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👉 Newsletter : “mediarama” newsletter.mediarama.io

👉 Blog : mediaculture.fr / Twitter : cyceron

👉Collectif “La french content”
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de se lancer
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Les bonnes 
questions à se 
poser avant 
de se lancer
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Quel temps / homme pourra t-on investir ?

01 Les questions à se poser avant de se lancer

● Une évaluation qui doit être tenable sur la durée sans pressurer les gens. Faire cette NL 
doit être un plaisir sinon elle sera assez vite bâclée.

● Cela nécessite de bien mesurer le temps que prennent les choses, en se gardant une 
marge (30%, voire 50% au début). Testez les formats et chronométrez-vous ! (Ou 
remplissez une fiche de timing)

● Qui va s’en occuper concrètement ? Prévoir des back-up (vacances, maladie etc.)

● Les personnes choisies sont-elles formées comme il se doit ? Aux outils, process, 
bonnes pratiques ?

>> C’est le moment de s’inscrire à cette formation à l’écriture et l’éditing SEO qui va être 
très fructueuse car appliquée tout de suite
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Quel est l’objectif visé ?

01

● Cet objectif doit être chiffré, daté. Si plusieurs objectifs, il faut les hiérarchiser.
Ex : 1500 inscrits en un an / taux d’ouverture de 50% / + 15% de leads en moyenne en un an

● Il doit être compatible avec le premier point = les moyens alloués.
Inutile de dire que si vous ne pouvez y consacrer que deux heures par mois, les objectifs et 
les contenus seront forcéments très restreints.

● Comment va-t-on mesurer le succès ? le choix des bons critères d’évaluation
Même sur de la communication interne, si l’objectif est de créer de la cohésion, quel sera 
l’indicateur ? Questionnaire quali, suivi de l’audience sur les fiches métiers d’autrui ou 
l’annuaire interne etc.

● Comment va-t-on gagner de l’argent avec ?
Préciser aussi les objectifs en termes de revenus, éventuellement sur plusieurs années
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Le résumé : un diagramme de Venn

01
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Quel sera le process de publication ? 

01

● Qui fait quoi ?
Editeurs, relecteurs/valideurs, publieurs

● Attention aux goulets d’étranglement !
Si le grand chef veut absolument valider avant toute publication, ça risque fort de ralentir 
tout, car il ne sera pas forcément disponible au moment T. Et grosse alerte sur la multiple 
validation de plusieurs grands chefs à plumes 

● Quels sont les dates/horaires de bouclage ?
Se mettre d’accord pour ne plus accepter de sujet après ce bouclage (sauf grosse urgence et 
pas “le Pdg aimerait qu’on parle de ça”)

● Quand a lieu la réunion de rédaction et à quelle fréquence ? (fonction de la périodicité)
Qui est présent (pas trop de monde !), dans quel ordre on commence, pour dire quoi := 
sujet/angle/format/besoins ?

9

Les questions à se poser avant de se lancer



Identifier le bon outil

01 Les questions à se poser avant de se lancer 3.1 EDITORIAL CONCEPT

● Celui qui correspond à vos moyens
Financiers, humains : facile et rapide à éditer ou pas ?

● Celui qui propose les fonctions que vous souhaitez absolument
Là aussi, c’est comme pour choisir un appart, quels sont vos critères prioritaires ?

- Vitesse, fiabilité
- Personnalisation du design
- Rapidité d’édition
- Niveau de détail des statistiques d’audience
- Page web associée
- Brique e-commerce, d’abonnement

Automatisation, AB testing etc.
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Mailchimp

01

● Permet de créer sa newsletter facilement, 
grâce à des modules/modèles prédéfinis.

● Bien tolérée par les plateformes de mailing 
(évite d’être mis en spam par défaut)

● De nombreuses fonctions marketing : suivi 
d’audience; segments, marketing 
automation…

●  Plug-in Wordpress pour publier une 
newsletter depuis le CMS
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Brevo

01

● Proche dans son fonctionnement de 
Mailchimp : modules/modèles prédéfinis.

● Moins cher que Mailchimp, tarifs basés sur le 
nombre d’abonnés, pas les envois. 

