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ous révez d’avoir votre propre business, mais vos études ne vous y ont pas prépareé ?

Vous cherchez la bonne idée ? Vous voulez convaincre vos clients d’acheter votre

produit ? Vous fantasmez d’étre totalement libre, de gagner votre vie sans patron,
de voyager autant que vous le voulez ?

Stan Leloup vous révele ici les secrets de la psychologie humaine qui vous permettront
de construire votre business en ligne — méme sans idée de génie, ni beaucoup d’argent
ou de compétence technique. Le chemin vers le succés est long et tortueux, mais aussi
plein d’aventures et de rencontres improbables!

* Trouvez la bonne idée de business : identifiez les besoins cachés sur n’importe quel
marché et créez un produit qui réponde exactement a cette demande.

« Evaluez si votre idée va marcher : utilisez la méthode express pour tester votre idée en
moins de 90 jours et découvrez si votre idée est bonne sans passer des années a y
travailler.

« Rédigez le pitch de vente parfait pour votre produit : copiez les techniques d’un coach
en séduction devenu star du marketing.

* Gagnez votre liberté : en cing étapes, transformez votre premier business en petit empire
qui tourne tout seul 24 h/24.

Stan Leloup est le créateur de Marketing Mania. A 22 ans, il
découvre comment gagner de l'argent sur Internet, quitte ses
études dans une grande école de commerce et s’installe en
Asie. Aujourd’hui, il est le formateur marketing le plus connu
de France avec 300 000 abonnés et plus de I3 millions de vues
sur YouTube.
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AVANT DE COMMENCER :
RECEVEZ LES BONUS EXCLUSIFS

Merci d’avoir acheté ce livre ! Pour commencer, rendez-vous sur le

site compagnon pour recevoir les bonus qui 'accompagnent :

la liste des outils que je recommande pour créer votre site,
mettre un produit en vente et gagner en productivité ;

des vidéos d’analyse supplémentaires pour chaque chapitre ;
les interviews avec les entrepreneurs mentionnés dans le livre
(et beaucoup d’autres !) ;

des conseils supplémentaires qui ne rentraient pas dans ces
pages (dont ma fameuse « Méthode des 90 jours », le systéeme
de productivité préféré des entrepreneurs du web) ;

les réponses aux questions des lecteurs (et la possibilité de me
poser vos propres questions) ;

les mises & jour sur le contenu du livre dans votre boite e-mail.

Entrez votre e-mail sur marketingmania.fr/empire-bonus
pour recevoir ces bonus.


https://marketingmania.fr/empire-bonus




CHRONOLOGIE

Ce livre traite de votre (futur) business, pas du mien. Cela dit,
j’illustre souvent mes conseils par des exemples tirés de mes difté-
rents projets. Vous pouvez vous référer a cette chronologie pour resi-
tuer les anecdotes racontées au cours du livre.

2011 — Apres deux ans de prépa, j’intégre une grande école de
commerce. Je réalise que la vie de bureau n'est sans doute pas pour
moi le jour ot je croise le chemin d’'un ancien éléve. Cette réalisation
est racontée dans I'introduction.

2012 - Je découvre l'entrepreneuriat web et le copywriting. Je vous
explique comment dans le chapitre 1 (section « Entrepreneur par
accident »).

2013 — Mon premier business en ligne commence a générer des
revenus et je deviens coach professionnel en séduction. Le déclic est
raconté dans le chapitre 3 (section « Découvrir le besoin inavoué des
apprentis dragueurs »). Le processus qui m’a aidé a trouver I'idée est
raconté dans le chapitre 10 (section « Creuser dans les besoins client
[par e-mail ou au téléphone] »).

2014 — Je teste toutes les stratégies imaginables pour grossir mon
business ; ¢a fonctionne et mon chiffre d’affaires grimpe. Je vous dis
comment et pourquoi dans le chapitre 13 (section « Comment choisir



votre source de trafic ? »). Je gagne assez pour quitter mes études et
je déménage au Viétnam pour me rapprocher d'une communauté
dentrepreneurs du web. Cette période de ma vie est racontée dans
le chapitre 5 (section « Comment le tribalisme a changé ma vie »).

