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Introduction

Zerudi est le fruit d'une longue expérience, démarrée au début des années 2000. La plateforme et 
l'idée sont le résultat d'une longue amitié et collaboration entre Sylvain Délézir, développeur, et 
Vincent Delourmel, conférencier et formateur.

C'est le monde magique de l'illusion qui les a rapprochés dans les années 90. Mais un jour, Sylvain, 
qui avait deux passions, l'informatique et la prestidigitation, a décidé que l'ordinateur et le langage 
informatique étaient plus magiques encore. Que voulez-vous… Sylvain préfère parler à ses 
ordinateurs.

Vincent est plus équilibré ; en même temps, c'est lui qui écrit ces quelques lignes, donc… Et il est 
plus âgé, ça lui permet de dire ce qu'il veut. Bref, en tout cas, un jour il a demandé à Sylvain de lui 
concevoir un site autonome pour enseigner des tours de magie. Puis il lui a demandé de récidiver 
pour enseigner l'art de la mémoire, thématique que Vincent pratique depuis 1995.

De là est née toute cette technologie qu'est Zerudi, testée dans différents contextes et différents 
marchés depuis… Pfiuuuuu ! Fort longtemps.

Ci-dessous, nos photos. Devinez qui est qui ? Astuce : il n'y a pas de piège !

Important : nous ne sommes pas des « infopreneurs ». Nous sommes des passionnés de la 
pédagogie, de l'enseignement, de la transmission de savoirs et du webentrepreunariat.

Nous réfutons complètement l'amalgame avec cette industrie de l'infoprenariat qui, bien souvent, est
dirigée par des personnes peu scrupuleuses qui promettent monts et merveilles à des gens qui, de 
leur côté, ne perçoivent pas l'envers du décor. Nous détestons et dénonçons systématiquement les 
vendeurs de rêves qui utilisent des stratégies saines et performantes comme le copywriting à des 
fins malhonnêtes. 

Notre ambition est de vous proposer non seulement le meilleur outil qui soit pour diffuser vos 
connaissances, mais aussi une charte de bonne conduite et tout un tas de pratiques éthiques pour 
durer dans le temps : en somme, notre expérience de plus de 15 ans.
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Votre projet
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Votre objectif… si vous l'acceptez

12 pages et quelques emails automatiques. C'est tout ce dont vous avez besoin pour démarrer. Vous 
êtes nombreux à vouloir vous lancer sur le web. Mais dans 99 % des cas, malgré l'outil proposé, 
vous ne savez pas par où commencer. Vous n'avez pas de vision. Un peu comme si on vous confiait 
une belle voiture mais sans route à suivre ni destination.

Vous êtes formateur, passionné, consultant, coach, enseignant : dans tous les cas vous avez des 
informations à transmettre. Et c'est ce que nous faisons depuis le début des années 2000. Ce guide 
se veut pratique : pas blabla inutile, un maximum de capture d'écrans pour guider pas à pas vers 
votre objectif. La spécificité de Zerudi et son équipe, c'est que nous sommes des pionniers dans le 
domaine. Et des intervenants de terrain. Nous connaissons la difficulté à laquelle vous faites face. Et
celles à venir. C'est pourquoi nous avons préféré un développement « lent », progressif : pour vous 
accompagner au mieux. Pour consolider nos bases. Et vous proposer la meilleure solution.

12 pages, donc, que vous pouvez créer simplement avec Zerudi :

Vous voulez voir à quoi ça ressemble ?

Voici par exemple la structure de notre site https://un-monde-magique.fr :
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2 pages de blog 1 page d'accueil 1 page « A propos »

1 page de capture

1 page d'atterrissage

1 page de commande1 page de vente 4 pages de formation

Emails automatiques

https://un-monde-magique.fr/


Ce site, démarré il y a peu au moment où nous partageons ces quelques lignes a déjà généré plus de 
5000 euros avec moins de 250 emails qualifiés.

Une douzaine de pages, quelques mails : l'objectif vous semble atteignable ?

Alors continuez votre lecture et partons au cœur de votre projet.
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Ce qui conditionne la réussite de votre projet

Vous êtes nombreux à vous intéresser au projet Zerudi après avoir vu ou suivi des vidéos 
trompeuses vous promettant un succès rapide et retentissant. Sans même savoir ce que vous alliez 
proposer, vous vous êtes jeté(e) corps et âme dans l'étude du webmarketing et des solutions pour 
« devenir riche, libre et indépendant ». Vous êtes tout aussi nombreux à avoir déchanté et nous 
passons pas mal de temps à vous déconditionner. Car si tout est possible sur le web (et ailleurs), il 
existe des étapes fondamentales. La première consiste à avoir un vrai projet.

Dans notre domaine qui est celui de la transmission, un bon projet se résume à :
- connaître parfaitement son sujet
- avoir déjà du contenu prêt à l'emploi : soit clairement dans votre tête, soit déjà rédigé
- avoir une vision claire de ce que vous proposez
- créer un business model
- vous comporter comme un(e) chef(fe) d'entreprise

Quelles sont les erreurs qui conduisent à l'échec ?

Les erreurs qui conduisent à l'échec sont :
- sous estimer l'importance du contenu et de sa qualité : le web s'est profondément professionnalisé 
depuis le début des années 2010. Un contenu non maîtrisé ou de piètre qualité est voué à l'échec.
- considérer un tel projet en dilettante : vous devrez au départ y consacrer du temps, beaucoup sans 
doute, avant de prétendre à une vie plus « automatique » ; qui ne le sera jamais vraiment, il faut le 
reconnaître humblement
- ne pas vous former : les leaders sont celles et ceux qui se forment en permanence ; rester sur ses 
acquis est une erreur fatale
- ne pas comprendre l'importance du marketing et de l'art de la vente : les clients ne viendront 
jamais à vous comme par magie. Vous devrez exceller dans l'art de la vente à distance. Ne pas 
l'accepter vous conduira là aussi à l'échec

Plus vite vous comprendrez que votre projet EST un projet d'entreprise, plus vite vous progresserez.

Posez-vous les bonnes questions

Voici les bonnes questions que vous devez-vous poser :

1) Est-ce que je maîtrise le sujet de mon enseignement ?
2) Ai-je un minimum de légitimité pour proposer mes services ?
3) Est-ce que je possède un minimum d'expérience concluante ?
4) Est-ce que mon sujet me passionne ?
5) Suis-je prêt(e) à investir et perdre de l'argent, du moins au début, pour mon projet ?
6) Ai-je établi un business model avec un prévisionnel réaliste ?
7) Suis-je prêt(e) à faire un emprunt professionnel si besoin ?
8) Suis-je prêt(e) à accepter l'échec pour rebondir et recommencer encore et encore ?

Rassurez-vous : ça n'est pas parce que vous avez répondu non à l'une ou l'autre de ces questions que
votre projet n'est pas viable. Mais le moindre « non » doit attirer votre attention et déclencher votre 

8



vigilance. Particulièrement pour celles et ceux qui lancent un projet sans maîtriser leur sujet. 
Croyez-nous, depuis toutes ces années que nous pratiquons, toutes ces milliers d'heures de veille, 
d'observation, de rencontres, il ressort que 100 % des personnes qui se lancent dans un projet de 
transmission ou d'enseignement sans maîtriser vraiment leur sujet se laissent complètement 
dépasser par l'énorme travail qui consiste à produire du contenu à la fois pertinent et ultra qualitatif.

Comprenez : celles et ceux qui ont un boulevard sont plutôt des experts de leur domaine, capables 
de faire la différence avec des concurrents par une valeur ajoutée qui s'appelle l'expérience.
Prenons notre exemple : l'ensemble de nos sites tournent autour de deux expertises que sont la 
mémoire et l'illusion :

Ce site parle de la mémoire : sujet que je pratique depuis 1995 et enseigne depuis 2000

Ce site parle prestidigitation : art que je pratique depuis 1989
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Ce site parle pédagogie et vente de formation en ligne : 
activité que nous pratiquons depuis le début des années 2000

L'équipe de Zerudi est composée de Sylvain, expert en développement web depuis… presque 
toujours, ainsi qu'en sécurité Internet : il a développé la plateforme qui lui a permis de créer et 
générer de nombreux sites ou applications web. Je suis pour ma part illusionniste de métier, je 
travaille sur les mémoires « prodigieuses » depuis 1995 et je forme des milliers de personnes 
partout dans le monde depuis le début des années 2000.

Notre projet global est cohérent car naturel : nous nous appuyons sur nos points forts et nos 
différentes expériences concrètes.

Clarifiez maintenant votre projet

Et vous ? Quel est votre projet ? Si vous deviez le résumer en quelques mots ?

Mon projet consiste à :
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

Assurez-vous vraiment d'avoir un socle, des fondations suffisamment solides pour faire la 
différence. La passion. L'engagement. L'obsession. Les ressources nécessaires : en temps, en argent,
en énergie.

Parmi vous, certaines personnes choisissent une nouvelle orientation. Une nouvelle passion vient de
naître, elle en remplace une ancienne. Plusieurs raisons expliquent tout ça : quelque chose a 
déclenché chez vous une prise de conscience. Vous avez rencontré quelqu'un ou une situation et un 
déclic s'est produit. Évidemment, nous vous encourageons à suivre votre voie. Cependant, avant de 
vous lancer, faites un point objectif sur vous-même :

10



- Quelle est votre histoire ?
- Qu'est-ce qui vous définit ?
- Comment les gens vous connaissent et reconnaissent-ils ?
- S'il fallait tout reconstruire, où seriez-vous le ou la plus utile ?
- Si vous n'aviez aucune contrainte financière, comment occuperiez-vous vos journées ?
Je vous donne mes réponses ?

Mon histoire est celle d'un gamin qui n'était pas très doué à l'école et qui a découvert une voie de 
sortie par la prestidigitation. Prestidigitation qui m'a amené sur le chemin des mémoires 
prodigieuses, afin d'en faire des démonstrations « magiques ». De là on m'a demandé d'expliquer 
comment je faisais.

Ce qui me définit, c'est mon obsession de la transmission de façon décalée, détournée. J'interviens 
partout dans le monde sur ces sujets que sont la mémoire, l'illusion et j'essaye d'éveiller les gens à 
de nouvelles façons de penser.

Les gens me connaissent et reconnaissent comme magicien et mnémoniste. Il serait compliqué pour 
moi de me lancer comme cuisinier :)

S'il fallait tout reconstruire, je m'occuperais de récolter le savoir et de favoriser sa transmission le 
plus efficacement possible. De façon magique, certainement.

Si je n'avais aucune contrainte financière, je ferais exactement ce que je fais aujourd'hui.

Il ne m'a fallu que quelques instants pour répondre à ces questions. Si vous aussi vous pouvez y 
répondre de façon fluide, alors vous êtes sur le bon chemin.
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Votre cible

Avec qui êtes vous le ou la plus à l'aise ? Quel est votre public préféré ? A qui avez-vous envie de 
vraiment parler ? Une fois que votre projet est clarifié, vous devez identifier votre cible.

La tentation est toujours grande de s'adresser à tout le monde. Mais la vérité, c'est que moins vous 
ciblez, moins vous êtes audible.

Cette partie est très importante. Elle va conditionner votre réussite. Et faciliter votre succès. 
Répondez juste à ces questions :

1. Quel âge a votre cible ? …………………………………………………………… ………
2. Est-ce un homme ? Une femme ? Un enfant ? Un ado ? ……………………………………...
3. Dans quel milieu évolue votre cible ? …………….. …………………………………. ……..

………………………………………………………………………………………………
4. Quelles sont ses frustrations ?………………………………………………………………. 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………

5. Quel problème souhaite résoudre votre cible ?………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………….

6. Son problème est-il réel ?……………………………………………………………………..
7. Qu'est-ce qui préoccupe votre cible ?………………………………………………………...
8. Quelle(s) solution(s) a-t-elle pu tester ?……………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………

9. Qu'est-ce que votre solution peut lui apporter ? ……………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………
Comment cette solution peut-elle changer sa vie ?……………………………………………
…………………………………………………………………………………………………

10. Comment se sent votre cible grâce à votre solution ?………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………

11. Comment se sent-elle sans ?…………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………

12. Quelles sont ses croyances limitantes ?……………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………

13. Est-ce que votre solution lui permet de dépasser ses croyances limitantes ?………………….
…………………………………………………………………………………………………

14. Votre solution est-elle suffisamment puissante pour votre cible ? Au point de la faire adhérer 
tout de suite ?………………………………………………………………………………...

