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Summary
En 60 secondes

Rosati soutient que le marketing moderne se gagne dans les détails : le positionnement, les prix,
les tunnels de conversion et le suivi. Il montre comment les marques gagnent l'attention au lieu
de l'acheter. Le livre va de la stratégie à l'exécution, pour se terminer par la mesure. Sa thèse
centrale : la clarté bat la brillance, à chaque fois.

Pourquoi le lire

Si vous dirigez une entreprise, lancez des produits ou gérez une marque, ce livre vous offre une
liste de contrôle opérationnelle plutôt que de la théorie. Il convient aux fondateurs, aux
indépendants et aux marketeurs juniors qui ont besoin de structure rapidement. Passez votre
chemin si vous cherchez une profondeur académique ou le drame des études de cas ; c'est un
manuel de terrain, pas un cours magistral.

Les idées clés

Le positionnement est la fiche de poste du produit

Rosati ouvre avec un fondateur qui a un excellent produit et aucune vente. Le pitch est une liste
de fonctionnalités. Personne ne mord. Il pose une question : qu'est-ce que cela remplace dans la
vie du client ? Le fondateur réécrit le pitch autour de cette réponse. Même produit, nouveau
cadre. Les demandes doublent en un mois.

Les clients n'achètent pas des fonctionnalités ; ils achètent une meilleure version de quelque
chose qu'ils font déjà. Le positionnement est l'acte de nommer clairement ce remplacement.
Quand vous définissez ce que vous remplacez, les prix, les canaux et le copywriting se mettent
tous en place. Un positionnement vague force chaque décision ultérieure à être une supposition.

À essayer: Écrivez une phrase : « Nous remplaçons ___ pour les personnes qui ___. » Testez-la sur
cinq clients cette semaine.

Le prix est un message, pas un chiffre

Une consultante augmente son tarif de 40% et perd deux clients. Elle panique. Rosati la fait
passer par les calculs : les clients restants la voient désormais comme l'experte, les
recommandations augmentent, et elle travaille moins d'heures pour plus d'argent. Les deux
clients perdus étaient de toute façon les plus difficiles à servir.
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Le prix signale la qualité avant que quiconque lise un mot de votre copywriting. Les prix bas
attirent les chasseurs de bonnes affaires et repoussent les acheteurs qui font confiance à
l'expertise. Augmenter les prix filtre votre marché autant qu'il accroît vos revenus. La peur de
perdre des clients est généralement plus grande que la perte réelle.

À essayer: Augmentez le prix de votre offre principale de 15% cette semaine et suivez combien
de prospects en parlent même.

Les tunnels échouent aux coutures, pas au centre

Une marque e-commerce dépense beaucoup en publicités et voit un fort trafic mais de faibles
ventes. Rosati audite le tunnel et trouve la fuite : la page de paiement met neuf secondes à
charger sur mobile. Corriger le temps de chargement augmente les conversions plus que
n'importe quel nouveau visuel publicitaire.

Les marketeurs s'obsèdent sur le haut du tunnel parce que c'est visible et amusant. Le vrai
argent se cache dans les transitions : du clic à la page, de la page au panier, du panier à l'achat.
Chaque couture perd des gens en silence. Corriger une seule page lente surpasse souvent un
mois de nouvelles campagnes.

À essayer: Cronométrez votre propre page de paiement ou d'inscription sur un téléphone avec
un chronomètre. Si c'est plus de trois secondes, corrigez cela d'abord.

L'email est le seul canal que vous possédez

Une créatrice avec 200 000 abonnés perd l'accès à son compte du jour au lendemain. Les
revenus tombent à presque zéro. Rosati contraste cela avec une collègue qui a 8 000 abonnés
email et continue de vendre pendant la crise. La liste plus petite, possédée directement, surpasse
la plus grande audience louée.

Les plateformes sociales sont des terres empruntées ; les règles changent et votre portée peut
disparaître. Une liste email est un actif que vous contrôlez, portable à travers chaque outil et
chaque tendance. La construire semble plus lent, mais ça se cumule. La taille de votre audience
importe moins que qui détient les clés.