● De nombreuses fonctions marketing : suivi 
d’audience; segmentation, marketing 
automation…

● Plug-in Wordpress pour publier une 
newsletter depuis le CMS

● Ne crée pas de page web 
automatiquement, mais 
possibilité de créer une landing 
page personnalisée

● Edition plus laborieuse (pas de 
glisser-déposer des photos, les 
copier-coller perdent les liens

●     Beaucoup de paramétrages 
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Substack

01

● Permet de créer sa newsletter encore plus 
vite, mais design plus rudimentaire et 
uniforme

● Crée aussi automatiquement les pages 
web d’archivage des newsletters

● Statistiques d’audience plus limitées mais 
(pas de temps passé)

● Possibilité d’héberger son propre nom de 
domaine

● Intégration d’un volet monétisation très 
simple à activer
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Les clés d’une 
bonne newsletter

02
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1. Savoir vraiment à qui 
vous parlez

02 Les clés d’une bonne newsletter

Pour identifier leurs besoins, leurs contraintes…

En amont d’une offre éditoriale : comprendre les 
usages informationnels de votre public cible 

En aval d’un produit éditorial : vérifier si votre offre 
correspond bien aux besoins de la cible, sur le fond 
ou la forme 

>> Questionnaires, entretiens quali, analyse des 
statistiques d’audience

>> Vous pouvez déjà le faire de manière informelle 
auprès de vos amis/collègues.
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Quels sujets vous intéressent ?
Exemples de choses lues 
récemment, qui vous ont intéressé 
?

Par quels canaux vous informez-vous ?
Quelles stations, chaînes, sites, compte 
sociaux précis…

Quels formats consultez-vous le 
plus souvent (articles, vidéos, 
podcasts…)

Dans quel contexte de lecture 
(chez vous, au travail, dans les 
transports, en regardant la 
télé …)

Combien de temps en 
moyenne par jour/semaine/ 
séquence (matin-transports, le 
soir…)

Quelles sources trouvez-vous les 
plus/les moins fiables (radio, tv, 
RS…). Qu’est-ce qui vous fait dire 
ça ?

Qu’est-ce qui vous lasse dans 
l’actu ? Avez-vous déjà cessé de 
consulter une source ? 
Pourquoi ?

Pourquoi ? Pour vous divertir, vous 
cultiver, alimenter la conversation 
(socialisation)

Vous cherchez plutôt une info +/ - 
neutre/positive/fiable/synthétique/
proche...

02 Les clés d’une bonne newsletter



2. Définir le bon mix 
de services

1. Pratique
2. Plaisir
3. Pensée
4. Partage

Un équilibre entre des besoins 
différents = recette unique qui aura 
bon ou mauvais goût selon les publics.
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Exemple : 
Bulletin
Un contenu amusant 
qui enrichit, ouvre 
l’esprit, alimente la 
curiosité et socialise 
évidemment

Partage

Pensée

Plaisir

Pratique
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https://bulletin.fr/mail/04012021/


Ou Brief.me

Partage

Pensée

Plaisir

Pratique

Un contenu 
pédagogique qui 
instruit vite. A la fois 
pratique (scolaires, 
étudiants, pro) et de 
compréhension 
du monde.

19

02 Les clés d’une bonne newsletter



A vous de trouver 
le vôtre

02

Cette recette doit 
correspondre aux 
attentes de votre 
ou vos publics 
(d’où l’importance 
de bien connaître 
ses publics)

Rubrique Service rendu

Ça va arriver
Anticiper des 
changements 

d’usages, d’outils…

En règle
Se conformer à l’
évolution de la 

réglementation

Il fallait y penser
Les bonnes pratiques, 

idées des pros du 
secteur

Le tutoriel Apprendre à réaliser 
quelque chose d’utile

Ils font l’actu
Identifier les 

interlocuteurs, 
décideurs, etc.

Ils font l’actu

Ça va arriver

Infographies/quiz

Outils/tutoriel
En règle

Bonnes pratiques

20

Les clés d’une bonne newsletter



3. Apporter rapidement un bénéfice

Utilisez le moins de mots possible pour expliquer les choses. Ne dites pas tout, mais 
suffisamment pour apporter un premier bénéfice. Le lien est là pour apporter les autres.
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4. Adopter un ton original et engageant 

01

Drôle, décalé, impertinent voire sarcastique ?
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5. Incarner sa newsletter, même à plusieurs

À l’ère de l’IA, il va être de plus en plus important de savoir qui parle ? Est-ce sincère. Puis-je lui 
accorder ma confiance ?

23
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6. Adopter un ton proche et engageant 

Conséquence du point précédent, l’incarnation implique la bienveillance et si possible la 
connivence (on vit la même chose). “T’as la ref ?”

