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Quel logiciel choisir pour démarrer sa newsletter ?

Guide rapide pour les entrepreneur-es qui veulent une
base solide sans se perdre dans la technique

Avant de choisir ton outil
Avant de penser “interface” ou “tarif”, demande-toi ce dont tu as réellement besoin :

1. Souhaites-tu une simple letire d‘info réguliére, ou un systéme d’emailing complet
(séquences, automatisations, formulaires, statistiques) ?

2. As-tu déja un site web oU intégrer tes formulaires, ou veux-tu une solution
autonome qui fasse tout ?

3. Combien de temps es-tu prét-e @ y consacrer chaque mois ?

Rappel stratégique : choisis ton outil en fonction de ta maturité et de ton usage, pas
de la réputation du logiciel.



Tableau comparatif des principaux outils

Outil Pour qui ? Points forts Points de vigilance ||Prix indicatif (2025)
Interface claire, en ||Design des mails
BIévo (ex TPE, artisans, francais , CRM |lun peu rigide, Gratuit jusqu’a 300
. commercant-es, intégré, SMS automatisations mails/jour, puis = 9
Sendinblue) . ) . o .
associations possible, gestion |[limitées sur la €/mois
RGPD simple version gratuite
Grande fiabilité,  ||Interface en
del lais, tarif qui Gratuit | 'a 500
o PME, pros orientés modéles pros, orTg ais, .OI’I qui ratui |usqg a
Mailchimp narketin bonnes stats, grimpe vite, contacts, puis = 13
9 automatisations  ||support limité sur le|€/mois
puissantes gratuit
Simplicité d'usage, |[Moins connu Y L 3
3 P J N Gratuit jusqu’a 1000
- Indépendant-es, |beaux templates, |lintégrations plus , ,
Mailerlite P N abonnés, puis = 10
formateurs, coachs ||bon équilibre entre||limitées, support €/mois
design et données |janglophone
Pas besoin de site |Peu de
, . web, écritures personnalisation,
Créateur-rices de o . -
longues, lien direct|pas Gratuit, commission de
Substack contenu, X , - . s
, lecteur-rice, d’automatisation, |10 % si ftu monétises
consultants, arfistes B L
communauté statistiques
intégrée basiques
Automatisations
vissantes, . . . <
Kit Créateur-rices, P e En anglais, prise en||Gratuit jusqu’a 1000
. ) segmentation fine, . B .
(anciennement |infopreneur-es, . . |[main plus abonnés, puis = 15
. design sobre, trés . .
ConvertKit) coachs technique €/mois
bon pour lead
magnefs
CRM complet,
Structures en estion de Complexe et . : "y
HubSpot . J 'p o Gratuit (fonctionnalités
. croissance, contacts, surdimensionné o . .
(Markefing accompagnant-es ||segmentation our les débuts imitées), puis @ porir de
Hub) Pag 9 P * |20 &/mois

B2B, réseaux

avanceée, reporting
précis

interface dense




Recommandations selon ton profil

structuré-e

Ton profil Outil conseillé ||Pourquoi
- Prise en main rapide, interface
Débutant-e total-e (aucune  |Mailerliteou || . P . !
i ) R . intuitive, version gratuite suffisante
base mail, besoin de simplicité) |Brévo
pour commencer
Expérience fluide, sans technique,
Créateur-rice de contenu Substack ou P | ‘q
. , . centrée sur le texte et la relation
(podcast, blog, écriture, expertise) |Kit .
humaine
TPE avec site web (artisans, Bravo En francais, conforme RGPD,
commercgants, services) formulaires intégrables facilement
Entreprise en croissance /  ||[HubSpotou  |[Segmentation, automatisation et
accompagnant-e Mailchimp analyse de données robustes
Idéal pour gérer plusieurs parcours
Infopreneur-e ou coach . . L .
Kit clients et scénarios d’emails

automatiques

Les critéres a garder en téte

Facilité de prise en main : inutile de viser le plus complet si fu ne I'ouvres jamais.

Automatisation adaptée a ton rythme : commence simple, ajoute des séquences plus

tard.

Données hébergées en Europe : un plus pour la conformité RGPD (Brévo notamment).
Evolutivité : choisis un outil que tu n‘auras pas besoin de changer au bout de six mois.

En conclusion

Tu n‘as pas besoin du “meilleur outil du marché” : tu as besoin du bon outil pour ton

niveau actuel.

Commence petit, teste, observe tes premiers inscrits, et fais évoluer ton systéme.
Ta newsletter ne sera jamais parfaite — mais elle doit &tre vivante et maitrisée.

