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Hey là ! Si tu es un créateur ou une créatrice fait main, tu sais bien que
derrière chaque produit se cache une histoire, un rire, parfois une larme,
mais surtout, une étincelle de créativité. 

Transformer cette passion en succès n'est pas toujours un chemin tout tracé,
surtout avec le monde numérique qui évolue plus vite qu'une nouvelle
tendance sur TikTok. Mais ne t'en fais pas, j'ai rassemblé pour toi 53
pépites d'idées qui vont t'aider à briller encore plus.

Que tu débutes ou que tu sois déjà bien ancré dans le monde merveilleux
de l'artisanat fait main, ces idées sont là pour te donner un coup de pouce,
te motiver et pourquoi pas, te faire découvrir de nouvelles voies à explorer. 

Je vais te montrer comment transformer chaque clic en une connexion,
chaque vente en une histoire à partager, et chaque client en un fan.

Alors, prêt(e) à embarquer dans cette aventure qui va te faire passer de
"créateur(trice) talentueux(se)" à "véritable rockstar de l'artisanat" ? 

Attrape ton café (ou ton thé, on ne juge pas ici), installe-toi
confortablement et plongeons ensemble dans cet univers où créativité et
stratégie se rencontrent pour faire des étincelles.

Introduction
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Salut, si tu ne me connais pas, moi c’est
Cedric. Depuis 2016, avec mon blog Artisans
2.0, j’aide les créateurs, les artisans et les
passionnées du fait main à créer et
developper leur activité en ligne.

Cela fait donc 8 ans que je partage des
conseils, astuces et techniques pour lancer et
développer efficacement une activité artisanale
en ligne.

Je suis heureux de partager mes
connaissances avec toi :) 

Qui suis-je ?

Ce gars qui porte une
casquette avec un air hyper

concentré, c’est moi :)
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La bonne nouvelle, c’est que ce n’est pas du tout une fatalité.

Dans cet ebook tu vas trouver 53 idées marketing qui vont te permettre de
booster efficacement le développement de ton activité artisanale.

Pour moi la raison principale, ce n’est pas le manque d’argent ou de talent.
J’ai rencontré de centaines de créateurs et ils avaient tous énormément de
talent en plus de posséder une créativité hors du commun.

Pourquoi c’est si
difficile, pourquoi aussi
peu de gens y arrivent ? 

Non, le vrai problème c’est le manque de connaissances
en marketing pour se faire connaitre et réussir à vendre
efficacement ses créations en ligne.

Et oui, beaucoup de créateurs comprennent les bases du
marketing mais ne sont pas capable de les appliquer
pour vendre leurs créations. 

C’était mon cas et honnêtement, ce n’est pas grave !
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Parlons du modèle
A.A.R.R.R

Tu te demandes peut-être, "Le modèle AARRR, c'est quoi ce truc ?"
Ne t'en fais pas, on n'est pas en train de parler piraterie, mais plutôt
d'une boussole qui va te guider dans l'aventure de l'entrepreneuriat
artisanal. Le modèle AARRR, c'est exactement ce qu’il te faut pour
developper efficacement ton entreprise artisanale.

Il se décompose en Acquisition, Activation, Rétention, Recommandation, et
Revenu.

Chaque étape est cruciale pour assurer que ton entreprise navigue vers le
succès, plutôt que de tourner en rond dans l'océan des possibilités.

Dans notre monde de l'artisanat, ces termes peuvent sembler sortis d'un
chapeau magique. 

Mais ne t'inquiète pas, j'ai décidé
de dépoussiérer tout ça et de les
rendre super accessibles et
pertinents pour toi qui crée des
merveilles avec tes mains.
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On va explorer ensemble 53 idées géniales, classées précisément selon ces
thématiques, pour t'aider à :

Attirer l'attention sur ton travail exceptionnel (Acquisition)

Faire en sorte que les clients tombent amoureux de tes créations dès le

premier regard (Activation)

Garder tes fans à tes côtés, impatients de voir tes prochaines créations

(Rétention)

Encourager tes clients satisfaits à chanter tes louanges autour d'eux

(Recommandation)

Et bien sûr, maximiser ton revenu pour que tu puisses continuer à faire

ce que tu aimes (Revenu)

Peut-être que le modèle AARRR te semble encore un peu abstrait, mais
crois-moi, une fois que tu auras vu comment chaque idée s'insère dans ce
cadre, tout va s'éclairer !

