secrets.
Mais ces deux ingrédients ne valent rien sans le troisième : la crédibilité.
Imaginez que vous vendez une formation qui prétend dévoiler enfin le secret pour devenir millionnaire dans la journée et sans sortir de son canapé.
Tout le monde veut devenir riche rapidement et sans faire d’effort. 
Mais vous ne risquez pas d’en vendre beaucoup.
Pas parce que la promesse n’est pas alléchante. Pas parce que la curiosité n’est pas là. 
Mais simplement parce que personne ne vous croira.
Vous devez créer des offres crédibles.
Un objectif ambitieux, mais que votre prospect croit possible.
Vous devez vous-même être crédible.
Votre audience doit vous connaître. Savoir qui vous êtes. Vous faire confiance, et vous apprécier.
Comment créer de la confiance
La confiance est le ciment de la relation que vous allez nouer avec votre audience.
C’est grâce à elle que les gens vont cliquer sur vos contenus, vous lire, parler de vous à leurs amis, vous suivre sur la durée…
…et acheter vos produits.
C’est votre bien le plus précieux. Vous ne devez jamais la trahir.
Ne mentez pas à votre audience.
Soyez toujours cohérent avec votre discours.
Soyez honnête et transparent, dès le début, sur vos intentions.
Vous n’avez pas besoin de plaire à tout le monde. Mais ne plantez pas un couteau dans le dos de ceux qui vous aiment.
Si vous voulez gagner de l’argent avec votre activité, dites-le dès le début. 
Expliquez pourquoi. Vous pouvez même donner des raisons égoïstes, comme votre besoin d’indépendance, ou votre rêve de rouler dans une voiture luxueuse.
En dévoilant vos véritables intentions, vous désarmerez vos adversaires. 
Vous surprendrez votre audience par votre humanité (eux aussi ont des rêves égoïstes !) et ils vous surprendront en vous apportant un soutien que vous n’attendiez pas.
Il arrivera même que vos abonnés achètent vos produits juste pour vous soutenir. Parce qu’ils vous aiment bien.
Contrairement à une idée reçue, les Français, pour la plupart, n’ont pas de problème avec le fait de gagner de l’argent.
Ils détestent simplement avoir l’impression de se faire avoir. Être pris pour des imbéciles.
Soyez radicalement honnête avec eux et vous les surprendrez positivement. 
Ceux qui ne comprendront pas ? 
Ils arrêteront de vous suivre, et c’est une bonne chose. Vous ne voulez pas les avoir dans votre audience, et ils ne seraient, de toute façon, jamais devenus clients.
Comment créer une formation en 1 journée
C’est ce qui impressionne le plus les gens qui me suivent.
Ils croient que la création de produit doit durer des semaines ou des mois, qu’ils doivent verser du sang, de la sueur et des larmes pour accoucher d’un bon produit.
C’est faux.
Un bon produit n’est pas un produit sur lequel vous avez passé beaucoup de temps.
Un bon produit est un produit qui permet à votre audience d’obtenir un résultat concret. Et qui lui donne envie d’acheter à nouveau chez vous.
En voulant créer un produit trop gros, en voulant tout mettre dedans, on finit par créer une encyclopédie indigeste de sa thématique.
Avez-vous déjà appris à faire du cheval, à cuisiner, ou à perdre du poids en lisant une encyclopédie ?
Bien sûr que non.
Vous aiderez bien davantage votre audience en leur proposant des petites méthodes faciles qu’ils auront le courage de suivre jusqu’au bout et d’appliquer.
En proposant des « petits produits », c’est à dire des formations :
-De moins de 2 heures
-Qui vous prennent moins d’1 journée à créer
-Qui sont vendues moins de 100€ à leur lancement…
Alors vous pourrez toucher plus de monde. Mieux aider votre audience. Et gagner plus d’argent.
Pourquoi ?
Parce que les petits produits vous permettront de multiplier les offres irrésistibles.￼[image: gros_produit_vs_petits_produits_001.jpg]
Voici la marche à suivre pour créer une formation en une journée :
	La veille, réfléchissez au sujet de la formation : pensez dès le début à instaurer le bénéfice et la curiosité.

	Le lendemain matin, écrivez le plan de la formation. N’écrivez pas de phrases entières. Juste des mots. Le plan complet doit tenir sur une page A4.

