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Dédicace

A tous ceux qui ont quelque chose d'utile a offrir au monde,
mais qui pensent encore qu'ils doivent d'abord devenir

connus pour commencer.

A ceux qui attendent d'avoir plus d'abonnés, un site parfait,
un meilleur téléphone, ou la reconnaissance des autres avant
d'oser.

A ceux qui ont une compétence, une expérience ou une
solution, et qui n'ont encore convaincu qu'eux-mémes

qu'elle ne vaut rien tant que personne ne les regarde.
Ce livre est pour vous.

Vous n'avez pas besoin d'un million de regards. Vous avez
besoin de rencontrer la bonne personne, avec la bonne
solution, aujourd'hui.

Jean Feder Maison
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Avant-propos

Pourquoi ce livre a été écrit

Ce livre est né d’un constat simple, et pourtant douloureux
pour beaucoup : trop de personnes talentueuses restent
invisibles, non pas parce qu’elles n’ont rien a offrir, mais
parce qu’elles attendent une permission qui ne viendra
jamais. Elles attendent d’avoir plus d’abonnés, un site
parfait, ou une reconnaissance extérieure avant d’oser
proposer ce qu’elles savent faire. Pendant ce temps, d’autres,
souvent moins compétents, mais plus déterminés, avancent,
vendent, et construisent. Ce livre a été écrit pour inverser
cette logique : vous n’avez pas besoin d’étre connu pour
commencer a créer de la valeur. Vous avez besoin de

commencer, tout simplement.
Le pi¢ge de la célébrité numérique

Nous vivons une époque ou la visibilité est devenue une
obsession collective. Chaque plateforme nous pousse a
croire qu’il faut d’abord accumuler des vues, des likes et des
abonnés avant de mériter d’étre pris au sérieux. C’est un
piege. La célébrité numérique donne Iillusion du succes sans
en garantir la substance. Des créateurs avec des millions
d’abonnés échouent a vendre un seul produit, tandis que des
inconnus, avec quelques dizaines de contacts bien choisis,
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réalisent leurs premicres ventes en quelques jours.
Poursuivre la célébrité avant d’avoir une offre solide, c’est
construire une maison sur du sable : impressionnante a voir,
mais incapable de tenir debout.

Pourquoi visibilité et valeur ne sont pas synonymes

Etre vu n’est pas la méme chose qu’étre utile. La visibilité
attire des regards ; la valeur attire des clients. On peut étre
visible et ne rien vendre. On peut étre totalement inconnu
et transformer la vie de dix personnes qui, elles,
transformeront votre activité en bouche-a-oreille par leur
seule satisfaction. Ce livre repose sur cette distinction
fondamentale, et sur une conviction que vous allez, chapitre
apres chapitre, faire votre : la vraie richesse ne vient pas du
nombre de personnes qui vous regardent, mais du nombre
de personnes que vous aidez réellement.

Si vous étes prét a construire cette valeur avant de chercher
la célébrité, ce livre est pour vous. Tournez la page. Votre

premicre vente commence ici.

Jean Feder Mazson
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Introduction

Et si vous n'aviez pas besoin d'étre célebre ?

Quelque part, en ce moment méme, une personne sans
aucune notoriété, sans agence, sans million d'abonnés, vient
de vendre quelque chose. Un ebook. Une consultation. Un
service. Un produit fait 4 la main. Personne n'a filmé le
moment. Aucun algorithme ne 1'a mis en avant. Et pourtant,
la transaction a eu lieu : quelqu'un avait un probléme,
quelqu'un d'autre avait une solution, et l'argent a changé de
main,

Pendant ce temps, a quelques kilometres de la, une personne
bien plus visible, des dizaines de milliers d'abonnés, des
vidéos qui cumulent des millions de wvues, regarde le
compteur de ses ventes rester désespérément a zéro. Elle a
l'audience. Elle n'a pas encore compris qu'une audience et
une clientéle ne sont pas la méme chose.