15. Êtes-vous capable d'établir un portrait de votre cible en quelques mots afin de la reconnaître 
dans la rue ? 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
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Et après ?

La question qui revient souvent, c'est : « est-ce que je suis condamné à ne cibler qu'un type de 
personnes » ?

Non, mais vous devez commencer par identifier une première cible : l'enjeu pour vous c'est de 
rapidement démarrer votre activité.

Par exemple, vous pourriez très bien proposer des solutions pour les mathématiques. Vous êtes 
spécialiste du domaine et vous êtes capable d'expliquer les maths à un large public qui va du CP à 
l'université.

Par qui commencer ? Si vous annoncez que vous avez la solution ultime pour être « excellent en 
mathématiques », c'est bien. Mais vous allez devoir argumenter sur ce que ça signifie, comment, 
pourquoi etc.

Si vous annoncez que vous avez « la solution pour aider les élèves de CE1 en difficulté avec les 
tables de multiplication une fois pour toute », votre message est nettement plus ciblé… et plus fort.

Et rien ne vous empêche à terme de créer autant de pages de capture que de cibles potentielles : il 
vous suffira de créer des annonces ou des partenariats avec des liens qui pointent directement sur la 
page qui intéresse vos prospects.

Donc commencez par identifier une cible : testez, voyez si ça fonctionne et si c'est le cas 
recommencez puis étoffez votre offre. C'est tout !

Parlons justement de votre offre... 
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Votre offre

Concrètement, qu'allez-vous offrir contre de l'argent ? Qu'est-ce que vous vendez ? Votre solution 
est-elle unique ? Crédible ? Répond-elle a un vrai besoin ?

La réussite de votre projet ? Elle passe par cette simple équation :

Cible + Problème = Votre solution

Remarquez le = : il ne s'agit pas d'approximation. Votre solution résout exactement le problème de 
votre cible.

Si vous vendez des pâtes à des gens qui n'ont qu'une vague idée de ce qu'ils veulent manger, 
probablement des pâtes, vous ferez des ventes « molles ».

Si vous vendez des spaghettis qui se cuisent en 3 minutes à des gens qui n'ont pas la patience 
d'attendre 10 minutes et qui adorent les spaghettis, vous ferez de belles ventes.

Si vous vendez des spaghettis n°4 qui se cuisent en 3 minutes à des gens qui n'ont pas le temps et 
qui reçoivent du monde à qui ils aimeraient faire un plat qui requiert des spaghettis n°4, vous ferez 
un carton.

Plus votre solution est égale au problème de votre cible, mieux et plus vous vendez.

C'est pourquoi, pour démarrer, la meilleure solution consiste à créer une offre unique. Ce que les 
américains appellent Unique Selling Proposition (USP). Une offre unique pour une cible unique.

Et ça répond à cette question : PAR QUOI COMMENCER ?

La réponse est simple : par ce qui vous paraît le plus simple et le plus évident. J'entends par là : 
qu'est-ce que les gens attendent de votre part ?

L'exemple de Franck, photographe

Je prends l'exemple de mon ami Franck Boisselier, photographe, qui utilise Zerudi. Spontanément, 
qu'est-ce qu'on peut attendre de lui ?

Regardons de plus près ses talents de photographe : qu'est-ce qui le distingue et qui pourrait donner 
envie aux autres photographes ?

- Franck fait de très belles photos
- Ses photos font mouche
- On a envie de les voir chez soi, sur un mur
- Elles déclenchent souvent l'effet Wow
- Il est doué pour la photo de spectacle
- Il est doué pour les portraits
- Il a une collection de photos de murs de maison en démolition vraiment tops
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A-t-on envie de savoir comment Franck utilise son appareil photo ? Peut-être. On préférerait qu'il 
partage avec nous sa vision, son œil, sa touche artistique qui ferait de nous des photographes qui 
déclenchent le « wow ».
Sa cible ? Les photographes amateurs ou pros qui veulent non plus faire des photos mais des œuvres
d'art.

Comprenez-vous la démarche ? L'intérêt de cet exercice qui consiste à bien identifier votre cible et 
votre offre ?

Si vous avez un talent dans n'importe quel discipline, vous avez ce qu'on appelle une valeur ajoutée.
Si vous vous contentez de restituer ce que vous avez appris, sans apporter la moindre valeur, vous 
ne vendrez pas ou pas beaucoup. Soyez UNIQUE. Soyez VOUS. Détectez vos talents et faites-en 
profiter le monde entier.

Rappelez-vous : vous et nous, nous pouvons changer le monde : le rendre plus beau, plus agréable, 
plus performant ! 
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Zerudi : découverte et mode d'emploi
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Les fondamentaux

A quoi sert Zerudi ? Qu'est-ce que vous pouvez faire avec ? Quelle différence avec les concurrents ?

Zerudi, c'est une plateforme qui génère automatiquement votre site web complet. Elle est 
destinée aux personnes qui veulent enseigner et diffuser leur savoir à distance. 

Par exemple : j'enseigne l'art de la mémoire en présentiel. Mon site Zerudi me permet non 
seulement de communiquer, mais aussi de créer des formations et ressources en ligne pour les 
vendre au grand public. Je peux aussi vendre des formations à des entreprises et créer pour eux des 
accès membres : ça permet notamment de proposer un format hybride : du présentiel et du 
distanciel. 

Vous pouvez aussi vendre des supports pédagogiques : moi-même je commercialise un jeu de cartes
pour aider la mémoire.

Pour faire simple : votre site Zerudi peut devenir le point central de toute votre activité et vous 
permettre d'exploiter votre contenu à tous les niveaux :

Ainsi vous pouvez faire comme moi : communiquer sur vos prestations physiques (formations, 
conférences), créer et vendre des produits dérivés (livre, supports pédagogiques), créer et vendre 
des formations ou ressources en ligne (au format vidéo, avec des exercices en ligne, des badges etc) 
et, pourquoi pas, créer un événement comme nous le faisons avec le congrès de la mémoire.

Zerudi vous permet de piloter une activité complète d'édition et de formation.
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Qu'est-ce qu'on y trouve ? Comment ça marche ? Un site web n'est ni plus ni moins qu'une suite de 
pages reliées entre elles et qui peuvent être publiques ou privées. Ainsi, votre site Zerudi vous 
permet avant tout de créer des pages dans des zones publiques ou des zones membres, accessibles 
après achat et/ou inscription. C'est tout.

Tout ce que vous avez pu entendre sur :
- Les tunnels de vente
- Les lancements orchestrés
- Les parcours de formation
- Les squeeze pages ou pages de capture
- Les pages d'atterrissage
- Les pages de vente
- Les upsells…

Il ne s'agit QUE de créer des pages. Puis de les agencer  . C'est ce que vous permet Zerudi.

Au-delà de la création de pages, votre site web Zerudi vous permet de faire de nombreuses choses 
comme :

- tracker les intérêts de vos prospects
- inscrire les prospects via un autorépondeur intégré
- envoyer des emails automatiques ciblés, des newsletters et même des courriers postaux
- intégrer des bons de commande
- payer en ligne
- évaluer via des exercices
- suivre la progression des clients et des apprenants
- créer et animer des webinaires

Mais voici en images tout ce qui pourrait vous intéresser :

Commencez par faire apparaître le menu en cliquant sur la roue dentée ici :
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Voici ce qui apparaît :

Vous obtenez un menu avec 8 zones :

Menu Description
Indicateurs Dans cette zone vous retrouvez votre tableau de bord : ce que vous utilisez de votre espace 

de stockage, le nombre d'emails envoyés au cours du mois, votre solde sur Zerudi 
(encaissements par CB), votre chiffre d'affaire (encaissement via tous les moyens de 
paiements), les règlements à venir, les inscriptions à votre mailing list, les désinscriptions 
etc

Formations Dans cette zone vous faites apparaître les différentes formations que vous avez créées. En 
un clin d'oeil vous savez si elles sont en ligne ou pas. En cliquant dessus, vous pouvez les 
modifier.

Membres Vous retrouvez le listing de vos membres, les groupes de membres que vous avez créé et 
les accès membres des personnes qui ont acheté ou que vous avez créées manuellement.

Ventes Vous retrouvez vos ventes, les différents paiements, les bons de réduction, les rapports des 
ventes pour votre comptabilité, les liens partenaires (affiliation)

Contenus C'est l'espace où vous créez vos pages de communication, mais aussi de marketing, votre 
espace médias (images, vidéos que vous avez importées sur votre site Zerudi, les 
commentaires, les liens traçables (qui permettent de qualifier l'intérêt de vos prospects et 
visiteurs, les lives (webinaires)

Pédagogie C'est ici que vous pouvez retrouver vos modules de formation, vos cours, les activités que 
vous avez créées (QCM, blindtest…), les évaluations, les lectures des apprenants, les 
badges et les niveaux (gamification).

Emailings Dans cette zone vous créez vos emails automatiques qui se déclenchent après inscription 
et/ou achat sur le temps que vous voulez, les newsletters que vous rédigez de façon 
ponctuelle, les courriers postaux, que vous prenez connaissance des retours : emails qui ne 
sont pas arrivés, qui sont en cours de traitement etc.

Options Retrouvez les étapes d'installation de votre site, l'espace webdesign (thème du site), tous 
les paramétrages pour automatiser les ventes, inscription, création de factures etc., mais 
aussi la gestion des modèles (pour gagner du temps) la gestion des menus de votre site et 
du pied de page de votre site, le choix de la page d'accueil, votre nom de domaine etc.

Voyons maintenant d'un peu plus près ces différentes zones...
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La zone INDICATEURS

En un clin d’œil, vous retrouvez ici toutes les informations de l'activité de votre site Zerudi :

Vous pouvez consulter vos ventes au jour le jour, par semaine, par mois, avoir une vision sur les 
règlements à venir si vous avez déclenché des ventes en plusieurs fois, voir les paiements récurrents
si vous avez vendu une solution par abonnement. 

Les frais « paiements par carte » sont ceux de notre prestataire de service MangoPay pour toute 
transaction bancaire. 

Les paiements par accès sont ceux que nous vous facturons une fois pour toute par apprenant. Un 
même apprenant peut acheter plusieurs fois chez vous, on ne vous prélève qu'une fois 0,30 cts.

Les autres informations concernent les inscriptions, les connexions et vous pouvez voir en temps 
réel qui est connecté sur votre site.
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La zone FORMATIONS

Vous retrouvez la liste de toutes vos formations :

Remarque importante : un site Zerudi est hiérarchisé de cette façon :

- le site « mère » : ici c'est https://un-monde-magique.fr
- les « sous-sites » : par exemple si je clique sur « Magic Camp », ça m'amène sur l'adresse : 
https://un-monde-magique.fr/Magic_Camp/

On pourrait appeler les « sous-sites » des « espaces de formation ». Imaginez un immeuble, ici le 
site https://un-monde-magique.fr, et des appartements qui sont à l'intérieur de cet immeuble, comme
par exemple https://un-monde-magique.fr/Magic_Camp/ .

Vous avez le bouton « Nouvelle formation » qui vous permet de créer un nouveau « sous site » :
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Quand c'est bien rempli, ça ressemble à ça :
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C'est dans cette zone que vous définissez le visuel ou logo de votre formation, sa description, les 
tarifs, d'éventuelles dates de promotions etc.
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La zone MEMBRES

Ici vous avez la liste des membres. Quand le petit carré est orange, c'est que le membre n'a pas 
confirmé son inscription. Il ne recevra pas de mails de votre part.

Vous pouvez lister et créer des groupes de membres et intégrer manuellement un nouveau membre.

Lister et créer les groupes de membres :
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Vous avez le nombre de contacts par groupe, le nombre d'acheteurs, la proportion d'acheteurs. C'est 
pratique car avec l'outil email, vous pouvez tout de suite cibler tel ou tel groupe et prédire à peu 
près le potentiel d'achat !!