	L’après-midi, prenez un micro, allumez votre caméra (ou enregistrez votre écran), et créez votre formation sans prompteur, juste en jetant un coup d’œil de temps en temps à votre plan, comme le ferait un prof qui donne un cours à la fac.

	Le soir, mettez en ligne vos fichiers sur une plateforme de vente de formations (j’utilise Podia et j’en suis très content). Donnez-lui un titre, et un prix.

	Le lendemain, créez une promo sur la formation pour la rendre accessible à moins de 100€ (vous pouvez utiliser la fonction coupons sur Podia). Créez un argumentaire de vente et envoyez-le à votre audience.

	Encaissez les paiements, et terminez la promo avant 7 jours.

Ça n’a pas besoin d’être plus compliqué que ça.
Lorsque vous faites des « petits produits », vous n’avez pas besoin de tunnel de vente. Ni de séquence email automatique.
Vous avez juste besoin de prendre un ou deux jours pour le créer, le mettre en ligne, et en parler avec enthousiasme à votre audience.
Comment vendre un produit
La vente est l’un des piliers de la méthode. Si vous voulez vraiment avoir du succès, vous devrez absolument apprendre à vendre.
C’est une compétence amusante et fascinante, directement basée sur la psychologie humaine.
C’est un super pouvoir dont peu de gens ont conscience.
Il existe d’excellents livres sur la vente, comme Influence et Manipulation, Cashvertising, ou The Adweek copywriting handbook.
En attendant de vous plonger dedans, voici un plan que vous pouvez utiliser pour vendre vos produits :
	Promesse + Excitation : Faites vivre à votre prospect la transformation qu’il va obtenir dans sa vie en découvrant votre produit

	Chute + douleur : Pourquoi ça ne fonctionne pas aujourd’hui, et la douleur que ça crée dans la vie de votre prospect

	La méthode : Comment vous avez trouvé la solution au problème, la nouvelle façon de voir les choses

	Résultats : Ce que le prospect va obtenir une fois qu’il aura appliqué cette méthode (faites-le saliver d’envie)

	Démonstration : Donnez une preuve, un témoignage, ou expliquez le mécanisme qui prouve que votre méthode fonctionne

	Bullet list : Liste complète des bénéfices de votre produit, en gardant une part de mystère

	Appel à l’action : Lien pour acheter le produit + expliquer comment commander

	Objections : Répondez aux questions que pourrait se poser le prospect en lisant votre argumentaire

	Urgence : Rappelez que l’offre a une durée limitée.

5 règles sur la vente
	Les bons vendeurs sont sûrs de leurs produits

	Les bons vendeurs connaissent par coeur leurs clients et leurs problèmes

	Les bons vendeurs ne sont pas needy : ils font sentir aux autres qu’ils n’ont pas besoin d’eux

	Les bons vendeurs utilisent un langage simple, clair et conversationnel.

	Les bons vendeurs utilisent des métaphores, des comparaisons, des chiffres précis, des histoires, et savent créer de l’émotion

Comment construire votre clientèle
De la même manière qu’un petit restaurant de quartier, vous voulez avoir une clientèle d’habitués.
Vos élèves.
C’est eux qui vous feront vivre, qui vous feront connaître , et qui vous donneront la force de continuer dans les moments difficiles.
Il existe différents moyens de trouver des clients sur internet :
	La publicité payante (sur Facebook, Instagram, Google, YouTube…)

	La création de contenu organique (articles de blog, vidéos YouTube…)

