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https://webikeo.fr/webinar/marketing-vente-ia-comment-repartir-de-vos-offres-pour-installer-un-systeme-editorial-commun
https://webikeo.fr/webinar/marketing-vente-ia-comment-repartir-de-vos-offres-pour-installer-un-systeme-editorial-commun

AU PROGRAMME

o LEDIAGNOSTIC : VOTRE OFFRE EST TROP LIQUIDE.
o ANATOMIE DE LA DERIVE : QUATRE CANAUX, QUATRE PATHOLOGIES.
o I'WVERSION : LE CONTENY AU SERWICE DE ['OFFRE.

o LECLEAR OFFER FRAMEWORKT™ : 9 DIMENSIONS, 3 REGIES.
o I"OFFRE GOUVERNEE : ['INANT / APRES OPERATIONNEL




MURIEL VANDERMEVLEN
FONDATRICE + DIRECTRICE

o +20 ANS EN INGENIERIE EDITORIALE B2B

o BRANDVOICE + OFFRE CLAIRE FRAMEWORK™

® JER OUVRAGE SUR LA STRATEGIE DE CONTENY

o REVISEURE REFERENCES AMERICAINES SUR LA
CONTENT STRATEGY (EDITIONS EYROLLES)

o +7 000 ABONNES SUR WEBIKES + LINKEDIN
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https://webikeo.fr/chaine/content-marketing-performance/share
https://www.linkedin.com/in/murielvandermeulen
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Résultat : votre message
ne vous appartient plus.



Vous manquez d’un cadre qui force
I'alignement entre ce que vous vendez, ce que
vous publiez et ce que vos IA reformulent.

Le probleme n'est pas éditorial. Il est architectural.

Une offre non ﬂouvernée est un actif Erécieux ﬁui Eerd de la valeur a chaﬁue ﬁrise de ﬁarole.



Anatomie d’une dérive :

’
I’absence de noyau.
Site | Sales
Promesse mouvante. | Tension absente.
“Structurer la croissance” ] “Geénérer du pipeline”
Social S 1A
Différenciation genérique. Mecanisme invisible.
“Levier stratégique” | “Full funnel orientée performance”

I Aucune de ces phrases n'est fausse. Mais elles
reconstruisent toutes une offre différente.




La reconstruction:
un noyau, quatre déclinaisons.

Page Pitch
-> Méme promesse -> Méme tension
stabilisée. décisionnelle.
Post Noyau : Transformer Prompt IA
- Méme méecanisme 2hes e g el IG5 - Méme lexique
e systemes éditoriaux G-
explicite. transmissibles. sous contrainte.

L'offre cesse d’étre réinventée. Elle est déclinée.



L’illusion du contenu expert.

I’arbre qui cache la forét Le mur commercial

Produire du contenu d'expertise Mais laisse les commerciaux démunis
génere : face a:

v/ Trafic : OK X Défendre le prix face aux achats.
v/ Engagement : OK X Transmettre la différence face aux
v Abonnés : OK concurrents.

X Créer une préférence d’arbitrage.

Pourquoi ? Parce le contenu n’est pas accroché a une scene décisionnelle.
Il informe, mais il naide pas a choisir.



Le paradigme toxique :
produire a partir des formats.

Il?j;conctfio_n : Le format Le message

aut faire dicte I'angle dérive

un webinar g X
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Quand l'injonction part du canal, chaque format
se sent obligé de réinterpréter l'offre.




L’inversion systéemique :
le contenu comme service de l'ofire.

Pitch Deck Webinar
(Argumentaire (Démonstration du
contraint) meécanisme)
Offre Gouvernée
(Le systeme de vérité)
LinkedIn Outils 1A
(Symptdome et (Prompts
tension) verrouillés)

Modele opératoire : L' 'offre dicte le systéeme. Le systeme dicte les déclinaisons.
D ——————————————————————————————————



Le Clear Ofter Framework™ :
9 dimensions de verrouillage.

o T ot La plupart des exercices
AL décrivent une offre. Le
(La protection) framework la verrouille.

| Chaque dimension cl6t une

3 Strtiture &lmpact porte a la surinterprétation.

(La délivrance)

2. Promesse & Mécanisme
(Le moteur)

1. Situation & Tension (L'ancrage)



e

Construisez une offre claire, crédible, distincte et transmissible.

Clear Offer Canvas™

FFocalisation Tension Promesse
Mccanisme Structure Impact Preuve
Signalétique Gouvernance

wearethewords CanVas PropAstaire & Tou




Construisez une offre claire, crédible, distincte et transmissible.

IFocalisation

Tension
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Gouvernance

Clear Offer Canvas™
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Régle n°1: Remplacez la cible

, @
par larbitrage.
Approche classique Approche structurée
@ 5 &E
p J\
i ———
Cibler une identité Cadrer une scene décisionnelle.
(ex: Les directeurs marketing B2B). (ex: Le moment ou I'offre se disperse

entre les équipes et I'A).
Résultat : Une audience large,

mais aucune urgence a agir.

La tension décorative tue les ventes. S'il n'y a pas de co(t visible
a l'inaction, votre offre reste optionnelle.




Regle n°2 : Un nom fort ne rachete jamais
un mécanisme vide.

Le mécanisme n’'est pas votre branding. C’est le principe opératoire qui
rend le résultat plausible.

1. Chaine causale = leferer_ntlel 3. Crédibilité
operatoire
Sl ni Ce que l'on C | ¢ Pourquoi c’est T -
contraint. el sl reproductible.
ne font pas.

Si on enleve le nom de votre méthode et que la logique disparait... vous n’avez pas de mécanisme, juste un habillage.



Regle n°3 : La gouvernance discursive.

Ce qui PEUT varier

Ce qui NE DOIT PAS varier

Le registre émotionnel.

Les termes structurels non négociables.

La longueur du format.

'ordre de la chaine causale (Mécanisme).

Le canal de diffusion.

La transformation centrale (Promesse).

'angle d’accroche (hook).

Adapter n'est pas diluer.




Ce que 'architecture
change concretement.

Avant : L’'usure opérationnelle Apres : Le systeme installé
X Rebriefings permanents des créatifs. v/ Cadre clair : moins d'arbitrages subjectifs.
X Corrections infinies des decks v/ Cohérence immédiate du pitch sales.

commerciaux.

S v/ Onboarding accéléré des nouveaux talents.
X |A inutilisable sans lourdes retouches. J

X Dépendance historique au fondateur. v/ Prompts |A qui generent des textes
on-brand.




La plupart des organisations
essaient frénétiquement de
gouverner leurs contenus. Le
vrai sujet est de gouverner
I'offre avant qu’elle ne soit
reformulée partout.

L éditorial fullstack par WeAreTheWords.




Trois chemins pour
installer votre systeme.

Le Diagnostic Les GPT Formation
d’'Offre. Frameworks™. Offre Claire.

Un regard expert pour Cadrer votre offre et votre Construisez et stabilisez
identifier votre faille Voix de marque en votre architecture d'offre
maitresse avant de lancer autonomie grace a nos avec vos equipes lors d'un
un chantier. agents |A propriétaires. chantier facilité.

Planifier un échange. Tester les GPT. Voir le programme.
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e-mail hello@wearethewords.com
fb. Ik. x @wearethewords
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