24
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6. Adopter un ton proche et engageant 

Soignez l’écriture et le ton : ici pas mal 
d’humour (ironie, sarcasme) sur un 
domaine de politique européenne assez 
technique (Politico). 

L’idée est de se servir des attaques de 
chaque sujet/paragraphe :

● Pauvre sot.
● Tenez-le-vous pour dit.
● Vous avez dû être mal renseignés

A noter l’incarnation (Signé de Elisa et 
Pauline). Mais peut mieux faire sur la 
forme tristoune et uniforme, pas de photo 
(notamment des autrices)
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7. Travailler le rubricage, pour la proximité

Vous pouvez être créatif, si c’est clair. Et apporter là encore un peu de décalage, un clin d’oeil. 
Qui évite le rubricage froid et distant : à la une, les infos de la semaine etc.

26

Les clés d’une bonne newsletter02

Une explication, un contenu pédago

Des infos diverses, insolites, curieuses, 
surprenantes en deux lignes maximum

La trouvaille de la semaine en matière 
d’expérience utilisateur. 

La tendance qui se confirme, le signal 
faible qui prend de l’ampleur



8. Alterner les formats et les longueurs

02

Alternez le long (pas trop quand même selon la dispo du lecteur), les 
listes à puces, les verbatims, chiffres, photos légendée, sondage etc. On 
doit pouvoir y glaner des trucs sympas/utiles même en survol !
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9. Soigner le design

02

Pas forcément besoin de choses complexes. 
Choix des couleurs, traitement homogène et 
différent des photos…

Soignez aussi la lisibilité = aération, 
paragraphes courts et phrases d’attaque courtes.

28

Les clés d’une bonne newsletter



10. Soigner les timing de diffusion

02

● Pics de connexion : matin, midi et soir 
(après 17h)

● Pour l’info d’alerte : le matin
● Pour l’info de rattrapage et ludique (le 

soir et week-end)
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10. Adapter le timing de 
publication à son public

02

● Pour les moins de 25 ans, la 
consultation est encore plus tardive

● Pour certaines catégories de publics, 
les horaires sont très différents (ex. 
éleveurs dispos 3h et 11h) 
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Mais pour connaître les bons horaires il faut les tester !

02

Changer les heures (et éventuellement jour) de publication dans les premiers temps et 
comparer taux d’ouverture, taux de clics, temps passé etc. Solution d’A/B testing 
bienvenue !

Dimanche 10h Mardi 7h Lundi 7h
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Vous pouvez aussi demander à vos lecteurs

02

Pour nous, la date d’envoi n’avait pas vraiment d’incidence, ni sur les taux d’ouverture, ni sur 
les réactions des lecteurs qui ne voyaient en majorité pas la différence. Mais on a quand 
même changé pour éviter l’embouteillage de NL du jeudi.
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11. Travailler le marketing éditorial 

Affichez votre promesse

Notamment sur votre landing page référencée sur Google.
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12 . Faciliter la diffusion / le recrutement 

● Accès aux archives sur la landing page
● Suggestion de partages sociaux dans la NL 



13. Soigner les objets des e-mails

02

Long et précis avec plusieurs sujets
Ce n’est pas grave si c’est coupé : l’important est d’en donner assez pour donner envie d’ouvrir.
Et respecter la, promesse (ne pas survendre sinon les taux d’ouverture s’en ressentiront plus tard)
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Court avec teasing / forte promesse



13. Soigner les objets des e-mails

02

Les objets courts se détachent 
visuellement dans la boîte mail. Mais le 
contenu derrière le lien doit être 
adapté et tenir sa promesse !

Editez l’accroche qui s’affiche sous le 
titre : sous-titre pour compléter le titre 
(et pas seulement la date déjà 
indiquée par défaut dans le client 
e-mail) ou le numéro de la NL (dont le 
lecteur se fiche)
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14. Conseils techniques

05 Prise en main

● Attention au poids de votre newsletter (pas plus de 100ko et pas trop longue sinon coupée) 

● Ne dépassez pas 600 px de large si vous voulez que votre newsletter s’affiche dans la plupart des 
messageries (c’est la taille par défaut sur Brevo)

● Relisez votre newsletter sur mobile : c’est là qu’elle sera lue en majorité (près de 56% du trafic en 
2022) 

● Choisissez des polices de caractère standard. La plupart des clients mail ne supportent pas les 
polices intégrées via CSS : Helvetica, Arial, Times New Roman, Courier…

● Incluez pour chacune de vos images un texte alternatif. Les internautes n’ont pas toujours accès aux 
images, en particulier depuis un mobile.