Ces deux scenes se produisent chaque jour, partout dans le
monde. Et elles révelent une vérité que peu de gens
acceptent : on n'a jamais eu besoin d'étre célebre pour
vendre. On a seulement besoin d'étre utile a la bonne
personne, au bon moment.

15
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La nouvelle obsession de 1'audience

Nous vivons une époque étrange, ou l'on a fini par
confondre deux choses pourtant tres différentes : étre vu et
étre choisi. On nous répete, partout, qu'il faut d'abord «
construire une audience », « grandir », « faire du contenu »,
accumuler des chiffres, des abonnés, des vues, des likes,
avant méme d'oser proposer quoi que ce soit. Comme si le
droit de vendre se méritait uniquement a coup de followers.

Cette obsession n'est pas un hasard. Elle est entretenue par
des plateformes qui ont tout intérét a ce que vous restiez
concentré sur la croissance de votre audience plutot que sur
la création de valeur pour un client réel. Plus vous publiez,

plus elles gagnent. Que vous vendiez ou non ne les concerne

pas.

Résultat : des milliers de personnes talentueuses,
compétentes, capables d'aider quelqu'un dés aujourd'hui,
restent immobiles. Elles attendent un feu vert qui ne viendra

jamais, celui d'une audience « suffisante ».
Le mythe des 100 000 abonnés

Voici I'un des mensonges les plus couteux de notre époque
: "dée qu'il faut atteindre un seuil symbolique, 1 000, 10 000,
100 000 abonnés, avant de pouvoir vivre de ce que l'on sait
faire.

Ce chiffre n'a jamais exist¢ dans les faits. Il existe
uniquement dans la téte de ceux qui n'ont pas encore osé

16
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vendre. Un menuisier n'a pas besoin de 100 000 personnes
pour remplir son carnet de commandes, il a besoin de vingt
clients satisfaits qui patlent de lui. Un consultant n'a pas
besoin d'une audience nationale, il a besoin de cing

entreprises qui ont un probleme qu'il sait résoudre.

La vérité, dérangeante pour certains, libératrice pour
d'autres, est celle-ci : vous n'avez jamais eu besoin de plaire
a des milliers d'inconnus. Vous avez besoin de convaincre
une poignée de personnes précises que vous pouvez
résoudre leur probleme.

Des inconnus vendent tous les jours

Regardez autour de vous, honnétement. La coiffeuse de
votre quartier n'a pas de compte vérifié. Le petit atelier de
réparation qui vous a dépanné la semaine derniere n'a jamais
fait de publicité. Le freelance qui vous a livré ce site web ne
comptait que quelques dizaines d'abonnés sur LinkedIn.

Aucun d'entre eux n'était célebre. Tous ont vendu, parce
qu'ils ont résolu un probleme réel, pour une personne réelle,
au bon moment. C'est la mécanique la plus ancienne et la
plus fiable du commerce : un probleme + une personne
précise + une solution claire = une vente. Aucune notoriété

n'est requise dans cette équation.
Des célébrités lancent aussi des produits qui échouent

Etal'inverse, si la célébrité suffisait a vendre, aucun produit
porté par une personnalité connue n'échouerait jamais. Or

17
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ils échouent, régulicrement, spectaculairement, malgré des
millions de regards braqués dessus.

Pourquoi ? Parce que la visibilité n'a jamais été¢ le moteur de
la vente. Elle est seulement un amplificateur. Elle rend plus
visible ce qui existe déja. Si l'offre est mauvaise, mal pensée,
ou ne répond a aucun besoin réel, une grande audience ne
fait qu'amplifier I'échec, plus vite, devant plus de monde.