	Le bouche-à-oreille

	Les partenariats

La publicité est le moyen le plus simple de trouver des clients, mais aussi le plus cher. 
Si vous faites de la publicité, vous devez vous assurer qu’elles sont rentables, en traquant les dépenses de chaque nouvel inscrit. 
Vous pouvez le faire avec des outils comme AdEspresso.
Le bouche-à-oreille va vous rapporter les meilleurs clients… mais reste très lent et peu efficace. Ça ne suffira pas pour remplir votre liste email.
Les partenariats sont un bon moyen de vous faire connaître, mais notez que vous devrez avoir quelque chose à proposer à vos partenaires. Si vous n’avez aucune expertise reconnue, ça sera difficile. Vous devez aussi avoir un contact facile avec les gens.
Reste ma stratégie de prédilection : la création de contenu.
Je ne compte plus le nombre de contenu que j’ai créé depuis que je me suis lancé, mais je pense avoir dépassé les 2000.
J’ai posté des articles de blog pendant 3 ans, puis des vidéos YouTube pendant 2 ans, des podcasts audio, et aujourd’hui, des emails quotidiens.
Peu importe le format de contenu que vous choisissez.
Choisissez-en un qui vous plaît .
Les contenus les plus efficaces pour se faire connaître restent les vidéos YouTube et les articles de blogs. Cela vous laisse déjà le choix entre 2 formats.
Pour vous faire connaître sur YouTube, créez des vidéos captivantes et optimisées pour le référencement.
Répondez à des questions que tout le monde se pose dans votre thématique.
Si vous débutez et que vous n’êtes pas perçu comme un expert, racontez des histoires.
Par exemple, au lieu de titrer votre vidéo : Comment démarrer son business
Dites :
Comment cet électricien au chômage à créé un business à 1 million.
Au lieu de titrer : Comment perdre du gras
Dites : 
Comment Audrey a perdu 17 kg avec le « régime sans pain ».
Si vous créez des articles de blogs, essayez de créer des articles de référence, c’est à dire de long articles de 1500-2000 mots qui font le tour d’un sujet.
Bien sûr, tout cela prend du temps. Vous ne pouvez pas réussir dans la création de contenu si vous n’aimez pas ça.
Vous devez être passionné par votre thématique, mais aussi par l’idée de la partager.
Si j’écris ce livre, c’est parce que je sais qu’il peut m’apporter de nouveaux clients.
Mais aussi, bien sûr, parce que ça me plaît. J’aime écrire et partager mes idées.
Lorsque vous postez un contenu, pensez à toujours faire un appel à l’action, c’est à dire demander à votre audience de s’abonner ou de s’inscrire à votre liste email, pour que vous puissiez la recontacter plus tard.
Construire sa liste email
Si vous êtes entrepreneur, votre liste email est votre Graal.
Vous devez la remplir, la sauvegarder, l’utiliser et la protéger.
J’utilise Mailchimp, qui est un des outils les plus connus pour gérer sa liste email.
Plus de 30 000 personnes  y sont inscrites, et proviennent de différentes sources :
	Les milliers de contenus gratuits que je crée et que je publie depuis des années…

	Plus de 15 000€ dépensés en pub Facebook…

	Une formation que j’ai rendue gratuite pendant le confinement de 2020, et qui a été suivie par plus de 25 000 personnes…

	D’autres stratégies que j’ai mises en place et qui ont plus ou moins bien fonctionné.

Une liste email est un organisme vivant.
Vous devez la nourrir en envoyant des contenus régulièrement à votre audience pour la maintenir intéressée.
Vous devez la nettoyer en supprimant vos contacts qui n’ouvrent jamais vos emails.
Vous devez la faire grandir en ajoutant constamment de nouveaux contacts.￼[image: liste_email___organisme_vivant_001.jpg]
Mais ne vous inquiétez pas.
Vous n’avez pas besoin d’avoir 30 000 abonnés à votre liste email pour vivre confortablement de votre travail.
En fait… beaucoup de créateurs, quand ils ont les bonnes méthodes, commencent à vivre de leur passion lorsqu’ils ont une audience de 1000 personnes. Parfois moins.
Vous pourrez vendre vos produits directement dans vos emails (c’est ce que je fais), ou alors envoyer les gens sur une page externe ou une vidéo YouTube.
L’important, c’est que vos argumentaires de vente ressemblent à des contenus ordinaires.
De la même manière que vous jetez à la poubelle les prospectus que vous recevez dans votre boîte aux lettres, les gens qui vous suivent risquent d’ignorer vos produits si vous ne prenez pas le temps de leur en parler, comme vous le feriez dans un de vos contenus habituels.
Créer du contenu fascinant
Il reste une chose importante à comprendre sur la création de contenu : tous les contenus ne se valent pas.
Pour simplifier, il y a 2 types de contenus :
	Les contenus intéressants

	Les contenus ennuyants

Si vous voulez réussir, vous devez obtenir votre place dans la première catégorie.
Pour ça, voici une liste de règles qui vous aideront :
	Évitez les vérités générales, et les conseils que tout le monde connaît déjà.