● Précisez votre adresse, téléphone et toute autre coordonnée qui permet de vous identifier et 
prouver votre authenticité auprès des filtres
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Quelques erreurs 
à éviter

03
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Vouloir plaire à tout le monde

Vous avez quatre cibles différentes et vous décidez donc de ne choisir que des contenus qui plaisent aux 
quatre? Ce principe du plus petit commun dénominateur conduira à des contenus lisses et superficiels. 
Faites des choix et donnez-en un peu pour tout le monde, voire utilisez un système de quotas 
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Avoir un process de validation trop lourd

Evitez les goulets d’étranglement ! Les publications doivent être validé dans la journée, voire dans 
l’heure. Il doit donc y avoir plusieurs valideurs et surtout pas uniquement le grand chef à plumes.
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Choisir un créneau éditorial déjà bondé

Evitez de vous positionner là où la concurrence est déjà très présente avec une proposition trop proche. 
Vous allez avoir du mal à émerger. Le mieux est de faire un benchmark préalable !
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Proposer trop de contenus, trop uniformes 

15 ou 20 sujets, c’est beaucoup. Combien de temps prennent vos lecteurs pour s’informer ?
Surtout si le traitement est identique, sans hiérarchie. Faites des choix et variez les formats pour rendre 
la recette plus digeste. N’essayez pas d’en donner pour tout le monde.
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Avoir une maquette trop complexe

● Ne soyez pas trop ambitieux : créer un modèle de newsletter que vous pourrez produire à 
chaque fois sans dégrader la qualité. Ne sous-estimez pas le temps de production.

● Créez une structure de rubriques récurrentes et mobiles selon la matière dont vous 
disposez. Il est inutile de créer des rubriques fixes que vous aurez toutes les peines à 
remplir parfois.

● Remplir la rubrique au chausse-pied ne sert ni le producteur de contenu, ni le lecteur.
Ex : la personnalité de la semaine, la success-story, l’étude marquante… 

● Mieux vaut avoir une variété de formats en magasin qu’on utilise ou pas selon l’actualité 
pour proposer toujours un contenu fort et intéressant.
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Proposer des intros sans infos

Il faut cliquer sur “lire la suite” (pas assez incitatif ni clair) pour avoir des informations sur le 
“comment ont-ils fait ?” ou “avec quels effets positifs ?”. Il faut en donner plus tout de suite.
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Proposer une mise en forme triste et répétitive
Intro longue avant le traitement des sujets. Pas d’ancre pour aller directement au sujet donc 
sommaire un peu inutile. Traitement uniforme et long.
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Faire des titres (objets) ineptes ou insipides
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Les process et le 
suivi dans le temps

04
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Publiez une newsletter en 
une heure, pas en un mois !

04 Process et suivi

● Calendrier éditorial
● Listing des sujets de “frigo”
● Travail sur plusieurs numéros à 

la fois
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Travailler au fil de l’eau

● Recopier la structure
● Remplir avec les liens / 

accroches rapides
● Peaufiner au fur et à mesure
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Surveillez les stats pour suivre
le recrutement et l’engagement 

● Nombre d’abonnés (reach) et la pente de progression (en hausse, en ralentissement)
●  Taux d’ouverture, taux de clic moyens. Voir les moyennes par secteur. Taux 

d’ouverture au dessus de 30% c’est bien. Au dessus de 40% c’est excellent
●  Taux de clic au dessus de 20% c’est bien. Au dessus de 30%, c’est excellent
●  Temps passé moyen (êtes-vous lu, vraiment ?)
● Qualité des abonnés (% de cadres, décideurs, dirigeants / affinité du secteur?)
●  Proportion de la base fidèle = part de l'audience qui ouvre la newsletter au moins 

une fois sur deux
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Surveillez les stats

● Suivre la progression des inscrits/abonnés 
(et comparer la vitesse de progression)

● Vérifier que la NL plaît toujours (taux de 
désinscriptions/churn)

● Apporter des corrections éventuelles (sujets, 
traitement, rubriques)

● Identifier les sujets qui surperforment, pour 
tâcher de s’en inspirer / de reproduire
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Identifiez les canaux 
d’acquisition

● Distinction entre les canaux qui font du 
trafic et ceux qui génèrent des 
inscriptions, voire des abonnements payants