2015 — En parallele de mon premier business, je démarre une acti-
vité de conseil en marketing sur le site marketingmania.fr. Je vous
explique pourquoi j’ai décidé de lancer ce nouveau projet dans le
chapitre 7 (section « Comment réussir du jour au lendemain [en
seulement 4 ans et demi] »).

2016 — Je lance ma premiére formation en ligne sur le marketing,
intitulée « Copywriting Mania », avec un « lancement inversé » ; cette
technique est expliquée dans le chapitre 11 (section « Le lancement
inversé »).

2017 — Ma chaine YouTube quadruple presque en un mois, passant
de 12 000 a 43 000 abonnés. Je deviens numéro 1 du marketing sur
cette plateforme. Je raconte le moment ou tout a basculé dans le
chapitre 11 (section « Tester votre stratégie »).

2018 — Ma chaine YouTube double quasiment, passant de 87 000
a 179 000 abonnés. Je recrute une premiére personne a plein temps
pour m'aider a gérer la demande. Je vous explique comment cette
étape a transformé mon business dans le chapitre 14 (section
« Déléguer la prise de décisions »).

2019 - Je recrute trois nouvelles personnes. Je vous dis pourquoi, et ce
que cette décision a changg, dans le chapitre 14 (section « Qu’allez-

vous faire de votre temps libre ? »).

12 Votre empire dans un sac a dos



INTRODUCTION

Un trentenaire en costume entre dans 'amphithéatre, la cravate
défaite et le regard éteint.

J’ai 20 ans — et ce gars représente mon futur. Cest un ancien de mon
école de commerce, envoyé par la direction pour inspirer la nouvelle
promo.

Apres avoir difficilement calmé le brouhaha ambiant, il se lance dans
le récit de sa carriere. Que fait-il ? Je ne me souviens plus exactement.
Controleur de gestion, peut-étre. Ou Supply Chain Manager.

e type me donne des sueurs froides. Cest ¢ca mon futur ? Cing ans
Cet d d froides. C

¢tudes pour devenir un rouage anonyme dans une multinationale ?
d
Je n’ai rien contre les contrdleurs de gestion (d’ailleurs ne me posez
pas la question, je ne pourrais pas vous expliquer en quoi consiste ce
métier) — mais ce gars a I'air usé. Et malheureux.

Nos parents nous ont promis que nous étions « spéciaux ». Qu'’il fal-

lait « s'amuser » dans son travail (et de préférence gagner beaucoup

d’argent). La morale de I'histoire était toujours la méme : « ... et clest
. . NS

pour ¢a qu’il faut travailler a Iécole. »

Malheureusement, cette méthode n'a pas aussi bien marché que
prévu. Dipléme en poche, les plus chanceux d’entre nous se résignent
a enfiler un costard et remplir les rames du RER A, direction La



Détense. Pour beaucoup d’autres, cest la galére pour trouver un tra-
vail correct. Selon les études, entre 34 %' et 54 %? des Frangais sont
insatisfaits au travail.

Et pourtant, il suffit de suivre les actualités pour se rendre compte que
notre économie est en révolution permanente et que ces secousses,
qui déstabilisent certains, créent de grosses opportunités pour
d’autres. Instagram a été vendu pour 1 milliard de dollars seulement
15 mois aprés sa création et avec 13 employés (et selon toutes les
estimations®, ¢a n’était pas cher payé). Les millionnaires de Bitcoin
affichent leur Lamborghini sur Facebook. Des petits gars de 23 ans
surfent la vague de I'e-commerce, font des salaires a cinq chiftres par
mois, partent habiter en Thailande et documentent chaque étape de
leur parcours sur YouTube.

On sent qulil y a une opportunité de faire... quelque chose. De
gagner sa vie autrement. Détre plus libre. Peut-étre méme de faire
beaucoup d’argent. Mais comment ? Une chose est claire : nos études
ne nous y ont pas préparés.

La ou tout a commencé

Un an et demi aprés ce moment fatidique dans 'amphithéatre, je suis
a lautre bout du monde : Bali, Indonésie. Je suis assis dans un café,
vue sur la mer, avec mon ordinateur ouvert devant moi.

