1. Les cinq étages, à remplir
Une ou deux phrases par case. Laissez vide un étage qui ne vous concerne pas.
	Étage
	La question
	Votre réponse

	Le frein principal du client
	Qu'est-ce qui le fait hésiter ?
	

	Attirer
	Où se trouve-t-il ? Quelle source de trafic ?
	

	Capter
	Que lui offrez-vous en échange de son contact ?
	

	Convaincre
	Quelles relances, quelles preuves, dans quel ordre ?
	

	Convertir
	Quelle page, quelle offre, quel appel à l'action ?
	

	Fidéliser
	Comment le faire revenir ou recommander ?
	




2. Les indicateurs
Notez la valeur actuelle avant de lancer, sinon vous ne saurez pas ce qui a changé.
	Étage
	Indicateur
	Aujourd'hui
	Objectif
	Dans 3 mois

	Attirer
	Clics, coût par clic
	
	
	

	Capter
	Contacts, coût par contact
	
	
	

	Convaincre
	Ouvertures, rendez-vous
	
	
	

	Convertir
	Taux de conversion, signature, panier
	
	
	

	Fidéliser
	Achats répétés, valeur client
	
	
	




3. Un exemple rempli : le syndic de copropriété
D'après le tunnel de l'Agence des Thermes décrit dans l'article.
	Le frein principal
	La peur de changer de syndic, jugée compliquée

	Attirer
	Annonces locales sur les réseaux sociaux, ciblées sur la commune

	Capter
	Livre blanc « Comment changer de syndic sans stress » sur une page dédiée

	Convaincre
	Quatre e-mails : le guide, un mini-guide pratique, une vidéo de l'équipe, une proposition de rencontre

	Convertir
	Rendez-vous avec l'équipe, puis proposition

	Mesure
	Clics vers la page, coût par clic, contacts qualifiés par mois
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