● Permet de concentrer ses efforts de 
promotion sur les canaux les plus efficaces 
par rapport à son modèle d’affaire
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Analysez les stats 
de chaque post

● Les taux d’ouverture renseignent sur 
l’attractivité du sujet principal (titre) pour le 
plus grand nombre

● Les taux de clics permettent de savoir quels 
sujets intéressent le plus (pour affiner la ligne 
au fil de l’eau, valider les sujets à creuser…)
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Stats : les taux de clics
Tester plusieurs types de liens et suivre les résultats
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Stats : analyser l’évolution 

Identifier les sujets d’audience (plus grand public), les sujets d’engagement (plus affinitaires) 
et ceux qui sont l’un et l’autre. Analyser aussi les promos des posts ayant le plus de vues = 
peut-être des bonnes pratiques à tirer (titraille, visuel, timing ?)
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Les différents 
modèles d’affaire
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Soyez ambitieux mais réaliste

05 Les différents modèles d’affaire

● Modèle d’abonnement pur : combien sont près à débourser 3 à 5 euros/mois (quelle est la 
taille de votre bassin de lecteurs). Plus c’est B2B et spécialisé, plus c’est facile. De combien 
avez-vous besoin pour vivre ? Pour toucher 3000 bruts, il faut 600 abonnés à 5 euros. 

● Modèle de liens payants/publicitaire  : il faut déjà avoir une base d’utilisateurs nombreuse. 
Plus la cible est généraliste, plus le nombre doit être élevé (plusieurs dizaines de milliers). Sur 
une cible très spécialisée et engagée, quelques milliers, voire centaines peuvent suffire.

● Modèle freemium : combinaison des revenus d’abonnement et publicitaires, mais il y a de 
seuils d’audience sous lesquels vous n’intéressez ni les agences ni les annonceurs, selon le 
domaine et la rareté du public touché (ex. gros investisseurs patrimoniaux)

● Modèle d’inbound : faire venir les clients par la visibilité que l’on génère. Le plus 
immédiatement exploitable, notamment avec les  e-mails (mais attention au spam/RGPD)

 

57



L’abonnement payant

05

● Plus facile sur des sujets spécialisés à fort 
enjeu économique sur le plan 
professionnel ou personnel (finances 
personnelles) Ex : Snowball

● Informations pointues à destination d’un 
public pro (Contexte, Politico pro, Mind 
etc.). Ces abonnements payants peuvent 
être très chers (+ 1000 euros/an), car ils ont 
une valeur économique bien supérieure.

● Souvent abonnements groupés payés par 
l’entreprise : centrale achat, vente au 
téléphone à l’ancienne…
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Les différents modèles d’affaire

https://mediarama.io/rediff-newsletters-payantes-comment-viser-la-rentabilite/
https://media.snowball.xyz/


L’abonnement payant

05

● Il y a des contre-exemples sur des sujets plus 
généralistes ou de passion (sport, culture…) si 
la personne qui incarne la newsletter est 
populaire et reconnue dans son domaine

● Le domaine du développement personnel 
fonctionne plutôt bien aussi (améliorer sa vie)

● Après c’est aussi une question de tarif,
Entre 2 et 3 euros, c’est plus facile de recruter. 
Pensez que pour 4 $ on peut avoir le NYT 
digital, et pour 11 € Le Monde…
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Le modèle “Freemium”

● Une partie gratuite, une partie 
payante

● Plus facile de recruter des acheteurs, 
quand on peut tester le “produit”

● Sur Substack, vous décidez à quel 
endroit vous placez le paywall
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Le modèle publicitaire

● Bannières publicitaires insérées 
dans le contenu (les tarifs 
dépendent du nombre et de la 
qualité de l’audience)

● Affiliation : rémunération au 
clic/lead ou % de la vente finale

● Tracking des liens sponsorisés 
avec Google tag manager par ex. 
comme avec Substack
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La newsletter Axios AI+

05



Le native advertising

● Ex : TTSO
● Sujet étude sur l’emploi des seniors pour 

introduire “Malakoff Humanis ou étude 
conversation machine à café pour 
Nespresso

● Le sujet doit intéresser le lecteur et être 
traité avec sérieux. 
Là, on nous raconte une belle histoire qui 
ne correspond pas à la réalité (les seniors 
sont discriminés sur le marché du travail)
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https://mediarama.io/rediff-ttso-la-newsletter-gratuite-et-independante-la-plus-influente-de-france/
https://ttso.paris/


L’inbound : l’apport de leads 

● La NL assoit votre expertise, votre 
savoir-faire

● Mais il faut soigner sa diffusion (RS + 
titres SEO+ campagnes SEA 
éventuellement)

● Il faut aussi bien placer les boutons 
de “call to action” / présentation de son 
offre 
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Le don

● Disclose, Blast, Canard PC (sur 
Twitch) financés par le don

● Multiples applis : Tipeee, Leetchi, via 
Patreon, Buy Me a coffee etc.

