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Qui suis-je ?



Fanny Havas
Marketer, bizdev et capitaine de mon projet

06 32 40 70 63
fanny.havas5@gmail.com

https://www.instagram.com/fanny.havas
http://www.facebook.com/messages/t/fanny.havas
https://www.linkedin.com/in/fannyhavas/


Ce qui m’a mené ici
Café suspendu  
Association pour le 
partage du café

La Ruche Coworking 
Développement 
marque/commercial

Color Your Bike
Side project : 4 ventes 
rentables

Kisskissbankbank
Développement commercial

Capitaine Coco
Fondatrice et skipper du 
bateau



ENTREPRISE CAPITAINE COCO



P.O.I.
Point of interest

Durée : 3h00-4h00

L’importance d’une opportunité de business unique

Est ce que tout projet a besoin d’une marque ?

L’importance d’un message unique et différenciant

Trouver son nom de marque et l’intérêt du dépôt de 
marque

L’importance de sa communauté

Les différents type d’utilisateurs et la communauté 
autour de chaque porteur/porteuse de projet

L’importance du tunnel de vente et adaptation à la 
levée de fond

Stratégie de growth-hacking - Acquisition, 
Engagement, Retention, Transformation

Stratégie de communication digitale

Techniques sur les réseaux sociaux

Appréhender sa vie privée/vie professionnelle en 
ligne



SCENARISER, OUI MAIS 
QUOI?
L’INNOVATION COMME 
POINT DE DEPART



Comment reconnaître 
une opportunité de 
business unique
3 PHASES “PRE PROJETS”

1. Identifier tous les 
besoins

2. Poser toutes les 
réponses, existantes, 
imaginaires, révées, etc.

3. Choisir celle qui sera la 
solution optimale.



LE LEAN MANAGEMENT 
VOUS PERMET DE RACONTER UNE 
HISTOIRE AVANT MêME D4Y ETRE 
PARVENU VOUS MEME



1er étape :
Se préparer

Valider que vos outils de 
productions sont prêts et 

peuvent être prêts

2ème étape :
Donner envie
Avoir le minimum de 

ressources pour montrer ce 
que vous faîtes sans l’avoir 

fait

3ème étape
Vendre la peau de l’ours

Vendre à partir d’une 
hypothèse que vous avez 

formulée

Le client à une envie et 
un besoin

Vous êtes arrivés au bon 
moment

Vous avez déclenché son 
envie

Il constate que vous 
êtes bien préparé à lui

Vous montrez que votre 
production est à la hauteur 

de la qualité attendue

Il achète votre hypothèse

Vous faites un devis / une 
vente acceptée, vous pouvez 

démarrer l’outil de 
production



QUELQUES ASTUCES DE 
BASE



exister en tant que 
porteur

Mettez vous en avant avec de 
belles images voir une vidéo

Soyez à jour dans vos réseaux

Soyez accessible et visible 
sur internet

Mettez en place un mini site 
ou un landing

(1)

(2)

(3)

(4)



Faire exister votre idée
Trouver votre nom de marque 
avec un processus créatif

Valider les mots clés sur 
Google pour les recherches 
futures de votre marque

Faire une recherche dans la 
base Marque de L’INPI

Faire une recherche des URLS  
compatible avec le nom de 
marque choisi

(1)

(2)

(3)

(4)



L’Importance 
de sa 
communauté 
pour démarrer



Temps

Acquisition de 
communauté

 1

2

3

Objectifs

3

2

1

30%

100% 50%

100%

150%



Vendre la peau de 
l’ours

Se montrer via de la vidéo, 
des photos

Scrapper les données

Campagnes ads et facebook

Préventes

Emailing

Appels d’offres / appels à 
projets

…

Crowdfunding !

(avant de l’avoir tué)



PRINCIPES DE 
GROWTH HACKING

MUST & do 
pour 

Donner envie



Entonnoir de croissance

1

Acquisition - Attirer l’attention
L’acquisition est le nombre de personnes qui vont 
arriver sur le site et qui laissent leurs 
coordonnées.