Chaque suggestion est conçue pour être mise en pratique facilement, te
permettant de consacrer plus de temps à ta passion et moins à te gratter
la tête en te demandant quoi faire ensuite.
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Revenu

Modéle

A.A.R.R.R

Acquisition

C'est l'art d'attirer des regards curieux vers
tes créations. Faire découvrir ton univers à

ceux qui cherchent ce que tu offres, mais qui
ne le savent pas encore.

Activation

Faire naître l'étincelle. Ici, on parle de
transformer un simple visiteur en un
admirateur de ton travail. C'est le

moment où quelqu'un voit tes créations
et se dit : "Waouh, il me le faut !"
Cela peut être grâce à une présentation

irrésistible de tes produits, ou une
première expérience d'achat inoubliable.
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Recommandation

Le pouvoir du partage. Si tes clients sont
ravis, il y a de fortes chances qu'ils en
parlent autour d'eux. Encourage cette
tendance naturelle en rendant facile et

gratifiant pour eux de partager leur amour
pour tes produits. Un client satisfait est ton

meilleur ambassadeur.

Rétention

Garder le cœur de tes clients. Une fois que
tu as conquis l'attention et l'admiration,

comment fais-tu pour que ces nouveaux fans
reviennent pour plus ? La rétention, c'est
l'art de rendre chaque client si heureux
qu'il ne peut s'empêcher de revenir vers

toi, encore et encore.

La cerise sur le gâteau. Enfin, tous ces efforts
ont un but ultime : générer des revenus qui te

permettent de continuer à faire ce que tu
aimes, et pourquoi pas, d'en vivre

confortablement.



L'Acquisition se trouve tout
en haut de l'entonnoir,

marquant le point de départ
où les clients potentiels

jettent leur premier ancre
dans ton univers.

Acquisition

La où tout commence. C'est l'art d'attirer des regards curieux vers
tes créations. Pense à des stratégies malines pour faire découvrir ton
univers unique à ceux qui cherchent exactement ce que tu offres, mais
qui ne le savent pas encore.

Que ce soit par les réseaux sociaux, les marchés artisanaux, ou le
bouche-à-oreille, chaque nouvelle visite est le début d'une possible
belle histoire.
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Ce que tu as déjà mis en place
pour  “l’acquisition”

Avant de plonger plus profondément dans cet ebook, prenons un moment
pour évaluer où nous en sommes. La première étape de notre aventure
AARRR est l'Acquisition. C'est ici que tout commence, là où tu lances tes
filets pour capturer l'attention de ceux qui naviguent sur les vastes mers
d'Internet, de marchés artisanaux, ou de tout autre lieu où ta marque peut
briller.
Je t'invite à prendre un carnet de bord (ou un document numérique, si tu
préfères) et à créer une liste des tactiques d'Acquisition que tu as déjà
mises en œuvre. 

Voici quelques questions pour t'aider à démarrer :

Où as-tu déjà partagé ton travail ? Pense aux plateformes en ligne, aux
marchés locaux, aux expositions, ou à d'autres lieux où tes créations
ont été exposées.

1.

Quelles stratégies as-tu utilisées pour attirer des visiteurs ? Réfléchis
aux publicités, au contenu organique sur les réseaux sociaux, au SEO, ou
à toute autre méthode employée.

2.

Quels outils ou partenariats as-tu explorés ? Considère les collaborations
avec d'autres créateurs, l'utilisation de plateformes tierces comme Etsy
ou Instagram, ou les relations avec des boutiques locales.

3.

Comment mesures-tu l'efficacité de tes actions ? Pense aux indicateurs
que tu surveilles, comme le trafic web, le nombre de followers, ou les
interactions sur les réseaux sociaux.

4.
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Cette réflexion initiale est cruciale ; elle te permet non seulement de voir
ce que tu as déjà accompli mais aussi d'identifier les opportunités
d'optimisation. 