● Petits médias “à causes” Plus efficace 
que l’abonnement via le membership 
et la communauté
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Les diversifications
● Evénementiel
● Edition
● Formations
● Shopping

C’est probablement, la manière la plus efficace de 
gagner de l’argent avec les newsletters (ou avec 
les podcasts). La création d’une communauté 
permet d’en tirer des valorisations indirectes.

Ex : Les cryptos de Caro, de Caroline Jurado qui 
gagne sa vie via des conférences, formations, livres

ou Bliss (à la fois un podcast, un blog, une 
newsletter, du shopping, des masterclass …) 
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https://lescryptosdecaro.com/
https://bliss-stories.fr/


↓

Augmenter les 
performances (clics, 

conversions…)

06
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Maintenir les taux d’ouverture

06 Augmenter les performances

● Soigner la promesse et le niveau de qualité au fil du temps (concis, précis, analytique)
● Proposer des infos pratiques et utiles rapidement
● Ajouter une pastille de plaisir. c’est comme le cartoon ou les mots croisés du journal

Exemple : les sujets “positifs” ou ludiques de fin de NL du Washington Post
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Optimiser les taux de clics ?

06

● Vérifier l’affinité du sujet à votre cible principale
● Donner des conseils pratiques, concrets et exploitables
● Donner plus de biscuit en amont. Ne pas se contenter de décrire le sujet, mais 

commencer à y répondre. 

68

Augmenter les performances



Améliorer ses conversions 

06

1. Voyez votre newsletter comme un business
2. Adaptez votre prix à votre public, vos objectifs et vos offres 

exemple prix plus
3. Offrez des remises ou des promotions occasionnelles.
4. Feedback : créez une relation lecteur <> rédacteur
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La Newsletter : un canal de conversion

70

06 Augmenter les performances

Simon Owens, éditeur de la newsletter Simon Owens 
Media Newsletter, estime que lorsqu'il s'agit de 
convertir des abonnés gratuits en abonnés payants, un 
bon taux de conversion est de 5 %.

https://simonowens.substack.com/p/whats-a-realistic-conversion-rate

barometre qiota 2023
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The top most profitable newsletters on Substack generate over $22 million annually (PressGazette: Future of Media)

La newsletter : en tant que produit  

06 Augmenter les performances

https://pressgazette.co.uk/newsletters/highest-earning-substacks/
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1. Collecte des prospects
2. Offre découverte
3. Stratégie d’abonnement
4. Fidélisation

Comment déployer une stratégie de monétisation

06 Augmenter les performances



06
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Use case - thefiverbusiness.com

Promesse Monétisation 

Comment déployer une stratégie de monétisation

06 Augmenter les performances
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Bonnes pratiques et indicateurs à suivre

Comment déployer une stratégie de monétisation

1. Concurrence et saturation du marché
Concentrez-vous sur le ciblage de niches, en offrant une 
valeur exceptionnelle et en établissant une voix de marque 
unique. Différenciez-vous en offrant une expertise 
spécialisée ou une nouvelle perspective qui vous distingue.

2. Délivrabilité et engagement 
Concentrez-vous sur l’établissement de relations solides 
avec votre public. Offrez continuellement de la valeur, 
personnalisez votre contenu et sollicitez des commentaires 
pour comprendre et répondre à leurs besoins changeants. 

3. Churn 
Mettez en œuvre des campagnes de réengagement, des 
avantages exclusifs pour les abonnés ou des programmes 
de parrainage pour fidéliser 

06 Augmenter les performances



Mediaculture accompagne ses 

clients dans leur stratégie digitale 

pour qu’ils gagnent en : 

● Pertinence

● Visibilité

● Efficacité

Merci !
Besoin de discuter de stratégie de 
contenus ? De transformation ?

● Identifier le bon mix éditorial
● Travailler ses angles et formats
● Diffuser efficacement
● Créer et animer sa communauté
● Monétiser et se diversifier 

cyrille.frank@mediaculture.fr

Le site : mediaculture.fr  
La newsletter newsletter.mediarama.io
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