À essayer: Ajoutez un formulaire d'inscription email clair à votre page la plus performante cette
semaine, avec une raison de s'inscrire au-delà de « s'abonner ».

La rétention bat les maths de l'acquisition

Un service par abonnement verse un budget dans les nouvelles inscriptions tout en perdant
discrètement les existantes. Rosati fait les calculs : garder 5% de clients en plus rapporterait plus
que toute la campagne d'acquisition. L'équipe déplace son focus vers l'onboarding et les flux
d'annulation. La croissance se stabilise sans un dollar publicitaire de plus.

L'acquisition reçoit les applaudissements ; la rétention paie les factures. Un seau percé fait
travailler chaque dollar marketing plus dur juste pour tenir en place. De petites améliorations



https://booksummaryai.com/country/fr/advanced-marketing-resume Page 3

dans la conservation des clients se cumulent plus vite que de grandes victoires pour les trouver.
Regardez le churn avant de regarder la portée.

À essayer: Calculez combien de clients vous avez perdus le mois dernier. Notez la principale
raison qu'ils ont donnée pour partir.

Mesurez ce qui décide, pas ce qui flatte

Une équipe célèbre 10 000 nouveaux abonnés en un trimestre. Rosati demande combien sont
devenus clients. Silence. Il les aide à reconstruire leur tableau de bord autour des inscriptions,
des achats et des réponses plutôt que de la portée. Le nombre d'abonnés continue de croître,
mais maintenant il doit se justifier.

Les métriques de vanité donnent l'impression de progrès parce qu'elles montent toujours. Les
métriques utiles répondent à une décision à laquelle vous faites réellement face : dépenser plus,
tuer la campagne, changer l'offre. Si un chiffre ne peut pas changer votre prochain mouvement,
c'est de la décoration. Construisez les rapports autour des choix, pas des applaudissements.

À essayer: Choisissez une métrique que vous rapportez chaque semaine et demandez : quelle
décision cela change-t-il ? Si la réponse est aucune, abandonnez-la.

Lancer petit, apprendre vite

Une équipe de développeurs prépare un lancement de six mois avec un grand événement. Rosati
les pousse à tester l'offre sur 20 utilisateurs d'abord. Le test révèle une objection sur le prix à
laquelle ils n'avaient jamais pensé. Ils ajustent avant le lancement et convertissent deux fois
mieux dès le premier jour.

Les grands lancements misent tout sur le fait d'avoir raison du premier coup. Les petits tests
achètent de l'information à bas prix avant que les enjeux ne montent. L'objectif d'un lancement
précoce n'est pas le chiffre d'affaires ; ce sont les objections, révélées tant qu'elles sont encore
réparables. Traitez chaque lancement comme un brouillon, pas comme une première.

À essayer: Présentez votre prochaine offre à cinq prospects réels cette semaine, avant de
construire quoi que ce soit autour.

Limites

Le livre s'appuie sur des anecdotes composites plutôt que sur des études de cas nommées, si
bien que certaines histoires semblent illustratives plutôt que prouvées. Les marketeurs
expérimentés trouveront les cadres familiers — positionnement, tunnels de conversion,
fidélisation sont des terres bien labourées. Le chapitre sur la mesure reste général ; les lecteurs
qui veulent des configurations de tableaux de bord précises ou une rigueur statistique devront
chercher des compléments. C'est un excellent point de départ, pas une référence approfondie.

En une phrase
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Le marketing gagne par la clarté, les audiences que l'on possède et la réparation des coutures —
mesurez ce qui décide, pas ce qui flatte.

Pour qui

Fondateurs, indépendants et marketeurs en début de carrière qui ont besoin d'un système
d'exploitation pratique pour le positionnement, les prix, les tunnels de conversion et la mesure.
Passez votre chemin si vous cherchez de la théorie académique ou une analyse approfondie
d'études de cas.