Créer manuellement un nouveau membre :

Parfois, rarement, vous aurez à créer manuellement un membre : il faudra remplir ces zones. Dans 
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la partie « Etat », si vous indiquez « Actif », le membre recevra vos emails.

Créer un accès membre

Vous avez aussi la possibilité de créer un « Accès membres » :

Cette zone vous est utile quand il s'agit d'octroyer un accès manuel à une formation à quelqu'un que 
vous invitez ou qui vous a réglé autrement que par le site. Par exemple : une entreprise peut vous 
demander de lui créer un accès membre pour ses salariés. Cette entreprise ne vous paiera pas en 
ligne, donc l'accès membre devra être fait manuellement. Sinon, toute transaction en ligne 
déclenche automatiquement un accès membre. Voici ce que ça donne :

26



Vous avez différents onglets qui vous permettent de gérer les différents accès, d'en créer etc. :

Vous choisissez un membre en tapant le début de son nom, de son email pour le faire apparaître, 
vous cliquez dessus pour le valider. Faites la même chose pour l'accès « Choisir un élément ». 
Définissez une date de début et de fin si nécessaire. Si vous ne remplissez pas ces champs, l'accès 
sera par défaut permanent. Définissez si c'est un état actuel, passé ou futur : dans la plupart des cas 
vous serez en état « actuel »

27



La zone VENTES

C'est dans cet espace que vous retrouvez toutes les transactions de votre site Zerudi :

Vous retrouvez le numéro de la facture, le montant de la transaction, le mode de paiement, la date de
la transaction. Vous avez aussi des options :

Quand vous cliquez sur les barres horizontales, différentes actions vous sont proposées : rembourser
en un clic, télécharger la facture, supprimer la vente et ajouter un paiement du solde.
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Quand vous cliquez sur le petit œil, vous faites apparaître d'autres informations utiles :

Et notamment la parti paiements avec toujours des options : dans ces options vous pouvez 
notamment valider manuellement un paiement par chèque ou par virement bancaire.

Remarque : les paiements par CB, Paypal et prélèvement sont tous automatiques. Les paiements 
par chèque et virement bancaire demandent une validation manuelle.

Les bons de réduction :

Votre site Zerudi vous permet non seulement de créer des promotions (voir le chapitre 3 : 
Formations) mais aussi des bons de réduction :

Plusieurs options vous sont proposées. Vous pouvez ainsi définir des dates de début et de fin du bon 
de réduction, si le nombre est limité, à quelle formation est associé ce bon de réduction, s'il est 
conditionné à un montant d'achat, à une date d'inscription etc. Vous pouvez les paramétrer en euros 
ou en %.
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Les partenaires

Ce que vous connaissez peut-être sous l'appellation « affiliation » est désigné sur Zerudi 
« Partenariat ». C'est ici que vous désignez vos partenaires :

Notre solution est à la fois souple et puissante puisque :
• vous pouvez définir une commission générale par formation pour tout le monde
• et/ou définir précisément pour tel partenaire le montant de sa commission. En effet, vous 

pourriez privilégier un ou plusieurs partenaires en fonction de leur notoriété, mailing list etc.
• vous définissez le montant de la commission en euros ou en %
• le partenaire peut paramétrer et définir lui-même ses liens de partenariat
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La zone CONTENUS

Cette zone est évidemment très importante puisqu'elle vous permet de créer toutes vos pages de 
communication et marketing :

Vous y retrouvez le listing de toutes vos pages que vous pouvez aussi afficher par catégories. Vous 
avez accès au nombre de vues, s'il y a des commentaires ou pas. 

Comment créer une page

Quand vous cliquez sur « Nouvelle page », voici ce que vous obtenez :
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Vous pouvez renseigner la catégorie de la page, le nom de la page qui permet de créer le lien, le titre
de votre page qui sera affiché dans le contenu, la date de publication que vous pouvez programmer, 
les mots clés pour favoriser le référencement, son état (« épinglé » signifie que votre page sera 
toujours mise en avant), si vous autorisez les commentaires ou pas.

Le contenu peut être protégé et réservé aux personnes inscrites et connectées et prendre l'allure d'un 
billet de blog.

Une page qui possède une apparence « spéciale » permet d'afficher votre signature dans l'extrait :

Pour créer une page, vous utilisez l'éditeur de contenu :

Cliquez sur « Blocs » pour faire apparaître les différents blocs qui constituent une page : un titre, du
texte, des puces, des images etc. Pour les modèles, voyez la section correspondante dans le chapitre 
9.

Chaque bloc possède des options et vous pouvez agencer et créer votre page comme bon vous 
semble :
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Sur le côté, retrouvez les options de tous les blocs et ajoutez-en de nouveaux en cliquant sur le + .

Vous faites apparaître ainsi de nouveaux blocs les uns à la suite des autres que vous pouvez 
supprimer, dupliquer ou déplacer.

33



Créer les pages marketing et les organiser en scénario

Vous avez peut-être déjà entendu parler d'entonnoir ou de tunnel de vente. Sur Zerudi on préfère 
parler de scénario marketing. Pourquoi ? Parce que comme pour un film, vous devez imaginer les 
pages dont vous avez besoin pour déclencher les ventes et en faire un scénario huilé pour que ça 
fonctionne.

Sur Zerudi, nous ne vous proposons pas de template : on préfère vous enseigner le webmarketing.

Vous avez certainement vu des pages de capture qui se ressemblent avec une image de fond, un 
autorépondeur et une invitation à s'inscrire.

Nous préférons vous expliquer comment construire vos pages marketing afin que vous puissiez 
vous les approprier et ne pas vous imposer un style qui ressemblerait à tout ce qui existe déjà.

Sur Zerudi, nous sommes très sensibles à l'identité propre de chacun. C'est pourquoi il nous paraît 
primordial que vous construisiez votre propre univers. Vous verrez que nous avons créé pour vous 
une fonction « création de modèle » afin de recréer rapidement des pages que vous avez créées et 
qui fonctionnent.

Imaginons que votre scénario consiste à :

• capturer l'email d'un prospect
• pour ensuite l'envoyer sur une page « d'atterrissage » : là où le prospect peut bénéficier de ce

pour quoi il s'est inscrit
• puis une page de vente
• et un bon de commande

Dans ce cas là, votre scénario comporte 4 pages que vous devez créer et ensuite assembler. Voici 
comment ça marche. En cliquant sur le lien Marketing, vous arrivez ici :

Survolez « Général » et faites apparaître vos différentes formations. Sélectionnez celle pour laquelle
vous désirez créer un scénario marketing. Vous arrivez sur cette page :
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C'est dans cet espace que vous créez en premier vos différentes pages marketing. Puis que vous les 
assemblez en scénario.

Quand vous cliquez sur « Ajouter un scénario », vous arrivez dans cet espace :
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Vous donnez un nom à votre scénario, vous le rendez actif et vous l'enregistrez. La zone « Séquence
des pages marketings » apparaît. Il vous suffit d'ajouter les pages marketing les unes après les autres
pour construire votre scénario.

Ici dans notre exemple, la page « Devinez » est la page qui montre un tour de magie, la page 
« Devinez explication » est celle qui révèle l'astuce. Un bouton automatique propose d'aller sur la 
page « PDV Magic-Camp » qui est la page de vente. Le bouton automatique de cette page renvoie 
vers le bon de commande « Commande Magic-camp ».

Remarquez : les scénarios marketing sur Zerudi vous donnent plein de statistiques :
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Le petit œil où il est indiqué 806 signifie que la page a été vue 806 fois. Sur ces 806 vues, 331 
personnes ont cliqué sur le bouton pour passer à l'étape suivante.

La page suivante nous révèle qu'elle a été vue 449 fois : sur les 331 personnes, certaines ont cliqué 
plusieurs fois. Au total 25 personnes ont commandé. Ce qui nous permet de déduire que nous avons 
fait 25 ventes sur 806 vues, soit 3,1 % de conversion. 

Ces statistiques vous permettent d'améliorer votre processus et d'agir sur ce qui vous paraît faible. 
Ainsi, 25 ventes sur 331 personnes qui ont cliqué pour arriver sur le bon de commande, ça nous 
donne 13,24 % de conversion, ce qui est pas mal. Mais probablement qu'en améliorant le bon de 
commande, on obtiendrait plus.

De la même façon, 331 personnes sur 806 ont cliqué sur le bouton de la page de vente vers la page 
de commande. On pourrait améliorer aussi notre page de vente.

Remarque 2 : vous pouvez créer un scénario différent si le prospect est connecté ou non :

Ainsi vous pourriez rajouter une page de capture pour les visiteurs mais pas pour les membres 
connectés. Votre site Zerudi détecterait automatiquement à qui il a affaire et le dirigerait vers le bon 
scénario.
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Les comparatifs marketing 

Vous pourriez être tenté(e) de tester un scénario contre un autre ou plusieurs entre eux. Nous avons 
prévu à cet effet une fonction « Comparatifs » :

Quand vous cliquez dessus, voici ce qui apparaît :
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Indiquez le nom du comparatif, l'objectif et les conditions. Les conditions vous permettent de 
définir ce que vous voulez comparer et sur combien de temps.

Dans mon exemple, je crée un comparatif sur 10 achats : à la fin du comparatif, votre site Zerudi ne 
retient que le scénario le plus optimal, celui qui a fait le plus de ventes.

La gestion de vos médias

Vous pouvez bien évidemment importer différents médias sur votre site Zerudi :
• des images
• des vidéos
• des audios
• des PDF
• bref n'importe quel document

Vous pouvez importer des images de deux partenaires d'images libres de droit. Ou charger des 
médias de votre ordinateur.

Pour vous éviter d'avoir à chercher des images sur Google qui, souvent, ne sont pas libres de droit, 
nous avons intégré les banques d'images de Unsplash et Pixabay :
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Il vous suffit de taper un mot clé (de préférence en anglais) puis de cliquer sur Unsplash ou Pixabay
pour découvrir leurs propositions. Vous captez ainsi légalement des images professionnelles pour 
votre site. Ces images sont automatiquement attribuées à leur auteur.

Créer des liens traçables

Une des grandes forces de votre site Zerudi, c'est ce qu'on appelle l'automation. Nous avons créé 
pour vous une solution complète vous permettant de qualifier rapidement et automatiquement 
l'intérêt de vos visiteurs, prospects et clients.

Le principe consiste à transformer les liens de votre site Zerudi en lien traçable. Par exemple, 
imaginons que vous envoyiez un mail à vos prospects pour leur faire découvrir votre nouveau billet 
de blog. Admettons que ce billet de blog soit sur les poissons rouges. Transformez le lien de la page 
de blog en lien traçable et intégrez-le dans votre email.

Toutes les personnes qui cliqueront sur ce lien seront automatiquement intégrés dans un groupe 
« intéressés par les poissons rouges ». Imaginons maintenant que sur ce même billet de blog vous 
intégriez un lien vers une page de vente sur les poissons rouges. Ce lien serait également un lien 
traçable. Vous pourriez ainsi repérer les prospects les plus chauds : celles et et ceux qui ont cliqué et
sur le lien du mail vers la page de blog et celles et ceux qui ont cliqué vers la page de vente.

C'est aussi une excellente façon de mesurer l'intérêt de votre audience pour tel ou tel sujet.

A terme, cette technologie vous permet de segmenter à l'extrême votre liste d'emails. De créer des 
segments de segments de segments etc. De façon à cibler précisément les besoins et intérêts des 
internautes. Et si vous couplez tout ça avec les fonctions automatiques d'emails de votre site de 
Zerudi, nous vous laissons imaginer toute la puissance de notre solution.
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Voici comment ça marche. Cliquez sur « Liens traçables » :

Vous retrouvez la liste complète de vos différents liens traçables avec toutes les infos qui vous 
intéressent. Cliquez sur « Ajouter un lien traçable » :
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Créez le nom de votre lien : ici je l'ai appelé « LeMagicCamp ». Indiquez quelques notes sur ce lien 
pour vous rappeler à quoi il est destiné. Indiquez un libellé : les libellés vous permettent de 
retrouver rapidement vos liens traçables en fonction de leur nature. Ici, il s'agit d'un lien traçable 
concernant le Magic'Camp. Puis, indiquez le lien exact vers lequel votre lien traçable dirigera 
l'internaute.  Finalement, indiquez dans quel groupe vous souhaitez stocker les personnes qui 
cliquent sur le lien traçable.