Chaque action, chaque choix est un pas vers l'Acquisition réussie de
nouveaux fans et clients. Peut-être découvriras-tu que certaines de tes
stratégies sont des mines d'or inexploitées, ou que d'autres méritent d'être
réajustées pour mieux capturer l'attention de ton public cible.

Prends le temps qu'il te faut pour dresser cette liste. C'est le premier pas
vers une stratégie d'Acquisition réfléchie et efficace, le début de ton voyage
vers le succès. 

Sur la page suivante, tu trouveras d’autres idées d’acquisition que tu peux
mettre en place rapidement. 
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Idées pour l’acquisition

Collaborations artistiques en direct : Organisez des événements en direct
où vous collaborez avec d'autres artistes ou artisans pour créer une
œuvre ensemble. Diffusez ces sessions en direct sur les réseaux sociaux
pour attirer l'attention.

Ateliers virtuels gratuits : Proposez des ateliers ou des cours en ligne
gratuits sur des sujets liés à votre art ou artisanat. Utilisez ces ateliers
pour montrer votre savoir-faire et diriger les participants vers votre
boutique en ligne.

Utilisation de QR codes sur les marchés : Placez des QR codes sur votre
stand de marché qui mènent à une vidéo exclusive, votre site web, ou
une offre spéciale. Cela peut inciter les visiteurs à s'engager davantage
avec votre marque.

Échanges de publications avec d'autres créateurs : Travaillez avec
d'autres artisans pour échanger des publications sur les réseaux sociaux,
ce qui peut aider à atteindre de nouveaux publics intéressés par les
produits faits main.

Concours de design impliquant la communauté : Lancez un concours où vos
followers peuvent soumettre des idées de design pour de nouveaux
produits, avec des votes pour les favoris et la production des designs
gagnants.

1

2

3

4

5

11



Collaboration avec des causes locales ou globales : Associez une partie de
vos ventes à une cause ou à un projet de bienfaisance, en communiquant
sur cette collaboration pour attirer des clients qui partagent les mêmes
valeurs

Espaces Pop-Up thématiques : Créez des événements pop-up dans des
lieux uniques ou lors de dates importantes, en invitant les visiteurs à
vivre une expérience autour de votre marque et de vos produits.

Utilisation de QR codes sur les marchés : Placez des QR codes sur votre
stand de marché qui mènent à une vidéo exclusive, votre site web, ou
une offre spéciale. Cela peut inciter les visiteurs à s'engager davantage
avec votre marque.

Partenariats avec des influenceurs : Offrez des produits gratuits en
échange de visibilité auprès des followers d'influenceurs dans votre niche.

Sponsoriser des événements ou des podcasts : Cela peut augmenter la
notoriété de votre marque et attirer de nouveaux clients.
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L'Activation
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Activation

Faire naître l'étincelle. Ici, on parle de transformer un simple visiteur
en un admirateur de ton travail. C'est le moment où quelqu'un voit
tes créations et se dit : "Waouh, il me le faut !"

Cela peut être grâce à une présentation irrésistible de tes produits,
une histoire captivante derrière chaque pièce, ou une première
expérience d'achat inoubliable.
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Ce que tu as déjà mis en place
pour  “l’acTivation”

Après avoir jeté l'ancre dans les eaux de l'Acquisition, il est temps de
hisser les voiles et de se diriger vers la prochaine étape critique de notre
voyage : l'Activation. C'est ici que les curieux deviennent des visiteurs
engagés, découvrant ce qui rend tes créations uniques et pourquoi ils
devraient se passionner pour ton art.

Avant de plonger tête la première dans cette mer d'opportunités, faisons
une pause et évaluons les efforts que tu as déjà déployés pour activer ton
audience. Saisis à nouveau ton carnet de bord et réfléchis aux points
suivants :

Comment accueilles-tu les nouveaux visiteurs sur ton site ou ta boutique
en ligne ? Pense aux messages de bienvenue, aux pop-ups d'inscription
à la newsletter, ou à tout autre élément qui crée une première
impression positive.

1.

Quelles expériences offres-tu pour encourager l'engagement ? Considère
les démonstrations de produits, les ateliers, les vidéos tutoriels, ou toute
interaction qui invite à la découverte de ton univers.

2.

Quelles incitations proposes-tu pour convertir l'intérêt en action ?
Réfléchis aux offres spéciales pour les nouveaux inscrits, aux codes de
réduction, ou aux cadeaux pour les premières commandes.