“Mieux vaut un mail imparfait envoyé & 50 bonnes personnes qu’une newsletter parfaite

jamais partie.”




Rappel RGPD — Newsletters

Ce que tout entrepreneur doit respecter (simple, clair et suffisant)

Le RGPD n‘a pas pour but de compliquer la vie des TPE :
il sert @ protéger tes contacts et a instaurer un climat de confiance.
Voici I'essentiel & connaitre pour envoyer une newsletter en toute tranquillité.

1) Tu dois avoir un consentement clair et tracable

Tu peux envoyer ta newsletter uniquement aux personnes qui ont :
7 Coché une case,
1 Rempli un formulaire,

1 Ou confirmé leur inscription via un email automatique (double opt-in,
recommandé).

Pas de collecte “silencieuse”, pas d‘ajout manuel sans accord explicite.

2) Tu dois dire @ quoi servira I'adresse email

Au moment de l'inscription, indique :
T Pourquoi tu collectes I'email (ex : recevoir la newsletter mensuelle),
1 Ce que la personne recevraq,

1 A quelle fréquence tu prévois d'envoyer tes mails.

Bon réflexe : « En tinscrivant, fu recevras ma newslefter mensuelle + mes ressources
pédagogiques. Tu peux e désinscrire & fout moment. »

3) Tu dois permetire la désinscription a tout moment

Chaque mail doit contenir un lien de désinscription clair et fonctionnel.
C'est automatique avec Brévo, Mailerlite, Mailchimp, Substack, efc.

Sile lien ne fonctionne plus Y obligation de corriger immédiatement.



4) Tu dois stocker les données en toute sécurité

Utilise un outil de newsletter conforme (Brévo, Mailerlite, etc.) :
ils gérent la sécurité, les sauvegardes et 'hébergement.
Evite les fichiers Excel ou stockages non sécurisés.

5) Tu ne dois utiliser les données que pour l'usage prévu

Sila personne s‘est inscrite G ta newsletter Y tu ne peux pas utiliser son email pour
1 Une prospection commerciale non demandée,
1 Des messages hors sujet,

¢ Transmetire ses données & un tiers.

Pas de “réutilisation sauvage” d'une adresse email, méme si c'est tentant.

6) Tu dois pouvoir prouver |'origine des emails

En cas de doute ou de contrdle, il faut pouvoir dire :
1 Comment 'abonné s’est inscrif,
1 Aquelle date,
1 Via quel formulaire.

Les outils de newsletter enregistrent tout automatiquement (preuve simple).

7) Tu peux inviter tes clients existants... mais proprement

Tu peux écrire @ tes clients pour les inviter a rejoindre ta newsletter
Y mais tu ne peux pas les y inscrire sans leur accord.

Modéle simple :
« Je lance une newsletter mensuelle pour partager conseils ef ressources ufiles.
Souhaites-tu t'inscrire ? Voici le lien. »

8) Tu dois supprimer les contacts qui te le demandent

Si quelqu’un demande la suppression de ses données Y tu dois le faire,
méme si la désinscription automatique existe déja.



9) Tu n‘as pas besoin de mention légale de 3 pages
Une phrase simple et claire suffit :

“Tes données sont utilisées uniquement pour t‘envoyer ma newsletter. Elles ne seront
jamais vendues ou partagées. Tu peux te désinscrire & tout moment.”

En résumé

1 Consentement clair

1 Transparence

1 Désinscription facile

1 Sécurité et usage loyal
1 Preuve d'inscription

1 Respect du choix de I'abonné

Le RGPD, c’est surtout une question de confiance et de respect.
Si tu fais les choses proprement, tu es déja dans les clous.

Comment annoncer que tu crées une newsletter (et
donner envie de s’y inscrire)

Créer une newsletter est une excellente décision... mais encore faut-il que fon audience ait
envie de fe rejoindre. Voici une méthode simple et stratégique pour annoncer ton
lancement sans forcer, sans géner, et en donnant vraiment envie.

1) Explique pourquoitu la crées (et pour qui)
Les gens s'inscrivent quand ils comprennent clairement :
1 Ce qu'ils vont recevaoir,

1 Enquoica va les aider,



1 Et pourquoi tu as choisi ce format.

Exemple simple et efficace :
« J'ouvre une newsletter pour partager chaque mois des conseils concrets pour [résoudre
la problématique de ta cible].
L'objectif : t'aider & avancer plus sereinement dans fon activité, sans surcharge ni blabla. »

Parler de leur besoin, pas de ton besoin de “faire une newsletter”.