3

Rétention - Le client reste
La rétention est l’utilisation régulière. Vos 
clients vont utiliser votre produit plusieurs 
fois et fréquemment.

5

Revenu - Passage à la Caisse
Ne jeter pas une grille de prix au visage de votre client. 
Vous devez lui proposer une tarification qui 
correspond au produit qu’il désire et à son portefeuille. 
Les tarifs doivent être présentés à la fin des 4 étapes 
précédentes.

4

Recommandation, l’essayer, 
c’est le recommander

La recommandation du produit des 
utilisateurs auprès de leurs réseaux. Le 

bouche-à-oreille connaît le plus fort taux de 
conversion.

Activation - Crashtest
L’activation est une première 

utilisation du produit. Vos visiteurs 
vont s’inscrire à votre solution et 

l’utiliser pour la première fois.

2

Marché cible Prospect qualifié utilisateur ambassadeur Utilisateur payant



Trouver vos clients : 
aquisition

Identifier 3 typologies de 
clients et dessiner leur 
profil type

Customer empathy map

Scrapper les bases de données 
Télécharger ou acheter des 
bases de données (Facebook 
avait utilisé les données des 
étudiants de Harvard)

Enquêter en posant des 
questions au type de personnes 
qui correspondent à vos 
acheteurs

(1)

(2)

(3)

Infiltrer d’autres plateformes  
Avec le code Embed, (Youtube a 
infiltré MySpace, Paypal Ebay)

(4)

Allez sur le terrain Organiser 
un évènement et obliger les 
participants à utiliser votre 
service ou produits (Exemple 
Tinder=Campus, Snapchat= 
Lycées, Twitter=Evènements) 

(5)

#


EMPATHY MAP
Identifier 3 typologies de 
clients et dessiner leur 
profil type.

Cette technique vous aidera 
à découvrir les sentiments 
de votre lectorat, leurs 
pensées, peines et réactions 
: “Que pense-t-elle/il 
vraiment ? Qu’est-ce qui 
l’inquiète ? Qu’est-ce qui 
l’influence ? De quoi 
parle-t-elle/il avec ses 
ami(e)s ?



Acquisisition par le 
contenu

Connaître les sujets tendances 
dans votre domaine : analyse des 
mots clés et des influenceurs de 
vos sujets

Analyse de la concurrence : 
qui s’empare des contenus et 
mots clés? (exemple Eventbrite 
=Yelp)

pour devenir une référence en 
la matière, et s’il faut, 
faites appel à des auteurs.

Faire partager votre contenu 
par votre proches et en 
stimulant la viralité

(1)

(2)

(4)
Utiliser le Click Baiting

Quantifiez :
14 Astuces très simples ….
201 400 partages

Utilisez “comment” et “pourquoi”
Comment se débarrasser d’un mal de tête …. 
140 300 partages

Utilisez “vous”
TEST : Découvrez si vous êtes vraiment 
incollable sur...  – 702 000 partages

Éditer du contenu sur votre blog 
ou en tant qu’article invité(3)

https://app.buzzsumo.com/
https://trends.google.fr/trends/
https://www.textbroker.fr/auteurs-comment-fonctionne-textbroker
https://sympa-sympa.com/inspiration-conseils/14-astuces-tres-simples-qui-feront-de-toi-un-veritable-expert-dans-la-cuisine-57360/
https://www.foozine.com/comment-se-debarrasser-dun-mal-de-tete-en-5-minutes-et-sans-medicament-22855
http://www.demotivateur.fr/article/faites-ce-test-afin-de-savoir-si-vous-etes-incollable-sur-les-series-90-7941
http://www.demotivateur.fr/article/faites-ce-test-afin-de-savoir-si-vous-etes-incollable-sur-les-series-90-7941
#


Mots clés et Backlink
Vous pouvez aussi observer 
ce que vos concurrents font 
et qui fonctionne en 
utilisant des outils comme 
Semrush, Buzzsumo, ou, si 
vous n’avez pas de tel 
logiciels, une simple 
recherche Google fera 
l’affaire.

http://buzzsumo.com/


ACTIVATION
Aller plus loin dans la 
visualisation :

Faites des infographies

Engager une communauté sur twitter 

Identifiez les hashtags que votre 
audience cible utilise et abonnez-vous 
aux comptes que votre audience suit.