Par exemple, ici j'ai indiqué le groupe « Magic Camp Club de Magie ». Le lien traçable a été 
envoyé à tous mes prospects d'un vieux site, club-de-magie.com, afin de repérer tous ceux qui sont 
intéressés par la Magic Camp et qui s'inscrivent pour accéder au premier tour gratuit. Cette façon de
faire me permet d'envoyer un email précis et sur mesure à cette catégorie de prospects afin de les 
inciter à acheter.

Créer et animer un webinaire

Sur Zerudi, nous avons fait le choix d'un outil gratuit et très puissant : OBS studio. Vous devez donc
dans un premier temps vous rendre sur le site de OBS Studio : https://obsproject.com/ . Téléchargez
l'application et formez-vous ici : https://youtu.be/hC7fYRFJmMQ : l'auteur vous propose plusieurs 
tutos sur le sujet.

Prenez vraiment le temps de vous familiariser avec cet outil, il est plutôt simple et, surtout, très 
performant ! Vous avez, avec OBS, un véritable studio d'enregistrement et de production vidéo en 
live à votre disposition ! C'est bien plus puissant que votre simple webcam par exemple. Sur Zerudi,
dans les faits, nous importons le flux créé par OBS sur une page que vous avez créée. Quand vous 
cliquez sur « Live » dans votre menu, vous arrivez ici :

Cliquez ici pour créer un nouveau webinaire. Vous avez ici les éléments pour paramétrer OBS, et ici
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vous pouvez calculer la vitesse optimale d'upload : c'est-à-dire ce que votre connexion vous permet.
Quand vous cliquez sur « Nouveau live », vous arrivez ici :

Il s'agit juste d'un espace où vous créez une page avec des droits. Vous retrouvez donc les différents 
blocs et des options. Créez votre page, définissez si le live est accessible, si vous activez ou non le 
Chat, si vous montrez la liste des participants et si vous enregistrez votre webinaire.

Remarque : si vous enregistrez votre webinaire, celui-ci sera immédiatement disponible après le 
direct. 

Un webinaire vous permet d'interagir avec votre public en direct… ou presque : dans les faits, parce
qu'il faut que les données soient traitées, il y a toujours un décalage qui peut varier de 20 secondes à
40 secondes, rarement plus. Il faut apprendre à gérer ça, notamment quand on pose des questions à 
l'audience. Ne vous attendez pas à avoir des réponses immédiates, mais bien 20 à 40 secondes plus 
tard.

Par ailleurs, toujours dans le cas du webinaire, vous êtes seul à interagir et vous ne pouvez pas 
inviter d'autres personnes à s'exprimer en vidéo. Le public interagit via le système de Chat intégré.
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Quand vous avez créé votre live, et que vous l'avez enregistré, cliquez sur « Lister les lives « . Vous 
arrivez ici :

Vous retrouvez le nom de votre live, son adresse et son statut. Sur OBS, dans les paramètres, vous 
avez juste à renseigner la clé du live. Ici, en l'occurrence : 12901e 
Il vous suffit désormais de lancer votre live depuis OBS et automatiquement sur Zerudi les gens 
verront ça :

Vous serez en direct ici et dans le Chat les gens s'expriment. Vous retrouvez ici la liste des 
participants que vous pouvez ou pas montrer.
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La zone PEDAGOGIE

La plupart des concurrents de Zerudi se contentent de vous proposer une zone « protégée » où vous 
pouvez héberger du contenu privé. En l'espèce, il s'agit d'un espace réservé à l'internaute qui achète. 
Sur Zerudi, nous prenons très au sérieux la notion d'enseignement. Nous souhaitons offrir à votre 
client la meilleure expérience possible. Et l'engager dans sa démarche d'apprentissage : c'est 
pourquoi nous mettons un point d'honneur à développer cet espace, notamment en favorisant de 
plus en plus ce qu'on appelle la gamification.

Quand vous cliquez sur « Pédagogie », vous arrivez sur cette page :

Survolez « Général » pour faire apparaître vos différents espaces de formation. Choisissez un de ces
espaces et voici ce qui apparaît :

A gauche : vous avez vos différents modules et le nombres de cours qui composent ce module et à 
droite vous avez les dernières lectures des apprenants.

Remarque : la capture d'écran ci-dessus vous montre un projet déjà en place. Il se peut que vous 
n'ayez à ce stade aucun contenu, ni aucune lecture.
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Comment créer un contenu pédagogique ?

Les contenus pédagogiques sur Zerudi sont hiérarchisés de cette façon :
• un espace formation abrite un ou plusieurs modules
• un module abrite un ou plusieurs cours

Commencez par créer vos différents modules :

Cliquez dans la zone « Ajouter ce module » pour donner un titre à votre premier module.

Validez le titre de ce module en cliquant dessus puis « Ajouter ce module ». Vous pourrez déplacer à
votre guise ces différents modules avec votre souris si vous souhaitez réagencer l'ordre. Il n'est donc
pas utile de définir précisément à ce stade la hiérarchie exacte de votre enseignement : à tout 
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moment vous pouvez tout réorganiser avec votre souris.

Une fois vos modules créés, vous pouvez créer des cours à l'intérieur de ces modules. Le 
fonctionnement est similaire à celui des modules :

Cliquez sur la flèche du bas pour faire apparaître la zone correspondante puis sur le +. Voici ce qui 
apparaît :

Comme pour la création d'un module, il vous suffit de remplir le champ « Choisir ou créer un 
cours », de cliquer dessus puis de cliquer sur « Ajouter ce cours ».
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Vous créez de cette façon autant de cours qui constituent votre module et vous obtenez ça :

Dans l'exemple ci-dessus, vous avez donc un module intitulé « Leçon 1 : la magie des cartes ». Ce 
module est constitué de 9 cours.

Pour le moment, vous n'avez fait que créer le squelette de votre formation en donnant le titre des 
modules et des cours qui constituent vos différents modules.

Rappelez-vous que vous pouvez créer autant de modules par espace de formation et autant de cours
dans chaque module.

Voyons maintenant comment paramétrer les modules et les cours.

Cliquez sur l'un des titres d'un de vos modules et vous tombez sur cette page :
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Par défaut, vous retrouvez le titre et le nom du module qui sont les mêmes : vous pouvez les 
renommer ici si besoin.

Le libellé : remplissez ce champ si vous voulez ranger vos modules dans une catégorie. Sinon, 
laissez le champ vide.

Remarque : les libellés sont un moyen simple et commode de créer des dossiers virtuels. Vous 
verrez souvent ce champ. Nous vous conseillons de le remplir le plus souvent possible.

Vous pouvez importer un visuel et y ajouter une description. Ces champs permettent à votre 
apprenant de naviguer plus facilement.

Les modules possèdent des options :
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Vous pouvez afficher ou pas le sommaire et numéroter automatiquement les cours. Vous pouvez 
également programmer la publication si vous envisagez une formation avec suivi et délivrance 
progressive du contenu.

Vous pouvez vendre un module à part de l'intégralité de la formation : ce qui vous permet de créer 
ce qu'on appelle des formations sur étagère : ainsi, une formation complète peut être divisée en 
modules. Chaque module peut être vendu à part et/ou avec l'intégralité de la formation.

Ce qui signifie que vous pouvez définir un prix différent pour un module ou un autre ; différent 
également de la formation complète. Dans ce cas présent, vous pourriez indiquer un « Texte après 
paiement » dans cette zone.

Imaginons que votre client achète un module et que, par curiosité, il voit un autre module auquel il 
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n'a pas accès. S'il clique dessus, vous pouvez le diriger automatiquement vers un scénario de vente 
que vous pouvez renseigner ici. D'autres options vous sont disponibles :

Vous pouvez ainsi rendre un module gratuit si vous voulez l'offrir, le vendre à part, l'isoler 
complètement du reste de la formation (il ne sera pas inclus avec le reste de la formation : pratique 
si vous avez un client précis qui souhaite un module précis), créer un accès sous forme 
d'abonnement, délivrer le module dans le temps, ou manuellement ou par les évaluations. C'est par 
la pratique que vous comprendrez toutes les possibilités que vous offre votre site Zerudi, et elles 
sont nombreuses !

Remarque : vous pouvez en un clic retirer le module de la formation ou le supprimer. 

ATTENTION : quand vous supprimez votre module, il n'est plus récupérable : nous vous 
conseillons d'y avoir recours après mûre réflexion ! 

Voyons maintenant comment paramétrer le tarif d'un module :
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Il vous suffit de cliquer sur « Oui on peut l'acheter seul » pour voir apparaître « Prix disponibles ».

Si vous cliquez sur « Ajouter un prix », vous retrouvez le même outil utilisé pour définir le prix de 
votre formation.

Remarque : quand vous insérez un bon de commande à partir de l'éditeur de contenu, vous 
retrouvez instantanément les différents modules ou formations qui possèdent un tarif. En un clic 
vous insérez le bon de commande paramétré comme il faut !

Vous pouvez aussi définir un déverrouillage par le temps et programmer un email automatique : 
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Définissez le nombre de jours après achat de la formation vous autorisez l'accès à tel module et 
remplissez les champs « Objet » et « Contenu ».

Par défaut, nous avons intégré les variables {module_name} dans le titre et {module_link} dans le 
contenu.

Comment créer le contenu d'un cours

Vous avez créé les titres de vos cours : voyons maintenant comment les remplir. Cliquez sur l'un des
titres d'un de vos cours et vous obtenez ceci :
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Le fonctionnement est très simple et s'apparente à créer une page classique. Renseignez les 
différents champs en prenant garde à ne pas mettre dans l'introduction le contenu de votre 
cours, mais bien une courte phrase introductive (ou vidéo, image etc.). 
Enregistrez votre contenu avant de remplir les options. Les options vous permettent notamment de 
créer un espace échange sous chaque cours : cela permet à vos apprenants de s'exprimer.
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Vous pouvez insérer dans chaque cours une ou plusieurs activités. Il en existe plusieurs sur votre 
site Zerudi : QCM, Blindtest, Chercher l'intrus etc. Nous travaillons pour en rajouter, donc restez 
attentif aux évolutions de la plateforme !

Comment créer des exercices en ligne (des activités)

Cliquez sur « Activités » dans le menu général :

Cliquez sur l'une des activités proposées et créez votre exercice. Enregistrez-le.

Le principe est celui-ci : vous pouvez créer autant d'activités que vous voulez en amont de la 
création de vos cours. Quand vous créez vos cours, il vous suffit d'insérer un deux clics l'activité 
que vous avez créée au préalable :
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Quand vous cliquez sur « Activité », vous insérez dans votre page un bloc activité :

En cliquant sur les options, il vous est proposé de choisir ou ajouter une activité.

Remarque : vous pourriez très bien créer l'activité à ce moment là. Nous vous recommandons 
cependant de le faire en amont, c'est beaucoup plus simple et ergonomique !

Dans les options, vous pouvez définir un score minimum pour valider l'évaluation et conditionner 
l'accès au module suivant ! Vous pouvez restreindre ou non le nombre d'essais et donner un temps 
limité pour le réaliser.

Paramétrer la gamification

Comme nous vous le laissions entendre un peu plus tôt, Zerudi n'est pas seulement une plateforme 
pour héberger et vendre des contenus, mais bien une solution complète pour vendre de la 
pédagogie. C'est pourquoi vous pouvez créer une dynamique ludique sur votre site Zerudi, avec des 
badges, des niveaux etc. Cliquez sur « Badges » :
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Cliquez sur « Ajouter un badge » et laissez-vous guider :

Remplissez tous les champs puis cliquez sur « Définir les paramètres d'attributions ».

Vous pourrez ainsi définir qui peut prétendre à tel ou tel badge et selon quelles modalités.