3.

Comment assures-tu le suivi après une première interaction ? Pense aux
emails de remerciement, aux enquêtes de satisfaction, ou à toute
communication qui renforce le lien initial avec tes visiteurs.

4.
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L'objectif de cette introspection est de cartographier le terrain déjà exploré
et de repérer les zones où tu pourrais hisser encore plus haut tes voiles.

L'Activation n'est pas juste une étape vers la vente ; c'est le moment où
tu construis une relation, où tu plantes les graines de la fidélité et de
l'enthousiasme pour ta marque.

Prends le temps nécessaire pour compléter cette liste. Elle sera ton guide
pour naviguer avec assurance dans les eaux parfois tumultueuses de
l'Activation, en te dirigeant vers des interactions plus profondes et plus
significatives avec ton audience.

Sur la page suivante, tu trouveras d’autres idées d’activation que tu peux
mettre en place rapidement. 
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Idées pour l’activation

Échantillons gratuits : Incluez un petit échantillon gratuit avec la première
commande d'un client, comme une mini-version d'un produit ou un petit
cadeau fait main.

Un message de bienvenue personnalisé : Envoyez un message ou une
carte de bienvenue personnalisée dans chaque commande, mentionnant le
nom du client et exprimant votre gratitude pour son achat.

Offre de réduction sur le prochain achat : Incorporez une offre spéciale
ou un code de réduction pour le prochain achat dans le paquet de
première commande, encourageant le client à revenir.

Invitation à rejoindre une communauté exclusive : Invitez les nouveaux
clients à rejoindre une communauté en ligne exclusive, comme un groupe
Facebook ou un forum, où ils peuvent partager des idées, poser des
questions, et voir les coulisses de votre processus de création.

Révélation de l'histoire derrière le produit : Partagez l'histoire derrière
la création du produit, les inspirations, ou les défis rencontrés. Cela peut
se faire via une carte dans le colis ou un email post-achat.
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Expériences d'unboxing partageables : Créez une expérience d'unboxing
tellement unique et photogénique que les clients seront incités à la
partager sur les réseaux sociaux, augmentant ainsi votre visibilité.
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Suivi post-achat personnalisé : Envoyez un email ou un message
personnalisé après l'achat pour vous assurer que le client est satisfait de
son produit et offrir votre aide pour toute question.

Cours ou ateliers en ligne offerts : Pour les produits qui le permettent,
offrez un accès gratuit à un cours ou un atelier en ligne qui enseigne
comment utiliser le produit de manière créative.

Une touche de surprise : Ajoutez toujours un petit quelque chose
d'inattendu dans la commande, comme une œuvre d'art miniature, une
citation inspirante, ou un sticker personnalisé, pour élever l'expérience
d'ouverture.

Feedback personnalisé : Demandez un retour sur l'expérience d'achat peu
après la réception du produit, montrant que vous valorisez l'opinion de
vos clients et que vous êtes engagé à améliorer continuellement.

Tutoriels ou guides d'utilisation : Fournissez un guide ou un tutoriel
numérique sur la meilleure façon d'utiliser ou de prendre soin du produit
acheté, ajoutant une touche personnelle et informative.
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Packaging réutilisable ou collectionnable : Conceptionnez un emballage qui
peut être réutilisé ou qui est suffisamment beau pour être collectionné,
encourageant les clients à garder un lien physique avec votre marque.

Sessions de Questions-Réponses avec vos fans : Engagez votre communauté
en organisant des sessions en direct sur les réseaux sociaux, où vous
pouvez partager des détails sur votre processus de création, des histoires
derrière certains produits, ou simplement discuter avec vos fans. 
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Rétention

Garder le cœur de tes clients. Une fois que tu as conquis l'attention
et l'admiration, comment fais-tu pour que ces nouveaux fans
reviennent pour plus ? La rétention, c'est l'art de rendre chaque
client si heureux qu'il ne peut s'empêcher de revenir vers toi, encore
et encore.
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Ce que tu as déjà mis en place
pour  “la rétention”

Après avoir capté l'attention et éveillé l'intérêt, nous entrons dans le
territoire crucial de la Rétention. Cette étape de notre voyage AARRR est
celle où les visiteurs enchantés deviennent des clients fidèles, revenant
encore et encore pour ce qu'ils ont aimé chez toi.