Regroupez vos articles sur feedly;

Postez au moins 3x par jour en 
programmant vos tweets.

(1)

(3)

Capturez l’e-mail de vos 
visiteurs : Construisez-vous un 
carnet d’adresses. 
Créez un tactique emailing 
cohérente (Exemple craiglist => 
Airbnb)

(2)

https://visual.ly/solutions/data-visualization-information-design
https://mailchimp.com/en/
https://wpbuffs.com/hello-bar-alternatives-for-wordpress/
https://feedly.com/i/welcome
https://hashtagify.me/
https://hootsuite.com/fr/
https://web.crowdfireapp.com/
#


Emailing et scrapping
Vous pouvez aussi observer 
ce que vos concurrents font 
et qui fonctionne en 
utilisant des outils comme 
Semrush, Buzzsumo, ou, si 
vous n’avez pas de tel 
logiciels, une simple 
recherche Google fera 
l’affaire.

http://buzzsumo.com/


RéTENTION
A/B testing “split testing” 
Collectez les données

Définissez des hypothèses et 
des objectifs

Créez des variations et 
lancez l’expérience

Analysez vos résultats et 
implémentez les changements 
nécessaires

(1) Gamifier l’expérience pour vos 
premiers utilisateurs : 
concours pour faire utiliser 
l’app, exemple Youtube

(2)

https://analytics.google.com/
https://optimize.google.com/optimize/home/
https://insights.hotjar.com


Recommandation
La recommandation du produit 
des utilisateurs auprès de 
leurs réseaux.

Le bouche-à-oreille connaît 
le plus fort taux de 
conversion.

Organiser des opération de parrainage 
pour vous faire recommander et des 
programmes d’affiliation (Exemple 
crédits Evernote => Dropbox)

(2)

Effet ‘Social proof’ : permettre à vos 
utilisateurs de partager rapidement leur 
comportement avec vous sur d’autres réseaux 
(exemple Spotify => facebook et candy crush)

(1)

Infiltrer des personnes susceptibles de 
recommander votre service à d’autres, 
exemple :Box Inc employé => entreprises, 
Hotmail => PS I Love you)

(3)

Marketing d’influence : utiliser des 
personnes influentes parmi les primos 
utilisateurs (exemple d’Instagram)

(4)



EXEMPLES PERSONNELS
Un groupe “à moi”

=> “Faire du bateau à 
Marseille”

Généraliste permet d’aspirer 
les recherches de mots clés 
et si ça marche => répond à 
une demande

Des offres promo dans les 
autres groupes.

Des connaissances qui 
montent à bord et font la 
promo eux-même



revenus

Incitez à une souscription 
annuelle avec une réduction 
importante

(1)

Augmentez vos tarifs régulièrement 
et annoncez-le en avance. Cette 
stratégie est à tester au cas par 
cas, mais elle marche 
remarquablement bien

(2) (4) Testez une période d’essai à 
1 euro plutôt qu’une période 
gratuite pour éliminer les 
utilisateurs à la motivation 
limitée.

Créez des bundles 
temporaires (plusieurs 
produits ou services vendus 
ensemble)

(3)

#
#


STRATEGIE DE 
COMMUNICATION 
DIGITALE



?
Quels sont vos besoins ?



Publier regulierement
Nuu.gam
En 3 mois (84 jours)

● 86 publications
● 1 449 abonnés
● 423 abonnements

https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fnuu.gam%2F&source=profile_posts
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fnuu.gam%2Ffollowers%2F&source=followed_by_list
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fnuu.gam%2Ffollowing%2F&source=follows_list


COMPRENDRE LES 
TRANSFORMATIONS
Le fameux pipe de 
transformation



ACQUERIR DE ZERO (FROM 
SCRATCH)



ACQUERIR DE ZERO (FROM 
SCRATCH)