Vous pouvez également créer des niveaux :
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La zone EMAILS

La plupart des concurrents de Zerudi vous invitent à utiliser un service externe d'emailing. Ce qu'on 
appelle communément « autorépondeur » est parfaitement intégré sur Zerudi et notre solution existe
depuis 2005.

L'intérêt réside dans la gestion d'une base de données unique pour votre site et dans leur protection :
ainsi, ces données ne transitent pas d'un service à un autre : tout se fait en interne !

Rappel : les emails sont automatiquement collectés lorsque vous insérez le bloc «inscription » sur 
n'importe quelle page de votre site.

Cliquez sur « Emailings » dans votre menu général et voici la page sur laquelle vous arrivez :

Vous obtenez un tableau de bord des emails envoyés.

Attention : un quota d'emails vous est attribué selon l'offre à laquelle vous avez souscrit. L'offre 
« Bâtisseur » vous permet d'envoyer 20 000 mails par mois, mais ça n'est pas restrictif. Sachez juste
qu'un supplément vous sera facturé si vous dépassez votre quota.

Pourquoi ?
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Il ne vous a pas échappé que tous, nous croulons sous des tonnes d'emails. Par cette pratique nous 
vous encourageons à qualifier l'intérêt de vos prospects et donc à segmenter stratégiquement vos 
envois. Il est inutile d'envoyer 5000 mails si votre offre ne concerne que 200 personnes !

Rappelez-vous que la règle d'or est le CIBLAGE. Ciblez, ciblez, ciblez et posez-vous toujours cette 
question : « est-ce que cette information concerne toute ma base d'emailing ? ».

C'est pour cette raison que nous avons créé les liens traçables : pour vous permettre de segmenter 
automatiquement vos prospects, par intérêt. Travaillez intelligemment et montrez à vos prospects 
que vous vous intéressez vraiment à leurs problèmes.

Continuons notre découverte ; quand vous cliquez sur « Newsletters », voici ce que vous voyez :

Par défaut, nous affichons les newsletters envoyées depuis le portail. Si vous sélectionnez une 
formation, ça sera le listing des newsletters de cet espace qui seront affichés. En un clin d'oeil, vous 
connaissez l'impact de votre envoi, notamment par l'engagement.

Remarque : peut-être avez-vous déjà entendu parler de « délivrabilité » ? Il s'agit d'un concept 
purement marketing pour dire qu'un email est arrivé à destination. Cette notion n'est pas fiable 
car dans tous les cas les différents clients mails (SFR, Gmail, Orange etc) gardent secret ce qui 
fait ou pas un bon mail ; ce qui fait qu'un email est traité comme spam ou pas. Il existe une 
nomenclature régissant les bonnes règles et les serveurs Zerudi sont rigoureusement paramétrés 
comme il faut.

Nous préférons mesurer l'engagement : c'est-à-dire sur X mails envoyés, combien suscitent le clic 
vers votre site ? Cette mesure nous paraît plus pertinente et bien plus fiable qu'une notion floue et 
pas si pertinente qu'est la « délivrabilité ». Un bon mail est un mail reçu, lu et engageant. Un mail
est reçu s'il respecte des règles de bon sens et si le serveur qui envoit cet email est paramétré selon
les règles en vigueur.

Comment créer une newsletter ?

Grâce à notre solution, il est très facile d'envoyer une newsletter aux bonnes personnes. Si vous 
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avez déjà eu affaire à des services d'autoréponses, comme Aweber, Mailchimp et autres, vous devez 
connaître le système de création de règles. Un système très contraignant que vous n'aurez jamais à 
subir sur votre site Zerudi.
Commencez par créer votre newsletter en cliquant « Créer un nouveau mailing » :

Remplissez les champ et choisissez s'il s'agit :
• d'une newsletter, ponctuelle, que vous décidez d'envoyer pour une info quelconque (nouveau

billet de blog, promotion etc)
• d'un mailing postal : oui, vous pouvez générer un mailing postal à l'ancienne avec gestion 

des étiquettes ! Pratique si vous vendez des supports pédagogiques, des livres, qui 
nécessitent un envoi postal !

• Ou d'un suivi : un suivi est une série de newsletters programmées : par exemple, après 
l'inscription sur votre site, vous pourriez programmer des newsletters sur plusieurs jours, 
plusieurs mois, années…

Puis rédigez votre newsletter : 
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Choisissez le format : texte ou HTML ? Au format texte, vos prospects auront une impression de 
proximité. Le format HTML est considéré comme « promotionnel », à défaut de « professionnel ».
Remarque : un email HTML a plus de chance d'être considéré comme du spam.

Si vous choisissez le format HTML, les blocs d'édition font leur apparition :

Plusieurs variables sont à votre disposition :

Il vous suffit de taper l'accolade { dans le contenu pour les voir apparaître.

Si vous rédigez un email au format texte, prenez l'habitude de couper votre texte comme pour un 
article de presse. L'enjeu est de favoriser la lecture et d'éviter la fatigue oculaire.

Ne vous êtes-vous jamais demandé pourquoi les journaux proposaient leurs articles en colonne ? 
Pour favoriser et maintenir l'attention. Et préserver la fatigue oculaire provoquée par un balayage 
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des yeux de gauche à droite. Il est moins fatiguant de lire de haut en bas !

Par exemple :

Apprenez à couper vos phrases tous les 7 ou 8 mots. L'enjeu d'un email est d'amener votre prospect 
à cliquer vers une page : de blog, de vente, qu'importe, vous écrivez pour le pousser à l'action. 
Pourquoi ? Il y a plusieurs raisons :

• soit vous avez une offre et le lien pointe vers une page de vente
• soit vous avez un billet sur un sujet précis et vous aimeriez connaître son intérêt
• ou toute autre chose

Dans tous les cas, vous devez récolter des informations et notamment mesurer l'intérêt. Pour réussir 
à collecter ces informations, vous disposer de cet outil redoutable qu'est le lien traçable :

A chaque lien que vous insérez dans une newsletter, votre site Zerudi le reconnaît comme étant 
potentiellement traçable : il vous propose donc de le transformer. Il vous suffit de cliquer sur 
« Créer un lien court », et voici ce qu'il se passe :
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Une fenêtre en surbrillance apparaît et vous propose de créer à la volée votre lien traçable : 
remplissez tous les champs, attribuez systématiquement un groupe à votre lien traçable et faites 
« Enregistrer ». 

Programmer et paramétrer l'envoi de la newsletter :

Une fois l'email écrit, il vous suffit de l'envoyer : soit immédiatement, soit en le programmant :

Dans le cadre d'une newsletter simple, vous pouvez l'enregistrer et l'envoyer tout de suite ou à une 
date programmée.
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Si vous rédigez en mode « Suivi », vous avez un champ « Suivi » :

Dans ce cas vous pouvez programmer des tas d'emails en fonction d'une date d'inscription, d'achat 
etc.

Comment segmenter l'envoi d'une newsletter ?

L'enjeu est donc d'envoyer le bon email aux bonnes personnes. Une fois rédigé, enregistrez votre 
mail. Une nouvelle zone apparaît :

Par défaut, si vous ne filtrez pas, le mail est envoyé à tout le monde. Mais vous pouvez et devez 
cibler vos destinataires. Plus vous utilisez les liens traçables (associés à des groupes), plus il vous 
est facile de filtrer vos destinataires.

Pour vous faciliter la vie, nous avons prévu pour des exemples de filtrage. Cliquez ici.

Voici ce qui apparaît :
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Nous avons définit pour vous les requêtes les plus utiles. Par exemple, imaginons que vous 
souhaitiez relancer des personnes qui font partie d'un groupe d'intérêt mais qui n'ont toujours pas 
acheté votre formation. Cliquez sur cette ligne et vous obtenez ceci :

L'application vous propose de définir le groupe en question et vous demande d'exclure les 
personnes qui ont déjà accès à la formation ou le module.

Cliquez dans les zones blanches pour faire apparaître les possibilités.

Vous obtenez ceci :
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Des suggestions vous sont faites : il vous suffit de sélectionner celle qui correspond.

Vous pouvez évidemment ne pas vous contenter des requêtes et cibler vous-même manuellement 
vos destinataires :

Dans ce cas, il vous suffit de jouer avec les différents champs.

Remarque : si vous avez des difficultés à comprendre les règles de filtrage, cliquez sur la petite 
aide qui vous est proposée et vous ferez apparaître un graphique vous expliquant tout :
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La zone OPTIONS : automatisez votre site

Bien qu'elle n'apparaisse qu'à ce moment de ce document, la zone options est très importante, 
notamment pour l'automatisation de votre site.

En effet, dans cette zone vous retrouvez des paramétrages de base que vous aurez à renseigner une 
fois pour toute. Cela vous prendra environ 30 minutes mais après vous serez tranquille. 

Cliquez sur « Options » dans le menu général et vous arrivez ici :

Cette partie est importante, notamment les Options, les Emails (texte et options), les Ventes, les 
Factures. Les Services externes, la pédagogie et les réseaux sociaux sont secondaires. Remplissez 
donc un maximum des champs.

Vous pouvez aussi paramétrer vos emails et en définir plusieurs vers votre site et même créer vous-
mêmes vos propres paramètres.

Remarque : chaque espace de formation peut prétendre à des paramètres spécifiques. Ainsi, vous 
pourriez avoir un email automatique différent après inscription si les gens s'inscrivent sur une 
page de capture créée dans une formation. Par défaut, les paramétrages établit sur le site mère 
prend le pas sur tout le reste.

Passons en revue chacun des paramètres de base :

67



Le paramètre « Options :

Quand vous cliquez dessus, voici ce que vous obtenez :
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• Les notifications : c'est que vous retrouvez dans l'entête de votre site (visible uniquement 
par vous) :

Définissez ce que vous voulez voir apparaître (une façon pour vous de faciliter la veille de l'activité 
de votre site).

• Votre icône/flavicon : c'est l'image que vous faites apparaître dans l'onglet de votre 
navigateur :

• Votre logo : c'est… votre logo :)
• Votre slogan : c'est...votre slogan !
• Tri des commentaires : du plus anciens au plus récent ou inversement
• Limiter les téléchargements : on ne peut pas vraiment empêcher le téléchargement de vos 

vidéos et audios, mais on peut rendre l'action plus difficile : choisissez « Oui » si vous 
voulez que ça soit le cas.

• Supprimer les fichiers sources des vidéos et audios : par défaut, nous conservons vos 
fichiers sources et ça prend forcément de l'espace. Si vous pensez que vos sauvegardes sur 
votre disque dur suffisent, choisissez de les supprimer de votre site au bout de X temps.

• Pseudo généré : dans le classement ou dans les commentaires, voici comment sont affichés 
les noms des apprenants s'ils ne renseignent pas de pseudo

• Scripts externes à insérer sur toutes les pages : parfois on vous demande d'insérer un 
script dans le « Header » de votre site : c'est ici que vous intégrerez le bout de code.

• Politique de confidentialité : c'est pour être en règle avec le RGPD. A priori, si vous 
remplissez bien tous les paramètres de votre site, cette page n'a pas à être modifiée.

• Conditions Générales de Vente : page obligatoire sur tout site de vente en ligne ! A rédiger 
ou adapter !
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Les emails (texte)

Quand vous cliquez dessus, vous obtenez ceci :

Par défaut, la plupart de ces mails sont renseignés. Mais vous pourriez avoir envie de les 
personnaliser un peu plus.

ATTENTION : remplir ces différents champs est très important car ils conditionnent 
l'automatisation de votre site. En effet, lorsque les gens s'inscrivent, ils reçoivent des mails 
automatiques pour valider : ce sont ce qu'on appelle des mails de « service ». C'est dans cette 
zone que vous les rédigez une fois pour toute.

Les emails (option) :

Quand vous cliquez dessus, vous arrivez ici :
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Même remarque que précédemment : remplissez une fois pour toute ces champs et vous n'aurez 
plus à le refaire (sauf si vous déménagez ou changez de nom!).

Les ventes :

Cliquez dessus et vous arrivez ici :

Renseignez également tous ces champs : ils vous permettent d'autoriser les achats via Paypal, 
chèque et virement. Vous pouvez aussi définir une page « Après paiement » que vous aurez créée en
amont.