Mais avant de jeter des filets plus larges, faisons escale pour inspecter les
équipements que tu as déjà mis en place pour garder ton équipage – tes
précieux clients – à bord. Attrape ton carnet de bord et pose-toi les
questions suivantes :

Quelles stratégies utilises-tu pour garder le contact avec tes clients
après un achat ? Réfléchis aux newsletters, aux mises à jour de
produits, ou aux invitations à des événements exclusifs que tu pourrais
envoyer.

1.

Comment récompenses-tu la fidélité de tes clients ? Pense aux
programmes de fidélité, aux remises pour les clients récurrents, ou aux
avantages spéciaux pour ceux qui te suivent depuis longtemps.

2.

Quelles méthodes emploies-tu pour recueillir les retours de tes clients et
y répondre ? Considère les enquêtes de satisfaction, les demandes de
feedback après achat, ou les espaces de discussion où les clients peuvent
exprimer leurs opinions.

3.

Quelles actions mets-tu en œuvre pour continuellement améliorer
l'expérience client ? Réfléchis à la manière dont tu utilises les données
client pour affiner ton offre, améliorer la qualité de service ou
personnaliser l'expérience d'achat.

4.
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L'objectif ici est double : évaluer ce que tu fais déjà bien pour renforcer
les liens avec tes clients, et identifier les opportunités d'amélioration pour
rendre leur expérience encore plus mémorable. 

La Rétention n'est pas juste une question de les faire revenir ; c'est l'art
de les faire se sentir appréciés, entendus, et excités par ce qui les attend.

Prends le temps d'explorer ces questions et de noter tes réponses. Elles
formeront la base de ta stratégie pour naviguer avec succès dans les eaux
parfois imprévisibles de la rétention, assurant ainsi que ton voyage
entrepreneurial soit long et prospère. 

Sur la page suivante, tu trouveras des idées d’éléments de rétention que tu
peux mettre en place rapidement. 
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Idées pour la rétention

Cartes-cadeaux pour des actions spécifiques : Offrez des cartes-cadeaux
ou des remises aux clients qui partagent vos produits sur leurs réseaux
sociaux, laissant un avis, ou s'inscrivant à votre newsletter.

Programme d'ambassadeurs de marque : Invitez vos clients les plus
fidèles à devenir ambassadeurs de votre marque. Offrez-leur des
incitations pour partager votre travail et attirer de nouveaux clients.

Programme de parrainage : Encouragez les nouveaux clients à parrainer
des amis en leur offrant une récompense, comme une remise pour chaque
nouvelle personne qu'ils amènent.

Programme de fidélité pour débutants : Offrez des points de fidélité
supplémentaires pour les premiers achats, encourageant ainsi les clients à
s'inscrire à votre programme de fidélité dès le début.

Offres anniversaire : Envoyez aux clients des offres spéciales ou des
cadeaux pour leur anniversaire ou l'anniversaire de leur premier achat
dans votre boutique.

24
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Offres surprises aléatoires : Surprenez occasionnellement les clients fidèles
avec des offres spéciales aléatoires, comme une remise inattendue, un
cadeau gratuit dans leur prochaine commande, ou un accès anticipé à une
nouvelle collection.

Communauté en ligne : Créez une communauté en ligne où les clients
peuvent partager leurs propres créations, des conseils, ou discuter de
sujets qui les intéressent, renforçant leur lien avec votre marque.
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La Recommandation,un peu plus basdans l'entonnoir, estle moment où lespassagers conquisdeviennent desphares, guidant de
nouveaux

explorateurs vers
toi.

Recommandation

Le pouvoir du partage. Si tes clients sont ravis, il y a de fortes
chances qu'ils en parlent autour d'eux. Encourage cette tendance
naturelle en rendant facile et gratifiant pour eux de partager leur
amour pour tes produits. Un client satisfait est ton meilleur
ambassadeur.

22



Ce que tu as déjà mis en place
pour  “la Recommandation”

Le voyage continue et nous voilà à naviguer vers les eaux bienveillantes de
la Recommandation. C'est le moment où tes clients, tellement ravis de leur
expérience, se transforment en véritables ambassadeurs, partageant leur
amour pour tes créations avec le monde.