	Soyez contrariant. Donnez un coup de pied dans la fourmilière. Bousculez les idées reçues de votre thématique. Les idées sont faites pour être remplacées par des idées meilleures.

	Parlez simplement. Oubliez vos dissertations de français, et utilisez un langage clair et conversationnel. Si vous écrivez, écrivez comme vous parlez.

	Soyez obsédé par les problèmes de votre audience. Parlez-lui en tous les jours.

	Inventez vos propres méthodes. Nommez-les.

	Parlez des sujets dont les autres n’osent pas parler.

	Parlez, de temps en temps, de vous-même et de votre vie.

Si vous voulez créer du contenu fascinant, vous devez consommer du contenu fascinant.
Ne vous forcez jamais à lire un livre ennuyant. Vous n’êtes plus à l’école.
Consommez du contenu d’auteurs libres et impertinents : ils seront pour vous une source inépuisable d’inspiration.
Relier les points
Ouf. 
Ce chapitre était dense. Nous avons vu beaucoup de choses en peu de temps.
Lancez-vous. 
Vous verrez les détails après.
Petit à petit, vous relierez les points.
Et le tableau prendra une forme harmonieuse. Esthétique. Il vous rendra fier.
Vous comprendrez que ces éléments (la création de contenu et de produit, la vente…) sont liés étroitement entre eux.
Vous comprendrez que le marketing n’est pas un ingrédient à ajouter à votre stratégie…
Mais que c’est le coeur de votre stratégie. 
C’est le marketing, l’étude de votre marché et des besoins de votre audience, qui vous permettra de créer de bons produits, et de les vendre comme des petits pains.
Le marketing n’est pas un concept d’hyperactifs en cravate qui travaillent dans une tour à Manhattan. Pour nous, c’est un instrument de liberté.
Tout ça, vous le découvrirez sur le terrain.
Mais en attendant, vous vous posez peut-être encore une question.
 