Les factures

Cliquez sur cette image et faites apparaître ceci :
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Remplissez ces champs pour automatiser les factures pour vos clients. Ils retrouvent leurs 
différentes factures dans leur espace membre.

Les services externes

Cliquez sur l'image :

Vous aurez besoin sans doute de faire appel à la publicité Facebook, à Google Analytics ou Google 
Site Verification : c'est ici que vous renseignez les différents scripts.
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La pédagogie

Cliquez sur l'image :

La gamification de votre site commence ici : renseignez ici les premiers éléments qui permettront 
ensuite de délivrer des badges etc.

Les réseaux sociaux

Cliquez sur l'image :

Renseignez ici vos différents réseaux sociaux que vous pourrez faire apparaître par exemple dans 
votre pied de page !
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Remarque : Ces paramètres, au risque de nous répéter, sont le socle de votre site Zerudi. Ne les 
négligez surtout pas ! Clairement, ça n'est pas amusant à remplir, mais ça vous prendra tout au 
plus une petite heure, voire moins. Et une fois que c'est fait, ça n'est plus à refaire !

Revenir à l'installation de votre site

Pour profiter de votre offre d'essai, vous avez dû passer par une série d'étapes que vous retrouverez 
en cliquant sur « Installation » :

Vous pourriez ainsi refaire le parcours, changer des titres etc.
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Modifier le thème du site

Sur Zerudi, nous ne proposons pas de template visuel. La raison est très simple : nous vous 
encourageons à posséder votre propre identité. Vous pouvez vous-même designer votre site ou le 
faire faire par un graphiste. Dans tous les cas, pensez à votre marque : vous n'avez pas envie d'avoir 
le même template que d'autres professionnels. N'hésitez surtout pas à faire appel à des 
professionnels. Si vous n'en connaissez pas, nous pouvons vous présenter nos partenaires. 
Si vous vous sentez l'âme d'un graphiste, alors l'outil thème est à votre disposition. Cliquez sur 
« Thème du site » et voici ce que vous voyez :

Tout ce que vous avez à faire, c'est dérouler vous occuper de toutes les options ici. Une vidéo vous 
est proposée ici : https://zerudi.com/p-webdesign 

75

https://zerudi.com/p-webdesign


Créer des permissions

Vous pourriez avoir envie de déléguer tout ou partie de votre site Zerudi. Et vous auriez raison ! 
Voici comment faire. Cliquez sur « Permissions », vous arrivez ici :

Il vous suffit de cliquer sur « Nouvelles permissions » et de suivre la démarche.

Générer des rapports et des alertes

Vous avez envie d'avoir un suivi de l'activité de votre site au jour le jour ? A la semaine ? Au mois ? 
Sur un seul document ? Alors les rapports et les alertes sont faits pour vous !

Cliquez sur « Rapports et Alertes » :
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Vous pouvez ajouter un rapport et/ou une alerte.

Cliquez sur « Ajouter un rapport » :

Donnez-lui un nom et définissez ce que vous voulez voir apparaître. Puis choisissez une fréquence 
d'envoi. Enregistrez.
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Pour les alertes, cliquez sur « Ajouter une alerte » :

Donnez-lui un nom et un délai d'envoi et le tour est joué !

Comment créer des modèles

L'enjeu pour vous ? Gagner du temps le plus possible. Si maîtriser la technologie Zerudi peut 
prendre un peu de temps, c'est pour mieux en gagner par la suite. C'est une des raisons pour 
lesquelles vous pouvez créer des modèles :

• de billet de blog
• de pages de vente
• de pages de cours
• de pages de capture
• bref de toute page utile !

L'idée, c'est d'insérer en un clic un template d'une page type que vous avez créée et qui vous donne 
satisfaction. Commencez par cliquer sur « Modèles » :

Vous pouvez créer un nouveau modèle, utilisé un modèle public que nous partageons avec vous ou 
retrouver un modèle archivé.

Créer un modèle revient à créer une page que vous pourrez retrouver en un clic à partir de l'éditeur 
de contenu.

Créez n'importe quelle page et  remarquez les « Blocs (27) » les « Modèles (11) » ci-dessous :
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Quand vous cliquez sur « Modèles », la liste de tous les modèles à votre disposition apparaissent. 
Cliquez dessus une fois et il est directement importé dans votre page.

Nous créons systématiquement des modèles de billet de blog, page de capture, page de cours pour 
l'ensemble de nos sites. Comme ça, on gagne un maximum de temps.

Gérer les dispositions

Il s'agit d'une option qui pourrait vous plaire si vous aimez avoir des barres de menu ou autres 
latérales par exemple.

Cliquez sur « Dispositions » :
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Cliquez ensuite sur « Nouvelle disposition », donnez lui un nom, une couleur de fond, une structure 
et créez votre contenu :

Par exemple, j'aimerais afficher une colonne à droite de mes billets de blog. Une colonne sur fond 
rouge qui me permet de faire la promotion du Magic'Camp, avec une image et une accroche.

Voici ce que ça pourrait donner :
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Pour l'afficher dans mes billets de blog, il me suffit de retourner sur « Contenus » et modifier la 
catégorie « Blog » :
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Cliquez sur la catégorie qui vous intéresse et qui regroupe les pages en question. Par exemple, 
« Blog » : vous arrivez ici :

Vos pages de blog s'affichent et un petit crayon en face de « Blog » a fait son apparition. Cliquez 
dessus et vous arrivez ici :
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Comme nous avons créé la disposition « Colonne billet blog », elle apparaît ici. Sélectionnez cette 
disposition et enregistrez. Si vous retournez sur vos billets de blog, vous la voyez apparaître :
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Remarque : vous pouvez insérer cette même colonne dans vos pages en cliquant sur 
« Dispositions » quand vous créez ou modifiez une page :

Dès lors que vous créez une « Disposition », celle-ci apparaît dans l'édition de vos pages, catégories
etc.

Comment créer le menu de votre site

Vous allez vite vous rendre compte que votre vrai boulot sur votre site Zerudi consiste à créer des 
pages. Après ça n'est que de l'agencement.

Vous agencez vos pages :
• en scénario marketing si ce sont des pages de vente
• en parcours de formation si ce sont des pages pédagogiques
• dans une catégorie blog pour les retrouver au même endroit

Si vous avez compris ça, vous avez tout compris, ou presque, à l'application.

Par exemple, sur le site https://un-monde-magique.fr, le menu est composé de 4 liens :

Les liens vers la page « Commencez ici », vers la catégorie « Blog » où on retrouve toutes les pages
de blog, la page « A propos » et le lien vers le « Magic'Camp ».

Pour définir votre menu, c'est très simple : cliquez sur « Définir les menus ». Vous tombez sur une 
page où vous pouvez agencer vos menus de ce qu'on appelle l'entête et ceux du pied de page :
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Vous pouvez créer des menus réutilisables à volonté, mais commençons par créer votre menu 
principal.

Indiquez juste dans le champ « Nom du lien à chercher ou url complète » le début de votre page 
web que vous aimeriez partager dans votre menu. Si vous tapez les premières lettres, le logiciel 
devrait vous faire une série de propositions. Sinon indiquez l'url exacte de votre page web. Puis 
cliquez sur « Ajouter ». C'est tout !

Continuez avec les différentes pages que vous aimeriez montrer dans votre menu et réagencez 
l'ordre du menu avec votre souris, juste en attrapant les pages avec l'icône 

Vous pouvez renommer les liens : il vous suffit de surligner le nom de la page et de le modifier en 
temps réel :
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Vous pouvez définir également votre menu de pied de page :

La procédure est la même : remplissez le champ ici et créez votre menu !

Vous avez aussi à votre disposition des pages spéciales :

Elles sont prédéfinies pour vous faire gagner du temps : ainsi on devrait retrouver sur votre site, 
dans le pied de page, au moins les CGV, la politique de confidentialité et votre page de contact. 
Indiquez juste dans le champ « Nom du lien ou url complète » les premières lettres de Politique et le
logiciel vous trouvera cette page. Faites « Ajouter » et le tour est joué !

Comment définir votre page d'accueil

Votre site doit donner envie aux personnes qui le visitent d'aller plus loin. S'ils tombent sur la page 
principale, la page d'accueil, celle-ci doit être attractive. Vous devez donc construire cette page (des 
modèles vous sont proposés en partie 3) et la définir comme page d'accueil.

Une fois la page créée, il vous suffit de cliquer sur « Définir la page d'accueil ». Vous arrivez ici :
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Renseignez juste dans le champ « Nom du lien ou url complète » le nom de votre page et faites 
« Ajouter » : c'est tout ! Vous aurez en dessous une capture de votre page pour être sûr que c'est la 
bonne.
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A vous de jouer
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Créez maintenant vos 12 premières pages

Vous n'allez évidemment pas maîtriser la plateforme Zerudi du jour au lendemain. La procédure 
décrite dans le chapitre 2 est avant tout un repère rapide pour vous permettre de créer les pages dont
vous avez besoin, mais aussi de les agencer.

Dans un premier temps vous allez créer des pages relativement simples qui doivent permettre de 
convertir des visiteurs en prospects et des prospects en acheteur. Votre boussole sera toujours votre 
chiffre d'affaire.

AVANT DE COMMENCER : pour que les personnes s'inscrivent sur votre site, vous allez devoir 
leur proposer quelque chose en échange. Une ressource GRATUITE. Le mieux, c'est de créer pour 
eux un contenu TRES attractif. Ce qu'on appelle « à forte valeur ajoutée ». Cela peut être :

• une vidéo (courte mais impactante)
• une checklist (« les 10 points clés pour éduquer son chien » par exemple)
• un PDF (là aussi, court, efficace, percutant)
• des fiches pratiques
• etc.

Cette ressource doit vraiment être UTILE. Il faut que par la suite, vos prospects soient convaincus. 
Pour ensuite acheter chez vous. Vous comprenez ? Soyez PRO, GENEREUX, et PERCUTANT.

Étape 1 : votre page d'accueil

La page d'accueil est le premier contact avec vos visiteurs. Retenez cette règle simple : les visiteurs
ne doivent avoir qu'une action visible à faire quand ils arrivent sur n'importe quelle page :

• sur la page d'accueil : un bouton qui les pousse à en savoir plus
• sur la page de capture : un formulaire pour s'inscrire
• sur une page de vente : un bouton d'achat

Retenez cette règle : une page = une action unique visible

Passons en revue de bonnes page d'accueil : vous verrez, elles ne proposent qu'une action visible !
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Remarquez comment est construite cette page :

• Une accroche : « Comment devenir magicien ? »
• Une vidéo à gauche rapide : ça pourrait être un visuel
• Un bouton d'action à droite bien visible
• Quelques éléments explicatifs dessous
• Et à nouveau le gros bouton rouge en-dessous
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Cette page est plus courte que la précédente :

• Une accroche : « A toutes celles et ceux etc. »
• Un bouton d'action rouge : ces deux éléments sont créés dans un groupe de bloc avec une 

image en fond pour le design
• La présentation de l'auteur
• Quelques éléments de preuves sociales : les passages TV
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Une page plus longue mais… :
• avec un seul bouton d'action
• une vidéo courte de présentation
• des témoignages
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Vous pourriez aussi avoir des pages de capture en page d'accueil :

Ici vous avez :

• une accroche
• une vidéo à gauche
• un formulaire d'inscription à droite

Par expérience, je peux vous dire que cette façon de faire est moins pertinente qu'une page d'accueil
simple avec un bouton d'action qui amènerait dans un second temps sur une page de capture.

Dans tous les cas, il convient de tester et d'ajuster s'il le faut.

Rappelez-vous qu'une personne qui arrive sur votre site doit savoir en 2 secondes ce qu'elle doit 
faire. Il faut que ça soit visible, claire et précis.

A VOUS DE JOUER : Ne réinventez pas la roue ! Commencez par copier ce qui fonctionne. 
Essayez de reproduire les pages du site Magie ou celle du site de Vincent. Aidez-vous du mode 
d'emploi et des consignes ci-dessous.
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Comment créer une page comme celle de Katell, Vincent ou d'autres Zerudiens ?