2) Annonce le bénéfice direct, pas le contenu vague

On ne s‘abonne pas @ une “newsletter”, mais & une promesse utile.

« Abonne-toi @ ma newsletter | »

« Chaque mois, je t'aide G éviter lerreur fréquente] et & gagner du temps sur [objectif
concret]. »

3) Montre que tu respectes leur temps

Personne n‘a envie de recevoir un mail de plus.
Les gens s'inscrivent quand ils sentent que tu vas doser juste.

Exemples de formulations fortes :

T «Une fois par mois. Pas plus. »

1 «Des conseils utiles, jamais de spam. »
1 «Une vraie valeur, pas de blabla. »

Ce type de promesse rassure — et augmente fortement les inscriptions.

4) Utilise un “premier cadeau” pour inciter l'inscription

Il peut s‘agir :
1 D'un lead magnet (checklist, mini-guide, ressource rapide),
1 D'un premier email qui résout un probléme concret,
1 D'unoutil que tu as déja créeé.

Obijectif : créer une micro-transformation immédiate.
Un abonné qui regoit une valeur immédiate Y reste plus longtemps.



5) Montre ce qu'ils vont rater s'ils ne sont pas inscrits

Cela fonctionne trés bien sans manipuler.

"Je partage des contenus exclusifs : ils ne seront pas publiés ailleurs.”
“Les coulisses, les outils, les ressources. .. uniquement pour les abonnés.”

Tu crées une piéce réservée dans ton univers — et ¢a attire.

6) Montre ton enthousiasme (sans surjouer)

Les gens aiment suivre quelqu’un qui est motivé, clair et aligné.

Exemple :
« J'avais envie d'un espace plus calme et plus profond que les réseaux sociaux.
Si fu veux recevoir ce que je ne posterai nulle part ailleurs, c'estici : [lien]. »

Authentique > marketing forcé.

7) Fais une annonce simple sur fous tes canaux
Tu peux annoncer ta newsletter :

1 Enstory,

7 Enpost,

1 Ensignature de mail,

7 Eninfroduction de rendez-vous,

1 Ou méme en présentiel lors d'un événement.

Objectif : multiplier les points d’entrée, sans jamais pousser.

8) Propose une phrase a copier-coller pour tes ambassadeurs naturels

Tes clients, fon réseau, tes partenaires peuvent t'aider. ..
a condition de leur simplifier la vie.

Exemple prét & partager :
« Je me suis abonné-e & la newsletter de [Ton nom] : des conseils pratiques et applicables,
une fois par mois. Je recommande ' Y [lien] »



Modéle d’annonce prét a I'emploi
Tu peux le transmettre tel quel aux participants du Café :

« Je lance ma newsletter mensuelle

Un mail par mois, pas plus.

Des conseils pour t'aider @ [résultat désirél, des outils concrets, et parfois les coulisses de
mon activité.

Si fu veux rejoindre I'aventure, c’estici : [lien].

Et tu recois dés l'inscripfion : [nom du lead magnet]. »

En résumé
Pour inciter les gens a s'inscrire @ ta newsletter :
1 Parle de leur besoin, pas de ton projet,
1 Mets en avant une promesse claire,
1 Rassure sur la fréequence,
1 Offre une premiére valeur immédiate,
1 Diffuse ton annonce sur plusieurs canaux.

La clé, c’est une communication simple, utile et humaine.
Ta newsletter est un rendez-vous, pas un argumentaire.

FAQ stratégique — “Lancer sa newsletter”

Pour entrepreneur-es qui veulent une communication
durable, efficace et alignée

1) Est-ce que j‘ai vraiment besoin d’'une newslelter si je suis déja sur Instagram /
Facebook ?

Oui — mais pas pour remplacer les réseaux sociaux.
La newsletter joue un role que les réseaux ne joueront jamais :

1 Elle fappartient (tu ne dépends pas d'un algorithme),



1 Elle crée un lien beaucoup plus profond,

¢ Elle convertit bien mieux (taux de conversion email = 3-4 %, contre <1 % sur les
réseaux).

Réseaux = visibilité.
Newsletter = relation + conversion + stabilité.

Les deux se complétent.

2) Je n‘ai que 30 abonnés... ¢a vaut vraiment le coup ?

Qui.

Une newsletter n‘a pas besoin de volume pour étre efficace — elle a besoin de pertinence.
Beaucoup de pros générent leurs premiers clients récurrents avec 20, 50 ou 100 abonnés
triés sur le volet.

Rappel stratégique :

Une petite liste engagée est plus rentable qu’une grande liste passive.