Je suis ici pour deux raisons. La premiére raison est que je veux
passer plusieurs semaines en pleine concentration pour travailler
sur mon premier business en ligne, un site de conseils de séduction
pour hommes timides (une longue histoire... je vous raconterai plus

1 fabriquespinoza.fr/10-octobre-deux-france-bonheur-travail-barometre-natio-
nal-bonheur-travail

2 https://cdn2.hubspot.net/hubfs/1822507/2016-WPR/EN/2017-WPR-PDF-
360FullReport-EN_.pdf

3 https://www.bloomberg.com/news/articles/2018-06-25/value-of-facebook-s-
instagram-estimated-to-top-100-billion
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tard ce que cette idée a donné !). Seconde raison : selon mon pod-
cast* américain préféré, Bali est la destination du moment pour les
« nomades digitaux », ces entrepreneurs qui gagnent leur vie sur le
web et en profitent pour voyager (de préférence vers des destina-
tions ensoleillées ot I'on peut vivre comme un pacha pour moins de

1 000 € par mois).

Pour les reconnaitre, le podcasteur propose un conseil infaillible :
« Entre dans n'importe quel café a Bali. Si tu repéres un gars avec un
MacBook, va lui parler. Cest 'un des notres. »

Clest exactement ce que j’ai fait au cours des cinq derniéres années.
Jai discuté avec le roi australien des paris en ligne dans un bar a shisha
thailandais. J’ai rencontré le futur auteur d’un best-seller mondial au
bord de la piscine d’un hétel 5 étoiles. J’ai vu des jeunes paumés par-
tir de rien et devenir multimillionnaires avant leurs 30 ans. En che-
min j’ai croisé des startuppeurs, des blogueurs, des bidouilleurs, des
cinquantenaires reconvertis, des pornographes, des e-commergants,
des restaurateurs, des programmeurs, des consultants, des auteurs et
de plus en plus d’entrepreneurs a la téte d’'une « vraie boite », qui ont
simplement choisi une maniére différente de vivre (et de construire
leur empire).

Ces hommes et femmes ont des ambitions et méthodes différentes,
mais deux choses les rassemblent :

1. Ils ont décidé de prendre le controle de leur vie, de leur revenu
et de leur temps.

2. Ils ont découvert que le web oftre la route la plus directe vers
cette indépendance.

Bien sar, cest plus facile 4 dire qu’a faire. Pour les rejoindre, vous allez
devoir apprendre de toutes nouvelles compétences, penser différem-
ment et travailler dur. Le chemin vers le succes est long et tortueux
— mais aussi plein d’aventures et de rencontres improbables.

odcast : émission audio que vous pouvez télécharger et écouter sur votre télé-
4 Podcast d téléch t t tre tél
phone (ou, a l'origine, votre iPod — d'ott son nom).
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Comment monter votre propre business
en ligne en partant de zéro

Ce livre va vous apprendre comment construire votre
propre business en ligne, méme si vous n'avez pas encore
d’idée, ni beaucoup d'argent a investir, ni aucune compé-
tence technique.

Vous allez apprendre comment générer des idées a I'infini, comment
démarrer sans argent et monter un empire sur le web sans savoir
coder.

Je vous raconterai comment je suis passé détudiant paumé a coach
professionnel en séduction, puis & formateur marketing le plus connu
de France. Vous allez découvrir les techniques marketing qui ont
transformé un site web qui me permettait a peine de survivre, en
une machine bien huilée qui emploie cinq personnes a plein temps.
Et nous irons bien au-dela de mon histoire : vous verrez comment
ces mémes techniques s’appliquent dans des dizaines détudes de cas
réels d'entrepreneurs web (de la création d’'une marque de montres
de luxe en Australie a 'histoire cachée d’Instagram, en passant par la
vente de cours de natation en ligne, ou comment remplir le Zénith
grice a des vidéos YouTube). Vous allez apprendre comment les
entrepreneurs identifient les opportunités et vendent leurs produits
sur Internet. Et surtout, vous découvrirez comment vous pouvez
faire la méme chose : trouver une idée (adaptée a vous), lancer votre
premier produit, gagner vos premiers euros... et tout ce dont vous
avez besoin pour construire votre business sur Internet et gagner
votre liberté.
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