Prenons un moment pour inventorier les outils et les tactiques que tu as
déjà en place pour encourager et faciliter ce précieux bouche-à-oreille.
Prends ton carnet de bord et réfléchis aux points suivants :

Comment incites-tu tes clients à partager leur expérience ? Songe aux
systèmes de parrainage, aux incitations pour les avis partagés sur les
réseaux sociaux, ou aux hashtags dédiés que tu as pu créer pour
rassembler la communauté.

1.

Quelles plateformes ou quels outils utilises-tu pour mettre en avant les
témoignages de tes clients ? Réfléchis à l'espace que tu consacres sur
ton site web, dans ta newsletter, ou sur tes pages de réseaux sociaux
pour présenter ces histoires.

2.

Quelles méthodes emploies-tu pour remercier tes clients de leurs
recommandations ? Pense aux notes de remerciement personnalisées, aux
petits cadeaux de gratitude, ou aux avantages exclusifs pour ceux qui
aident à élargir ton cercle de clients.

3.

Comment assures-tu le suivi des recommandations pour mesurer leur
impact ? Considère les outils d'analyse que tu pourrais utiliser pour
suivre d'où viennent tes nouveaux clients et l'efficacité de tes efforts
de recommandation.

4.
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La Recommandation n'est pas seulement une question de chiffres ; c'est une
preuve de la force de la relation que tu as bâtie avec tes clients. C'est le
moment de reconnaître et de valoriser leur contribution à la croissance de
ton entreprise.

Prends le temps nécessaire pour dresser cette liste. Elle te servira de
boussole pour orienter tes efforts futurs, assurant que tu navigues dans la
direction la plus favorable pour encourager la recommandation, véritable vent
porteur de ton succès.

Sur la page suivante, tu trouveras des idées de système de recommandation
que tu peux mettre en place rapidement. 
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Idées pour la recommandation

Packaging créatif et interactif : Concevez un emballage unique et interactif
pour vos commandes en ligne qui encourage les clients à partager leur
expérience de déballage sur les réseaux sociaux.

Offrir des bonus pour les avis positifs : Encouragez les clients à laisser
des avis positifs en ligne en offrant une petite récompense, comme une
réduction sur leur prochain achat ou un petit cadeau lors de leur
prochaine commande. Assurez-vous de respecter les directives des
plateformes concernant les avis pour éviter toute violation.

Mettre en avant des clients sur vos canaux : Créez une section "Client
du mois" sur votre site web ou vos réseaux sociaux où vous mettez en
avant des photos ou des histoires de clients utilisant vos produits. Cela
peut motiver d'autres clients à partager leur propre expérience dans
l'espoir d'être mis en avant.

Utiliser des cartes "Passez-le à un Ami" : Incluez dans chaque
commande une ou plusieurs cartes joliment conçues qui offrent une
réduction ou un petit cadeau aux amis des clients qui commandent chez
vous. Vos clients actuels seront ravis de partager ces cartes avec leurs
amis, surtout si cela leur apporte également une petite récompense.

Créer un club de fans ou ambassadeurs de marque : Lancez un club
exclusif pour vos clients les plus enthousiastes, où ils peuvent accéder en
premier à de nouveaux produits, recevoir des échantillons gratuits, ou
tester des créations avant leur lancement. En retour, encouragez-les à
partager leurs expériences et créations sur les réseaux sociaux.
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Le Revenu, là où
l'entonnoir se rétrécit,
représente le port

d'arrivée, où les relations
bien naviguées se

transforment en gains
tangibles.

revenu

La cerise sur le gâteau. Enfin, tous ces efforts ont un but ultime :
générer des revenus qui te permettent de continuer à faire ce que tu
aimes, et pourquoi pas, d'en vivre confortablement. Ici, on explore des
stratégies pour maximiser tes gains sans perdre en authenticité ou en
qualité.
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Ce que tu as déjà mis en place
pour  “le Revenu”

Voici l'étape finale de notre voyage avec l'AARRR : le Revenu. C'est le
moment où tous tes efforts d'Acquisition, d'Activation, de Rétention, et de
Recommandation se transforment en récompense tangible. Mais avant de
plonger dans cette caverne aux trésors, faisons le point sur ce que tu as
déjà mis en œuvre pour maximiser tes gains.