Que faire maintenant ?
Je n’ai pas créé ce livre pour vous divertir.
J’ai créé ce livre pour vous aider à passer à l’action.
Vous pouvez avoir les meilleures méthodes du monde. Si vous n’en faites rien, il ne se passera rien.
Tellement de gens sont experts en création de contenu. Experts en création de produit. Experts en marketing.
Parce qu’ils ont tout lu. Tout regardé. Tout suivi.
Mais ils n’ont jamais rien créé.
Dans ce chapitre, je vais vous donner une liste de choses précises à faire pour vous lancer.
Vous avez le choix.
Vous pouvez décider d’agir.
Vous pouvez suivre ma méthode dans le désordre, ou faire quelque chose de différent. Peu importe.
Mais vous pouvez commencer dès maintenant, au moment où vous lisez ces lignes, à construire votre nouvelle vie.
Peut-être que vous échouerez. Mais au moins, vous aurez essayé, et vous saurez que ce n’est pas pour vous.
Vous pouvez aussi décider de ne rien faire.
D’ajouter le contenu de ce livre aux curiosités qui encombrent votre cerveau.
De ne pas passer à l’action, et regarder vos rêves passer devant vos yeux et s’éloigner.
Si vous n’essayez pas, au moins un peu… vous risquez de le regretter toute votre vie.
Le choix est entre vos mains.
Voici mon plan d’action pour créer votre école sur internet.
ÉTAPE 1 : Trouvez votre thématique et visez la première place sur le podium
Choisissez une niche qui vous plaît.
Une thématique autour de laquelle il y a un marché existant. Dans laquelle il y a déjà des produits d’information qui sont vendus.
Une fois que vous savez qu’il y a de l’or dans la vallée, venez et soyez meilleur que les autres.
Créez plus de contenu. Proposez des méthodes différentes des autres. Remettez en cause les idées reçues. Apportez un vent de fraîcheur sur le marché.
Vous devez viser la première place.
ÉTAPE 2 : Créer votre manifeste
Écrivez un texte avec les principes qui comptent pour vous. 
Ce texte sera la fondation de votre idéologie. Ce qui vous démarquera de la masse.
Pour vous donner des idées, voici mon manifeste :
Je crois qu’il est possible d’inventer son métier.
Je crois que la meilleure sécurité est l’apprentissage permanent.
Je crois que chaque grand succès est le résultat de petites actions répétées chaque jour.
Je crois que le plaisir et l’enthousiasme valent bien les meilleures méthodes d’autodiscipline.
Je crois en la loi du marché, la supériorité de l’intelligence sur la force, et en la capacité aux meilleurs de réussir.
Je crois en la simplicité, le minimalisme et l’élégance.
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Votre manifeste, c’est comme la constitution des États-Unis ou la Déclaration des Droits de l’Homme.
Ce sont les principes sur lesquels vous baserez vos méthodes.
Faites une première ébauche maintenant. 
Vous verrez, tout va s’éclaircir.
ÉTAPE 3 : Écrivez votre mission
Écrivez maintenant votre mission sous la forme :
J’aide les X à obtenir Y en faisant Z.
Par exemple, voici comment je pourrais résumer ma mission :
J’aide les créateurs de contenu à obtenir leur liberté en vendant leurs connaissances.
Une fois votre mission écrite noir sur blanc, vous pourrez vous concentrer sur ce qui compte.
Vous commencerez chaque journée en vous rappelant ce que vous devez faire.
Cela vous donnera du courage et de la force. Ça vous libèrera l’esprit de toutes les distractions qui vous empêchent de faire ce que vous avez à faire.
ÉTAPE 4 : Créez du contenu
Choisissez le format qui vous convient le mieux.
Si vous êtes à l’aise à l’oral, partagez votre mission sur YouTube.
Si vous préférez l’écrit, ouvrez un blog et commencez à rédiger.
Si vous choisissez de créer du contenu non organique, c’est à dire qui n’est pas vraiment référencé sur les plateformes, comme des podcasts, des emails ou un canal Telegram…
Pensez à la publicité. 
Mais avant de commencer à investir de l’argent, soyez sûr que vous pourrez rentrer dans vos frais. Autrement dit, commencez par faire des ventes.
ÉTAPE 5 : Notez 10 idées de produits
Listez 10 problèmes qui empêchent votre audience d’atteindre les résultats dont elle rêve.
Pour chaque problème, notez un titre de formation que vous pourriez vendre, en prenant soin de respecter l’équation des offres qui cartonnent (bénéfice + curiosité + crédibilité).
Pour l’instant, ne pensez pas à ce que vous allez dire dans vos produits.
Notez simplement les noms de produits qui vous feraient rêver si vous faisiez partie de votre audience.
De la même manière qu’une nouvelle technologie ne sert à rien si elle ne comble pas un besoin de marché…
Vos méthodes ne servent à rien si elles ne répondent pas à une demande existante.
Vous devez partir du problème pour construire la solution, et non l’inverse.
ÉTAPE 6 : Créez votre premier produit
Prenez votre liste d’idées, et choisissez l’idée la plus prometteuse. 
Posez-vous à une table et commencez à construire le plan de votre formation.
Vous pouvez utilisez un logiciel de mind mapping (j’utilise MindNode) pour vous aider.
Cela vous permettra d’ajouter des idées à votre plan au fur et à mesure qu’elles vous viennent à l’esprit.
Partez de ce que vous avez appris, testé, et approuvé. Vous pouvez aussi faire des recherches sur internet, lire des livres sur le sujet, ou discuter avec des experts pour vous aider.
Une fois que votre plan est prêt, suivez la méthode que je vous ai donné dans le chapitre précédent pour créer la formation et la mettre en vente.
ÉTAPE 7 : Construisez votre catalogue
Maintenant, vous le savez.
Un seul produit ne suffit pas.
Construisez-vous un catalogue suffisamment fourni pour pouvoir créer une offre irrésistible chaque semaine.
Plus vous créerez de produits, plus vous aurez de données.
Vous saurez ce qui fonctionne, ce qui ne fonctionne pas, et vous pourrez créer plus de ce qui fonctionne et moins de ce qui ne fonctionne pas.
Vous allez apprendre énormément.
ÉTAPE 8 : Bâtissez votre empire
Quand vous commencerez à devenir connu dans votre thématique, vous gagnerez une aura d’expert.
Vous commencerez à être sollicité, et vous aurez de plus en plus de décisions à prendre.
C’est la manière dont vous prendrez ces décisions qui définiront votre marque.
Répondez-vous à toutes les requêtes ? Êtes-vous, au contraire, inaccessible ?
Voulez-vous créer une structure avec des bureaux et des salariés à temps-plein ? Ou au contraire, préférez-vous rester léger et nomade ?
Êtes vous un créateur ou une créatrice prolifique ? Ou préférez-vous, au contraire, créer peu mais mettre le paquet ?
Ce sont vos choix. Ils vous appartiennent. Ils doivent vous ressembler.
 