Acquerir pendant le 
CONFINEMENT



Rencontrer des 
passionnes
Cercle 1



Avoir du reconfort et 
du soutien
Cercle 1



OBTENIR DE LA RECO
Toucher le cercle 2



ATTEINDRE LE GRAND 
PUBLIC
Atteindre le cercle 3 grâce 
à des gros comptes

@jouissance.club - 119 
publications - 444k abonnés

@gomargu - 326 publications 
- 18,7k abonnés

https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fjouissance.club%2F&source=profile_posts
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fjouissance.club%2F&source=profile_posts
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fjouissance.club%2Ffollowers%2F&source=followed_by_list
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fgomargu%2F&source=profile_posts
https://www.instagram.com/accounts/login/?next=%2Fgomargu%2Ffollowers%2F&source=followed_by_list


Qu’en avez vous pensé?



Enquête de satisfaction - modèle vierge
Update 21/10

Prenez pour modèle cette charte qui demande d’entourer le chiffre qui 
correspond le plus à votre estimation et reporter les notes dans le 
tableau de résultat en slide suivante. Merci ! 

Satisfaction globale 5 5 Apport sur le 
plan 
professionnel4 4

3 3

2 2

1 1

0

1 1

2 2

Qualité de l’animation

3 3

Qualité des 
échanges entre 
les 
participants

4 4

5 5

Plus le chiffre est élevé plus grande votre satisfaction est.



Enquête de satisfaction - résultats
Update 21/10

Prénom ou bien :  
laisser blanc 
pour Anonyme

Satisfaction 
globale

(de 5 à 1, 5 étant 
le plus élévé)

Apport sur le 
plan 

professionnel
(de 5 à 1)

Qualité de 
l’animation
(de 5 à 1)

Qualité des 
échanges entre 
les participants

(de 5 à 1)

Conclusion



Liste de quelques outils



backlink
contenu

influenceurs
Mots clés

contenu acquisition activation

visualisation

Données twitter

emailing

landing

https://feedly.com/
https://app.buzzsumo.com/
https://trends.google.fr/trends/
https://www.textbroker.fr/auteurs-comment-fonctionne-textbroker
https://visual.ly/solutions/data-visualization-information-design
https://mailchimp.com/en/
https://wpbuffs.com/hello-bar-alternatives-for-wordpress/
https://hashtagify.me/
https://hootsuite.com/fr/
https://web.crowdfireapp.com/


Social proof

A/B TESTING

rétention RECOMMANDATIONS revenuS

Marketing d’influence

Parrainage Souscription annuelle

infiltration

infiltration

Offre groupée

augmentation

Période d’essaiGAMIFICATION

https://analytics.google.com/
https://optimize.google.com/optimize/home/
https://insights.hotjar.com


PHASES D’UN PROJET EN ITERATION



OUVERTURE D’ESPRIT/ d’Ideation Par Etape



EMPATHY MAP
Identifier 3 typologies de 
clients et dessiner leur 
profil type.

Cette technique vous aidera 
à découvrir les sentiments 
de votre lectorat, leurs 
pensées, peines et réactions 
: “Que pense-t-elle/il 
vraiment ? Qu’est-ce qui 
l’inquiète ? Qu’est-ce qui 
l’influence ? De quoi 
parle-t-elle/il avec ses 
ami(e)s ?



Mots clés et Backlink
Vous pouvez aussi observer 
ce que vos concurrents font 
et qui fonctionne en 
utilisant des outils comme 
Semrush, Buzzsumo, ou, si 
vous n’avez pas de tel 
logiciels, une simple 
recherche Google fera 
l’affaire.

http://buzzsumo.com/


Emailing et scrapping
Vous pouvez aussi observer 
ce que vos concurrents font 
et qui fonctionne en 
utilisant des outils comme 
Semrush, Buzzsumo, ou, si 
vous n’avez pas de tel 
logiciels, une simple 
recherche Google fera 
l’affaire.

http://buzzsumo.com/


revenu



Fanny Havas
Marketer, bizdev et marin de mon projet

06 32 40 70 63
Fanny.havas5@gmail.com

https://www.instagram.com/fanny.havas
http://www.facebook.com/messages/t/fanny.havas
https://www.linkedin.com/in/fannyhavas/