Munis-toi de ton fidèle carnet et pose-toi les questions suivantes pour
évaluer tes stratégies de revenu existantes :

Quelles diversifications de produits ou services as-tu introduites ? Pense
à tous les moyens par lesquels tu as élargi ton offre pour répondre aux
différents besoins et désirs de ta clientèle.

1.

Comment as-tu optimisé ta tarification ? Réfléchis aux stratégies de
tarification que tu as testées pour trouver le juste prix qui attire les
clients tout en maximisant tes profits.

2.

Quelles promotions ou offres spéciales as-tu lancées ? Songe aux
campagnes promotionnelles, aux ventes saisonnières, ou aux offres
groupées que tu as utilisées pour stimuler les ventes.

3.

Quels canaux de vente supplémentaires as-tu explorés ? Considère si tu
as diversifié tes points de vente, que ce soit en ligne, en boutiques
physiques, ou sur des marchés, pour atteindre un public plus large.

4.

Comment mesures-tu l'efficacité de ces efforts sur ton revenu ? Pense
aux indicateurs clés de performance, comme le volume de ventes, la
marge bénéficiaire, ou le coût d'acquisition client, qui te permettent de
juger de la rentabilité de tes actions.

5.
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Cette réflexion te permettra non seulement de reconnaître les stratégies qui
boostent efficacement ton revenu, mais aussi d'identifier les opportunités
d'amélioration pour encore plus de succès. Le Revenu est le reflet de la
santé de ton entreprise, et chaque ajustement que tu fais peut mener à une
plus grande prospérité.

Prends le temps d'analyser ces aspects de ton entreprise. Avec une
stratégie de revenu bien affinée, tu seras prêt(e) à débloquer le plein
potentiel de ton activité artisanale et à savourer les fruits de ton labeur.

Sur la page suivante, tu trouveras des idées à mettre en place rapidement 
pour booster tes revenus. 
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Idées pour le revenu

Éditions limitées avec storytelling : Créez des collections en édition limitée
où chaque pièce a sa propre histoire. Partagez ces histoires sur vos
plateformes et mettez en avant l'exclusivité pour attirer des acheteurs.

Renouvellements et abonnements : Pour les produits consommables ou les
collections saisonnières, proposez des options de renouvellement automatique
ou des abonnements pour recevoir de nouveaux produits régulièrement.

Proposer des produits complémentaires lors de l’achat : Analysez votre
gamme de produits pour identifier les articles qui se complètent
naturellement. Par exemple, si vous vendez des bijoux faits main, vous
pourriez suggérer un collier assorti à l'achat d'une paire de boucles
d'oreilles.

Création de bundles ou de sets : Concevez des ensembles de produits qui
s'accordent bien ensemble et offrez-les à un prix légèrement réduit
comparé à l'achat séparé des articles. Non seulement cela encourage
l'achat de plusieurs articles à la fois, mais cela ajoute aussi de la valeur
pour le client.

Mise en place de suggestions dynamiques sur le site : Intégrez un
système de recommandation sur votre site web qui affiche
automatiquement des produits complémentaires à la page de produit ou au
panier d'achat. Par exemple, « Les clients qui ont acheté cet article ont
aussi aimé... ».
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Offres post-achat : Après un achat, envoyez un email de remerciement
au client avec des suggestions d'articles complémentaires basées sur son
achat récent. Cela peut inciter à un nouvel achat immédiat ou planter la
graine pour un achat futur.

Rappels de réapprovisionnement : Pour les produits utilisés régulièrement,
envoyez des rappels de réapprovisionnement personnalisés, facilitant ainsi
le processus de rachat pour vos clients.

Cours en ligne : Créez des cours en ligne sur des plateformes éducatives
où vous enseignez votre art ou artisanat. Cela peut inclure des techniques
de base, des astuces avancées, ou des projets spécifiques.

Ateliers locaux : Organisez des ateliers dans votre région pour enseigner
votre savoir-faire. Collaborer avec des espaces de coworking, des
boutiques d'artisanat, ou des cafés peut aider à réduire les coûts et
atteindre plus de participants.