Cette page est constituée du « Groupe de blocs » :
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Ce groupe de bloc contient une image en fond et ces différents paramètres :

On a donné une hauteur de 25 %, activé les marges internes et affiché sur toute la largeur

Puis on inséré à l'intérieur du texte que nous avons surligné en jaune, une accroche et un bouton 
avec fond rouge.

Sous ce groupe de bloc, la photo de Katell, sa présentation rapide et deux témoignages.

EN VIDEO :

Retrouvez une courte vidéo de démonstration ici :

https://zerudi.com/p-Guide_Pratique 
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Étape 2 : votre page de capture

Le gros bouton rouge (ou la couleur que vous souhaitez, tant que c'est visible) pointe vers une page 
dite de « capture ». On va commencer par créer la page et revenir sur la page d'accueil pour 
indiquer le lien.

Voici différentes pages de capture :

La procédure sera toujours la même :

• une accroche
• un visuel sur la gauche
• un formulaire d'inscription à droite
• Et, pourquoi pas, une info en dessous : ici le sommaire des 10 fiches pratiques
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Voici une autre page de capture :

On retrouve :
• un « chapeau » pour introduire l'accroche
• une accroche
• un visuel à gauche
• un formulaire à droite
• et un petit descriptif en dessous

Une fois inscrit, le prospect reçoit un email de confirmation (que vous avez défini dans vos 
paramètres d'emails, voir la section « emails texte ») qui le redirige vers la page d'atterrissage.

EN VIDEO :

Retrouvez une courte vidéo de démonstration ici :

https://zerudi.com/p-Guide_Pratique 
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Étape 3 : votre page d'atterrissage

La page d'atterrissage, c'est là où arrivent les personnes qui viennent de s'inscrire (les prospects) sur 
votre site à partir d'une page de capture (vous pouvez évidemment créer autant de pages de capture 
que vous voulez, sur différents sujets et pour différentes cibles).

Quand la personne s'inscrit, elle reçoit un email automatique avec un lien automatique prédéfini 
dans les emails de service (texte) :

Il s'agit de l'email « envoyé lors de l'inscription » ici 

Il y a un lien « automatique », une variable en fait, qui redirige vers la page que vous aurez indiqué 
dans le formulaire d'inscription (voir plus loin) :

98



Cette variable génère automatiquement le lien prédéfini dans le formulaire d'inscription. Surtout, ne 
l'enlevez pas !!! Vous pouvez modifier tout le reste du contenu, mais il faut impérativement laisser
cette variable. Quand les gens cliquent sur le lien généré, ils valident leur inscription et sont 
redirigés vers la page d'atterrissage, par exemple :
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Cette page d'atterrissage délivre le contenu promis et propose « d'aller plus loin » avec un bouton 
qui pointe vers la page de vente.

Où et comment créer votre page d'atterrissage ?

Idéalement, et pour plus de performance, votre page d'atterrissage doit faire partie d'un scénario 
marketing. C'est donc dans l'espace marketing que vous allez la créer pour ensuite l'organiser en 
scénario :

Puis choisissez l'espace de formation correspondant :

Vous arrivez dans l'espace marketing de cet espace de formation et vous créez une nouvelle page 
marketing :
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Cliquez sur « Nouvelle page marketing ».

Créez votre page normalement avec une petite subtilité : pour relier la page d'atterrissage à la page 
de vente, vous n'allez pas insérer de bouton mais plutôt utiliser le bloc « étape suivante » (qui 
n'existe que lorsque vous créez des pages dans l'espace marketing) :

Vous avez des options sur ce bouton :
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Vous pouvez surtout définir le texte du bouton.

C'est tout ! 

Vous devrez insérer le même bouton d'action sur votre page de vente :

Étape 4 : votre page de vente

Une page de vente est une page qui présente votre service, votre formation ou votre produit dans le 
cas de supports pédagogiques (cartes, livres etc). Créer une page de vente s'apprend. Nous 
proposons des formations aux membres bâtisseurs pour devenir ce qu'on appelle « Copywriter ». 
Vincent a été formé par Christian Godefroy dans les années 90 puis 2000 et a été le premier 
partenaire de cet expert en lettres de vente. Il a par ailleurs rédigé plus d'une centaine de lettres pour
ses propres besoins ou autres partenaires.

Pour faire simple, une lettre de vente est constituée d'une accroche, parfois d'un chapeau, d'un visuel
et d'un appel à l'action. Puis du contenu avec les arguments de vente. 

Si vous n'y connaissez rien, le mieux c'est de lire une ou plusieurs pages de vente. Une page de 
vente qui vend s'appuie sur les ressorts émotionnels, des arguments qu'on appelle des puces 
promesses, du storytelling…

Votre succès dépendra aussi de la qualité de votre page de vente. Une bonne page de vente, en 
revanche, ne convertira pas si vous ne ciblez pas bien. Donc la procédure est celle-ci :

Votre offre – pour la bonne cible – et une bonne lettre de vente

L'avantage d'une lettre de vente, et vous devez bien garder ça à l'esprit, c'est qu'elle joue le rôle du 
commercial… 24h/24 !

Soyons franc : rédiger une lettre de vente prend du temps, même pour un bon copywriter. Mais ce 
travail que vous faites une fois est valable toute la vie. Écrivez une fois une bonne lettre de vente et 
vous aurez toujours à vos côtés une solution pour générer des revenus. 
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Mieux, avec le temps, souvent, on peaufine les lettres de vente pour les rendre encore plus 
performantes. On peut aussi les relier à une seconde lettre pour faire ce qu'on appelle un « upsell » 
(mais pour commencer, faites les choses simplement comme conseillé dans ce guide pratique).

Voici différentes pages de vente (ou en tout cas la structure du début, la plus importante) :

Une bonne lettre de vente commence par une promesse forte, parfois d'un chapeau, d'un bouton 
d'action et d'un visuel.

Ensuite, on passe à la rédaction de la lettre. Celle-ci doit être rythmée, haletante, prometteuse et 
jouer sur des ressorts émotionnels : le fait de devenir plus fort, plus intelligent, plus performant, 
plus riche (attention avec cette promesse) grâce à votre solution. 

Voici d'autres exemples :
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Voir la page de vente : https://katell-maitre.com/Naturopathie_familiale/m-naturopathie 
Repérez et prenez conscience de ces éléments que sont les accroches, les chapeaux et dans le cas 
précédent une incitation à l'action par l'effet promotionnel.

EN VIDEO :

Retrouvez une courte vidéo de démonstration ici :

https://zerudi.com/p-Guide_Pratique 

Autre exemple :
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Toujours le chapeau, l'accroche, l'appel à l'action et un « faux visuel » qui est la photo de l'auteur. 
Dans tous les cas il est important que votre photo soit visible sur votre page : il s'agit d'un moyen 
simple de briser la glace avec vos lecteurs.

Voir la page de vente : https://les-secrets.com/Memo_camp/m-encyclopedie 

EN VIDEO :

Retrouvez une courte vidéo de démonstration ici :

https://zerudi.com/p-Guide_Pratique 
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Étape 5 : votre page de commande

Le bouton d'action de la page de vente amène automatiquement vers la page suivante, qui est une 
page de commande (mais ça pourrait être une page intermédiaire, par exemple d'upsell : restons 
simple pour commencer !).

Une page de commande possède aussi une sorte d'accroche, un récapitulatif de la commande et un 
formulaire :

106



Le formulaire s'insère en un clic dès lors que vous avez défini un tarif pour une formation ou un 
module (avec un paiement en ne fois ou plusieurs fois).

D'autres exemples :

Ici, vous voyez la promotion. Elle apparaît automatiquement dès lors que vous l'avez programmée 
dans les tarifs des formations et/ou des modules. Elle disparaît automatiquement quand la date de 
limite de fin de la promotion est atteinte.

Un dernier exemple :
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ATTENTION : ça n'est pas parce que le prospect arrive sur la page de commande qu'il achète ! C'est
pour cette raison que la page doit être bien faite, avec une reprise des arguments, un titre accrocheur
etc.
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EN VIDEO :

Retrouvez une courte vidéo de démonstration ici :

https://zerudi.com/p-Guide_Pratique 

Étape 6 : comment lier les pages entre elles

Maintenant que vous avez créé ces premières pages, il faut les relier entre elles. C'est très simple et 
on va distinguer les liens entre les pages « simples » que sont la page d'accueil et la page de capture,
des liens entre les pages marketing : la page atterrissage avec la page de vente et le bon de 
commande.

Lier la page d'accueil avec la page de capture :

Commencez par récupérer l'URL de la page de capture :

109

https://zerudi.com/p-Guide_Pratique


Puis, revenez sur l'édition de votre page d'accueil et insérez le lien dans les options du bouton :

Remarque : si vraiment vous voulez être au top, transformez d'abord le lien de la page de capture 
en lien traçable et insérez plutôt ce lien traçable dans les options du bouton : nous vous rappelons
qu'en procédant ainsi, vous exploiterez toute la puissance de votre site de Zerudi qui 
automatiquement segmentera vos listes d'emails par intérêt. Ainsi, toute personne qui cliquera sur 
ce lien sera automatiquement comptabilisé ET associé à un groupe d'intérêt.

Lier les pages marketing entre elles : de la page d'atterrissage jusqu'à la 
page de commande :

Les pages marketing se lient automatiquement entre elles à partir du moment où vous les organisez 
en scénario. Vous avez inséré des boutons d'action sur les pages d'atterrissage et de vente. Il vous 
suffit maintenant de les intégrer dans un scénario :
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Cliquez sur « Ajouter un scénario » :

Donnez un nom à votre scénario et rendez-le actif. Puis, enregistrez.

Une nouvelle zone apparaît :

Dans la zone « Visiteurs », tapez les premières lettres du titre de votre page d'atterrissage et validez. 
Faites la même chose pour la page de vente et la page de commande.

Vous obtenez un scénario de 3 pages composé de votre page d'atterrissage, votre page de vente et 
votre bon de commande :
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Astuce : vous pouvez déplacer les pages et les réorganiser avec votre souris. Des options vous sont 
proposées : elle sont réservées à un usage avancé.

Peut-être vous posez-vous la question de la zone « Connectés » ? En fait vous pourriez très bien 
imaginer un scénario différent pour les personnes connectées, déjà inscrite donc, des visiteurs qui 
découvrent votre offre pour la première fois.

Relier la page de capture au scénario marketing (et donc la page 
d'atterrissage) :

Lorsque les visiteurs s'inscrivent sur votre site, ils reçoivent automatiquement un mail avec, à 
l'intérieur, un lien de validation. Ce lien est généré automatiquement et reprend en fait le lien que 
vous avez défini dans les options du formulaire. Commencez par copier l'URL du scénario 
marketing, dont la première page est votre page d'atterrissage :

Cliquez sur le « lien direct du scénario » : une fenêtre apparaît. Faites juste CTRL+C (PC) ou 
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CMD+C (Mac) et cliquez sur OK.

Retournez ensuite sur votre page de capture, en mode édition, et déclenchez les options de votre 
formulaire :

Insérez le lien du scénario marketing dans la zone « Après confirmation ».

La variable de l'email automatique renverra automatiquement vers ce lien !
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Étape 7 : créer des pages de formation

Quand les gens achètent, via un formulaire de commande, ils sont automatiquement reconnus 
comme acheteurs de telle ou telle formation. Ils reçoivent un email automatique qui les invite à se 
connecter dans leur espace membre où ils retrouvent tout simplement leurs achats.

Tout ce que vous avez à faire, finalement, c'est créer des pages de contenu dans la zone 
« pédagogie » :

Puis cliquez sur « Général » pour accéder à l'espace de formation. Vous arrivez ici :
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Reprenez la procédure expliquée en page 46 et suivante et créez juste vos pages de cours :
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Il n'y a pas de règle pour vos pages de cours sinon que celles-ci doivent être précises, et répondre 
sans doute à une problématique.

Préférez créer plusieurs pages de cours plutôt que de tout rassembler sur une même page : les 
apprenants n'aiment pas forcément passer trop de temps sur une page qui leur paraît complexe.