A linverse, une offre excellente, portée par une seule
personne devant une petite audience qualifiée, peut générer
des résultats que des campagnes a des millions de dollars
n'obtiennent jamais. La différence ne se joue pas dans le
nombre de regards. Elle se joue dans la qualité de ce que I'on

propose.
La vraie question

Alors, arrétons de nous poser la mauvaise question. La
question n'a jamais été : « Comment devenir connu ? »

La vraie question, celle qui change tout, celle qui ouvre la
porte a votre premiere vente dés aujourd'hui, est bien plus
simple, et bien plus exigeante :

« Quelle valeur puis-je créer pour quelqu'un
aujourd'hui ? »

Cette question ne dépend d'aucun algorithme, d'aucun
nombre d'abonnés, d'aucune reconnaissance extérieure. Elle
dépend uniquement de vous, de ce que vous savez déja faire,

18
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et de votre volonté d'aller le proposer a quelqu'un qui en a
besoin.

Ce livre ne vous apprendra pas a devenir célebre. Il vous
apprendra a faire ce que font, depuis toujours, ceux qui
construisent des entreprises solides bien avant d'étre connus
: créer de la valeur, la proposer a la bonne personne, et

vendre, deés maintenant, avec ce que vous avez.

Vous n'avez pas besoin d'attendre d'étre vu par des milliers
de personnes. Vous avez besoin d'étre compris par une

seule.

Tournez la page. Votre premiére vente commence ict.

19
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Chapitre 1 — vous n'avez pas besoin d'étre
connu, vous devez étre utile

Il y a une question que je pose souvent, et qui met presque
toujours les gens mal a l'aise :

« Si personne ne vous connaissait, pourriez-vous quand

méme vendre quelque chose aujourd'hui ? »

La plupart hésitent. Ils pensent a leur nombre d'abonnés, a
leur audience encore trop petite, a ce site qu'ils n'ont pas fini
de construire. IlIs pensent a tout ce qui leur manque pour

étre vus.

Mais ce n'est pas la bonne question. La bonne question est
celle-ci : qu'avez-vous, aujourd'hui, qui pourrait résoudre le

probléme de quelqu'un ?
Différence entre attention et utilité

L'attention et 'utilité ne sont pas la méme chose, méme si
notre époque les confond sans arrét.

L'attention se mesure en vues, en likes, en abonnés. Elle est
bruyante, visible, gratifiante a court terme. Elle donne

l'impression d'avancer, parce que les chiffres montent.

L'utilité, elle, se mesure autrement : dans un probleme
résolu, une douleur soulagée, un résultat obtenu. Elle est
souvent silencieuse. Elle ne fait pas toujours de bruit. Mais
c'est elle, et elle seule, qui fait sortir un portefeuille.

20
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On peut avoir toute 'attention du monde et ne rien vendre.
On peut aussi n'avoir presque aucune attention et vendre,
parce qu'une seule personne, au bon moment, a trouvé
exactement ce dont elle avait besoin.

L'attention ouvre une porte. L'utilité, seule, fait entrer.

Pourquoi le marché récompense la résolution de

probléemes
Le marché ne paie pas la popularité. 1l paie la solution.

Un client ne remet pas son argent parce que vous étes
admiré. Il le remet parce qu'un probléme, chez lui, vient de
disparaitre, ou est sur le point de disparaitre.

Clest pour cela que des inconnus vendent chaque jour,
pendant que des personnalités suivies par des centaines de
milliers de gens lancent des produits qui échouent. La
célébrité déplace des regards. Elle ne déplace pas
automatiquement des problemes.

Posez-vous cette question, sincerement : la derniere chose
que vous avez achetée sans hésiter, 1'avez-vous achetée parce
que la personne était célebre, ou parce qu'elle vous a montré,
clairement, qu'elle pouvait régler quelque chose qui vous
pesait ?

Dans la grande majorité des cas, c'est la seconde réponse.
Toujours.

21
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Etre connu de tous ou indispensable a quelques-uns
Il existe deux chemins devant vous.

Le premier consiste a chercher a étre connu de tous. C'est
long. Clest incertain. C'est un jeu ou les regles changent
constamment, ou les algorithmes décident qui sera vu et qui
restera invisible, ou des années peuvent passer sans que rien

ne se transforme en revenu.