Webinaires payants : Proposez des sessions approfondies sur des sujets
spécifiques qui peuvent attirer un public plus large en ligne.
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Kits de projet : Créez et vendez des kits DIY qui contiennent tout ce
dont un client a besoin pour réaliser un de vos projets populaires. Ces
kits peuvent inclure des instructions détaillées, des matériaux, et des
outils.

Création de designs dérivés : Utilisez vos designs pour créer des produits
dérivés comme des t-shirts, des mugs, ou des tote bags. Des plateformes
comme Printful ou Redbubble permettent de le faire sans nécessiter
d'inventaire.
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Patrons et modèles : Si vous travaillez dans des domaines comme la
couture, le tricot, ou la fabrication de bijoux, vendre des patrons ou des
modèles de vos designs populaires peut être une source de revenu
passive.

Club VIP ou abonnement mensuel : Offrez un abonnement pour recevoir
chaque mois un produit exclusif, des réductions, ou un accès à du contenu
premium.

Contenu premium : Proposez un accès payant à un blog ou une chaîne
YouTube où vous partagez des techniques avancées, des tutoriels détaillés,
ou des critiques de matériaux.

Collaborations avec d'autres marques : Collaborez avec des marques ou
des créateurs pour créer des éditions limitées ou des produits exclusifs
qui peuvent attirer leurs audiences vers vos créations.

Services de personnalisation : Offrez la possibilité de personnaliser vos
produits contre un supplément, ce qui peut augmenter la valeur perçue et
donc le prix de vente.
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Licences de vos designs : Licencez vos designs ou créations à d'autres
entreprises pour leur utilisation dans différents produits ou médias.53
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Alors, voilà ! Tu viens de parcourir un véritable arsenal de 53 idées
brillantes pour élever ton projet d'artisanat fait main à un tout autre niveau.
Mais souviens-toi, l'objectif n'est pas de te lancer dans un marathon et
d'essayer de tout mettre en œuvre en une seule fois.

Sélectionne une idée qui te parle, qui te fait vibrer, et donne-lui vie.
Implémente-la avec soin, observe les réactions qu'elle suscite, et analyse les
résultats. 

L'essentiel ici est de mesurer, mesurer, et mesurer encore. C'est grâce à
cette approche méthodique que tu pourras identifier les initiatives qui
méritent plus de ton temps et de ton énergie parce qu'elles portent leurs
fruits. À l'inverse, tu sauras également quelles idées laisser de côté si elles
ne s'avèrent pas aussi fructueuses que prévu.

Sois patient(e), reste déterminé(e) et surtout, ne perds jamais de vue ta
passion et ta vision.

Choisis ton point de départ, lance-toi avec confiance, et prépare-toi à écrire
le prochain chapitre de ton incroyable histoire d'artisan.

Bon vent et bonne création !

Faire un pas après
l'autre : ta route vers

le succès
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Si tu as téléchargé cet ebook et que tu y as trouvé des idées qui
t'inspirent et te poussent à avancer, j'aimerais vraiment le savoir ! Rien ne
me rend plus heureux que de voir comment ces conseils prennent vie dans
tes projets et contribuent à ton succès.

Alors, si tu te sens d'humeur à partager, tague-moi dans une story
Instagram pour me montrer comment tu mets en pratique ce que tu as
appris. 

Tu préfères le contact plus direct ? Pas de problème ! Envoie-moi un
témoignage par email (contact@artisansdeuxpointzero.fr). 

Tes réussites, tes découvertes, voire même les défis auxquels tu as fait
face, tout m'intéresse. Chaque partage est une source d'inspiration, et qui
sait, ton expérience pourrait bien éclairer le chemin d'autres créateurs en
quête de leur voie.

Mon but avec cet ebook était de t'accompagner, de t'inspirer et de te
guider. Voir que ces idées résonnent avec toi et t'aident réellement dans
ton aventure entrepreneuriale est la plus belle des récompenses.

Alors, n'hésite pas, partage ta story, envoie ce mail. Faisons de cet
échange un véritable moment de connexion et de partage. 

À très vite pour de nouvelles aventures créatives !

Partage ton voyage
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