La suite pour vous
Nous y sommes.
Après vous avoir raconté comment j’ai pris ma liberté, je vous ai mis en garde contre les pièges qui vous seront tendus :
Le piège du salariat, de l’indépendant freelance, du startupper, de l’objet brillant ou du business evergreen.
Vous avez compris que ce sont de faux amis, et qu’ils ne vous rendront pas libre.
Je vous ai ensuite détaillé le business model dont vous avez besoin si vous voulez créer votre école sur internet.
Vous avez découvert la puissance des offres irrésistibles. Comment créer de la confiance chez votre audience. Comment fabriquer et vendre vos propres produits.
Je vous ai donné des méthodes pour attirer une audience, trouver vos premiers clients, et construire votre liste email.
Je vous ai donné mes meilleures règles pour créer du bon contenu, du contenu qui intéresse les gens, et commencer à relier les points.
Enfin, je vous ai donné un plan d’action en 8 étapes pour vous lancer dès maintenant.
Voilà.
Je viens de vous dévoiler l’essentiel de la méthode qui m’a permis de prendre ma liberté, et de créer mon école sur internet.
Vous restez un peu sur votre faim ?
C’est normal.
Comment voulez-vous que je rassemble 8 années de travail et l’équivalent de plus de 130 formations dans un livre de 50 pages ?
Je n’ai pas créé ce livre pour qu’il soit une encyclopédie de ma thématique.
Je l’ai créé pour le garçon de 17 ans que j’étais, et qui rêvait de prendre sa liberté. Mais qui ne savait pas par où commencer…
Pour ceux qui n’ont pas encore trouvé leur voie, et qui cherchent.
Si vous l’avez lu en 1 heure, tant mieux : dans le pire des cas, vous n’avez perdu qu’une heure.
Mais si vous pensez que c’est pour vous…
J’ai une bonne nouvelle.
Ce que vous venez de lire, c’est la petite partie émergé d’un grand iceberg.
Cet iceberg… 
Je le hisse hors de l’eau pour vous le montrer sous tous les angles dans ma newsletter, Les emails privés quotidiens d’Antoine BM.
Je suis l’auteur de cette newsletter depuis 2018, et depuis, j’envoie chaque jour un nouvel email à mes abonnés.
Dedans, je partage mes meilleures méthodes pour gagner sa vie sur le web. Mes stratégies marketing, et mes astuces pour créer du bon contenu.
Ce n’est pas une séquence automatique. Chaque email est écrit la veille avec amour et envoyé le lendemain à ma liste de plus de 30 000 créateurs de contenus.
Vous pouvez rejoindre ma newsletter en vous inscrivant ici : CreerSonEcole.com/email
Si vous voulez voir mes découvertes au quotidien…
Je vous invite à rejoindre mon canal Telegram privé en vous rendant à cette adresse : CreerSonEcole.com/telegram
Enfin…
J’ai créé une formation, il y a quelques mois, qui est un de mes best-sellers. Elle a déjà été suivie par plus de 1200 élèves !
Elle s’appelle EMAILS PRIVÉS QUOTIDIENS™ : Les secrets derrière le système le plus rentable que je n’ai jamais créé
J’ai créé un code, exceptionnellement réservé au lecteurs de ce livre, qui vous donne droit à 182€ de réduction sur la formation complète.
Pour activer cette réduction, entrez simplement cette adresse dans votre navigateur : CreerSonEcole.com/formation17
 





Note d’Antoine
Vous vous apprêtez à vous lancer dans une aventure fascinante, et ce livre n’en est que le commencement.
S’il vous a plu, j’aimerais beaucoup que vous me laissiez un avis sur Amazon.
C’est mon tout premier livre, et j’ai mis beaucoup de temps à me décider avant de l’écrire.
C’est peut-être le début d’une longue série, mais pour ça, j’ai besoin de votre soutien.
Merci à vous, et bonne route.
Antoine.
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