Le second consiste a devenir indispensable a quelques-uns.
C'est un chemin plus court, plus concret, et étonnamment
plus accessible. Il ne demande pas des dizaines de milliers de
personnes. Il demande d'identifier un petit groupe de
personnes qui vivent un probléme précis, et de leur
apporter, mieux que quiconque, la solution a ce probleme.

Cent personnes qui ont réellement besoin de ce que vous
proposez valent infiniment plus que cent mille personnes
qui vous regardent sans jamais agir.

Vous n'avez pas besoin que la terre entiere sache que vous
existez. Vous avez besoin que les bonnes personnes le
sachent.

Le principe : utilité > popularité

Retenez ce principe, patce qu'il portera tout le reste de ce

livre :

Utilité > popularité.

22
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Ce n'est pas une formule motivante a afficher et a oublier.
C'est un changement de direction. Tant que vous cherchez
d'abord a étre vu, vous remettez votre premier revenu entre
les mains d'un algorithme, d'une tendance, d'un hasard de

visibilité que vous ne controlez pas.

Mais le jour ou vous cherchez d'abord a étre utile, a une
personne, puis a dix, puis a cent, vous reprenez le controle.
Vous n'attendez plus la permission d'un public. Vous créez
de la valeur, et la valeur, elle, trouve toujours quelqu'un pour

la reconnaitre.
Vous n'avez pas besoin d'étre connu pour commencer.

Vous avez besoin d'étre utile a une seule personne,

aujourd'hui.

Et cette personne existe déja. Elle vous cherche peut-étre en
ce moment méme, sans savoir que vous avez exactement ce

qu'il lui faut.

23
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Chapitre 2 — 100 bonnes personnes valent
mieux que 100 000 spectateurs

Imaginez deux créateurs.

Le premier a 150 000 abonnés. Ses vidéos font des dizaines
de milliers de vues. Les gens commentent, partagent,
réagissent avec des émojis enflammés. Tout le monde le

regarde.

Le second a 137 abonnés. Pas de viralité. Pas de mentions
dans les médias. Juste une petite liste de personnes qui
ouvrent chacun de ses messages.

Un an plus tard, le premier créateur galére a vendre pour 800
dollars par mois. Le second vit confortablement de son
activité, avec des clients qui reviennent, qui recommandent,
qui paient sans négocier.

Ce n'est pas une exception. C'est un schéma qui se répete
sans cesse, parce que la visibilité et le revenu ne sont pas la
méme chose, et parce que personne ne vous a jamais
expliqué la différence.

Audience massive contre audience qualifiée

Une audience massive vous regarde. Une audience qualifiée
vous paie.

Ce sont deux mondes différents, gouvernés par des regles

différentes. Une audience massive est attirée par le
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divertissement, la surprise, I'émotion rapide. Elle défile, elle
réagit, elle passe au contenu suivant. Une audience qualifiée
est attirée par une chose précise : la solution a un probleme

qu'elle vit vraiment.

Vous pouvez faire rire 100 000 personnes et ne vendre a
personne. Vous pouvez parler calmement a 200 personnes
et vendre a 40 d'entre elles. La différence n'est pas dans le
nombre. Elle est dans la raison pour laquelle ces personnes

vous suivent.

Posez-vous cette question, honnétement : les gens qui vous
suivent aujourd'hui vous suivent-ils parce que vous les
divertissez, ou parce que vous résolvez quelque chose pour

eux ? La réponse change tout.

Pourquoi les abonnés ne sont pas automatiquement

des clients

Voici une vérité que peu de gens veulent entendre : un
abonné n'a rien promis.

S'abonner ne coute rien. Cela ne demande ni argent, ni
engagement, ni décision réelle. C'est un clic, presque un
réflexe. Acheter, en revanche, demande une confiance, une
conviction, et souvent un peu de courage, celui de sortir sa
carte, de dire oui, de prendre un risque sur vous.

Clest pour cela que des créateurs avec des centaines de
milliers d'abonnés se retrouvent parfois incapables de
vendre trente exemplaires d'un produit. Leur audience les
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