En règle général on préfère avoir une seule vidéo si vous enseignez en vidéo. Une structure que 
nous utilisons consiste à insérer une vidéo, un récapitulatif et une réflexion complémentaire. La 
zone « Question de la communauté » est toujours appréciée.

Créez un module de 3 ou 4 cours, plus si vous voulez, qui soit évidemment intéressant et que vous 
pourriez vendre.

Étape 8 : 2 billets de blog 

Beaucoup « d'experts » du web vous diront qu'il est inutile de « perdre son temps » à créer des 
billets de blog.

Soyons sincère : le référencement par le contenu écrit est devenu compliqué : il y a tellement de 
sites, tellement de contenu que de toute façon, les mastodontes comme Google vous encouragent 
d'abord à investir dans leur régie publicitaire. Idem pur Facebook.

Cependant, la stratégie du blog est ailleurs : elle réside dans l'art et la manière de convaincre, de 
briser la glace et d'établir un lien de confiance.

Que faites-vous quand vous arrivez sur un site ? Que vous vous retrouvez face à des promesses ? 
Personnellement, nous nous renseignons. Et s'il y a du contenu gratuit, un rapide coup d'oeil permet 
de voir ce que le vendeur a dans le ventre : est-il sérieux ? Rigoureux ?

Vous n'avez pas forcément besoin d'écrire beaucoup de billets, mais faites-en régulièrement : il 
s'agira d'autant de portes d'entrées vers votre site et d'autant de manières de convaincre votre 
auditoire.

Pour commencer, donnez-vous un objectif simple avec deux billets.

Rendez-vous dans la zone des contenus et créez une nouvelle page :
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Insérez vos billets de blog dans une catégorie

Pour pouvoir retrouver vos billets de blog dans le menu, vous devez d'abord créer une catégorie 
« blog » :

Puis, quand vous créez vos pages de blog, indiquez qu'elles font partie de la catégorie « Blog » :

Plus tard, quand vous créerez votre menu, vous choisirez d'insérer la catégorie « Blog ». Quand les 
visiteurs cliqueront dessus, ils arriveront sur les extraits de vos pages :
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Étape 9 : votre page à propos 

Il est important pour vos lecteurs et visiteurs de savoir à qui ils ont affaire. La page « à propos » 
vous permet de vous présenter et de mettre en avant non seulement votre parcours mais votre 
légitimité ainsi que vos projets. Elle s'apparente à un dossier de presse.

Une bonne page de présentation contient 5 éléments. Dans un premier temps, une rapide biographie 
de vous permet au lecteur de savoir d'où vous venez :

Ensuite, si vous avez eu des contacts avec les médias, la presse, c'est ici que vous en parlez : c'est la 
preuve sociale. Vous pouvez aussi, à défaut, publier quelques témoignages :
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Dans une troisième section, parlez de votre univers, de ce que vous faites, vos projets en cours : 
donnez une vision à vos lecteurs :
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Une quatrième partie, optionnelle, renseigne sur vos publications : livres, articles de presse :

Une dernière partie consiste à partager votre contact et éventuellement proposer un dossier de 
presse en téléchargement. Notez, un dossier de presse reprend les éléments de votre page « à 
propos » avec, en plus, une série de photos officielles. Admettez l'idée que si vous intéressez la 
presse, le mieux est de leur faciliter la tâche en leur permettant de puiser dans les ressources que 
vous mettez à leur disposition :

Étape 10 : déclenchez des emails automatiques

Ultime étape de votre parcours du moins pour lancer votre activité : la création d'emails de 
« suivi ». Ces emails se déclenchent automatiquement après une inscription et a pour objectif à la 
fois de nouer une relation avec votre prospect et, dans l'idéal, de le convaincre d'adhérer à votre 
formation.
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Rendez-vous dans la section « Emailings » de votre site Zerudi :

Cliquez sur « Suivis » :

Vous arrivez dans l'espace « Suivis » où, quand vous avez rédigé des emails automatiques, ils 
apparaissent visuellement sur une ligne de temps. Cliquez sur « Créer un nouveau mailing » :

121



Vous arrivez ici :

Indiquez un titre et, éventuellement, un libellé.

Puis rédigez votre email :

Rappelez-vous qu'un email « texte » est perçu comme personnel. Un email HTML est perçu comme
commercial. Par ailleurs, un email HTML a plus de chances d'arriver dans les spams.

Pour comprendre le rôle des variables et des liens traçables, rendez-vous dans la section « Zone 
Emailings » de la procédure Zerudi.

Qu'est-ce qu'un bon email ? Un email pédagogique. Sur Zerudi, on aime bien parler de marketing 
pédagogique. Dans l'absolu, vous souhaitez convertir votre prospect en acheteur. Mais pas n'importe
comment.
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Si vous aimez l'idée de « séduire » votre prospect, retenez ceci : un email sera jugé agressif si, 
clairement, vous incitez à acheter. N email sera jugé « friendly » si vous enseignez à votre prospect 
une notion intéressante… avec en filigrane, une incitation à rejoindre le parcours de formation que 
vous proposez.

Voici à titre d'exemple, le premier email envoyé un jour après inscription sur le site https://les-
secrets.com :

Bonjour {firstname} ,

-----------------------------------------------
Je vous rappelle qu'à tout moment vous pouvez
intégrer le Mémo'Camp : c'est là où vous pouvez décupler
votre potentiel mémoire, quelque soit votre âge :

https://les-secrets.com/sl/MemoCamp
-------------------------------------------------

Un élément important que vous devez comprendre par rapport
à la mémoire, c'est que son rôle principal est avant tout de
vivre l'instant présent.

Vous avez, pour simplifier, deux types de mémoire.
La première est une mémoire à court terme qu'on appelle
mémoire de travail. Son rôle, comme son nom l'indique, sert à
travailler. C'est une mémoire dite immédiate : elle traite les
informations dans l'instant. 

L'autre forme de mémoire est la mémoire dite à long terme 
dans laquelle sont stockés vos souvenirs permanents. 
On l'appelle aussi mémoire implicite : c'est la mémoire du
par coeur. C'est une mémoire automatique.

On confond souvent ces deux formes de mémoire. Elles sont
complémentaires mais ne fonctionnent pas tout à fait de la
même façon. 

Retenez surtout que le rôle premier de votre
mémoire est de vivre le moment présent. Et que pour ça, elle
implique sa mémoire de travail. Le problème, c'est que cette
forme de mémoire est limitée en quantité d'informations et
en durée de rétention. 

Par exemple, essayez de retenir ce numéro en répétant
chaque nombre à haute voix : 06 32 76 54 98.

 Puis répondez à ma question : combien font 11 fois 12 ? Je
vous laisse réfléchir quelques instants. 11 fois 12 ? Vous n'avez
peut-être pas trouvé la solution mais ça n'est pas important. Ce
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qui est important c'est ma deuxième question : quel est le
numéro de téléphone que je viens de vous donner à l'instant ?

Il y a de grandes chances pour que vous ayez oublié une grande
partie de ce numéro. Et c'est normal, car en vous demandant de
le retenir dans l'immédiat, j'ai impliqué votre mémoire de
travail. Pour être efficace, vous auriez dû restituer ce
numéro immédiatement, car encore une fois, le rôle de votre
mémoire de travail, immédiate, c'est de traiter les informations
en temps réel.

Et cette mémoire que vous utilisez continuellement au
quotidien, elle a du mal à gérer plus de 6 ou 7 informations
en même temps et de toute façon plus de quelques secondes.

On parle alors d'empan mnésique : c'est la moyenne
naturelle de l'être humain à traiter les informations en
temps réel. On dit que l'empan mnésique est de 7 environ.
Réellement, on dit que l'empan mnésique se situe de 4 à 11
informations suivant la difficulté des informations. 

Donc pour être efficace, une stratégie toute simple au départ,
c'est de ne pas être trop gourmand, de ne pas aller trop
vite et de retenir moins pour retenir mieux.

Passez une excellente journée !

Remarque : le texte est naturellement coupé tous les 8 à 10 mots pour faciliter sa lecture. Au tout 
début de l'email, un rappel est fait pour adhérer au Mémo'Camp. Sinon, le reste du contenu est 
pédagogique. 

Après avoir rédigé votre email, vous devez le programmer :
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Cliquez sur « Programmé ».

Puis, dans la section suivi, indiquez que l'email partira 1 jour et 0 heure après l'inscription au site.

D'autres variables sont possibles, mais dans notre cas présent, pour démarrer, contentez-vous de 
déclencher des emails automatiques après inscription.

Cliquez sur « Enregistrer et définir les destinataires ». Une nouvelle section apparaît :

Remplissez ces champs avec ces mêmes variables :

« Accès membre actif : formation ou module » « est différent de » « Le nom de votre formation ».

L'idée, c'est d'exclure de vos relances les personnes qui ont déjà acheté la formation.

Combien d'emails automatiques ?

Si vous voulez avoir une chance de vendre ou au moins de nouer une relation avec vos visiteurs et 
prospects, vous devez au minimum rédiger une douzaine d'emails automatiques qui seront envoyé 
tous les 2 jours (ou même tous les jours). Puis, ensuite, vous pouvez programmer un email tous les 
10 jours… le plus longtemps possible !!

Retenez qu'un de nos meilleurs clients a mis plus de 900 jours avant de faire son premier achat !

Dans tous les cas, faites-en une douzaine pour commencer et n'oubliez pas : le secret réside aussi 
dans la relation. Un prospect qui n'a plus de nouvelles de vous est un prospect perdu.
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Zerudi, c'est un projet de plus de 15 ans. Il remonte à l'époque où nous avons décidé d'investir le 
web pour diffuser nos connaissances.

Une des questions qui nous est posée c'est : « qu'est-ce qui vous différencie de vos concurrents » ? 
Notre réponse est très simple : tout.

« Tout » car, a priori, nous sommes les premiers à avoir développé en France un système complet de
formation en ligne complètement indépendant. Car oui, il s'agit d'un développement en interne. 
Comprenez : Zerudi n'est pas un assemblage de différents trucs qui existent déjà et qui font illusion. 
Nos fondations sont solides et évolutives.

Ensuite, cette plateforme a été pensée par un formateur et conférencier de terrain et créée par un 
développeur « natif » de métier. 

Et puis, notre but n'est absolument pas d'embarquer les personnes comme vous dans des chimères : 
jamais on vous dira que c'est facile ou que vous deviendrez riche sans rien faire.

Finalement, et les « Zerudiens » (c'est comme ça qu'on appelle nos utilisateurs de la plateforme) 
vous le diront mieux que nous : nous attachons une très très grande importance à la relation 
humaine et le suivi de vos projets. Nous nous investissons au maximum pour vous.

Voyez grand, voyez loin

Pour conclure, pour de vrai cette fois, nous ne pouvons que vous conseiller d'avoir une véritable 
vision. Voyez grand, visez haut, soyez ambitieux, ambitieuse.

Surtout, ne tombez pas dans le piège de ne pas explorer d'autres façons de toucher votre public. 
Exercer en présentiel est une immense source de progression. Présenter des conférences est 
également un chouette challenge et tellement gratifiant. Vous pouvez aussi écrire des livres, créer 
des jeux pédagogiques, des supports… Soyez créatif et vivez à fond votre passion. Ayez cette 
obsession de toucher un maximum de monde par tous les moyens et faites de votre site Zerudi votre
média central.

Notre ambition à nous est de vous permettre de vivre de votre savoir, vos expériences, votre 
passion. C'est un chemin qui n'est pas rectiligne : certain(e)s y parviennent rapidement, d'autres non.
Bien souvent, il s'agit d'un problème d'image de soi, de ciblage, d'offre, de lettre de vente, de 
positionnement. Et c'est aussi un peu le second effet kisskool de Zerudi : l'opportunité de vous 
développer personnellement par les différentes formations que vous devrez nécessairement suivre. 
Notamment, vous devrez développer une véritable aptitude à entreprendre.

Encore une fois : soyez ambitieux, ambitieuse. Dans tous les cas, vous pouvez compter sur nous.

Sylvain et Vincent
Créateurs de Zerudi
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