3) A quelle fréquence envoyer une newsletier ?

La bonne fréquence, c'est celle que tu peux tenir dans la durée.
Mieux vaut une newsletter mensuelle bien construite qu'une hebdomadaire abandonnée
au bout de 3 semaines.

Ta newsletter est un rendez-vous, pas une course.
Fréquences réalistes :

1 Débutants Y 1x/mois

1 Régularité installée Y 2x/mois

¢ Créateurs de contenu Y 1x/semaine

4) Combien de temps faut-il pour préparer une newslefter ?
Compter :
1 45 min d 1h pour une newsletter simple (format “lettre”)

1 1h30 G 2h pour une version + pédagogique (contenu structuré, astuce, mini-guide)



Avec une bonne structure et une intention claire, le temps diminue trés vite
(la maijorité des pros met ensuite < 45 minutes).

5) Qu’est-ce que je peux raconter dans ma newsletfer ? Je ne veux pas “me vendre” @
chaque fois.

Justement : la newsletter ne sert pas @ vendre a chaque mail.
Elle sert @ :

1 Eduquer ton audience,
1 Clarifier ta méthode,

T Partager ta vision,

T Rassurer,

7 Créer de la confiance,

1 Montrer ta facon d’accompagner / de travailler.

Exemples de contenus :

1 Une erreur que tes clients font souvent et comment 'éviter
1 Une histoire qui illustre ta posture professionnelle

1 Un conseil concret qui améliore la vie de ton lecteur

T Les coulisses d'un projet pour comprendre ton métier

¢ Une mini-&tude de cas

La vente arrive naturellement quand la confiance est la.

6) Dois-je absolument créer un lead magnet ?

Non.

Mais c’est beaucoup plus efficace pour faire grandir fa liste — surtout en TPE.

Un bon lead magnet attire les bonnes personnes, celles qui ont vraiment besoin de ce que
tu fais.

Rappel clé :
Un lead magnet doit résoudre une micro-problématique client, pas étre juste “un petit
cadeau sympa”.



7} Comment savoir si mon lead magnet est bon ?

Un bon lead magnet coche 3 cases :
1. I donne un résultat immédiat (micro-transformation).
2. Il réduit un vrai frein (pas un sujet secondaire).
3. Il crée une continuité naturelle avec fon offre.

Si tu dois expliquer pourquoi c’est utile... ce n‘est probablement pas le bon sujet.

8) Puis-je importer les adresses mails de mes clients actuels ?
Oui... mais uniqguement si :

1 llst'ont donné leur email dans un cadre professionnel,

1 lIs s‘aftendent légitimement & recevoir des informations,

T Tu leur envoies un premier mail clair pour leur expliquer ta démarche et leur
permetire de se désinscrire.

Dans le doute Y ne pas importer, mais inviter via un mail spécifique.

9) Quelles données regarder pour savoir si ma newsletter foncfionne ?
Les seules statistiques importantes au début :

1 Taux d’ouverture (objectif : 35-55 %)

1 Taux de clic (objectif : 2-5 %)

1 Désabonnements (objectif : <1 %)

C'est largement suffisant pour t'améliorer.
Les autres stats deviennent utiles plus tard, quand fu auras une régularité.

10) Dois-je segmenter ma liste dés le début ?

Si possible, oui — méme trés simplement.
Une segmentation minimale :

1 Prospect
7 Client

¢ Ancien client



1 Partenaire / prescripteur

Pourquoi segmenter ?
Parce qu'on ne parle pas de la mé&me maniére :

1 A un prospect, on explique
1 Aun client, on accompagne
1 A un partenaire, on valorise

La segmentation augmente I'engagement et la conversion, sans effort supplémentaire.

11} Quel outil choisir pour démarrer ?
Cela dépend de ton profil :
7 Brévo (débutants / TPE / arfisanat)
1 Mailerlite (indépendant-es + simplicité)
1 Mailchimp (structures + marketing avancé)
7 Substack (créateurs de contenu, consultants)
1 Kit / ConveriKit (infopreneurs, automatisations)

7 HubSpot (sfructures en croissance, B2B)

Une ressource comparative t'a déja été fournie (A4).

12) Comment écrire un bon sujet d’email ?
Un bon obijet doit :
1 Etre clair, pas “malin”,
T Annoncer la valeur,
1 Créer de la curiosité sans manipulation.
Exemples efficaces :
1“3 erreurs qui font fuir tes prospects”
1 “Ce que j'ai appris en refusant un client cette semaine”

T “La checklist que j'envoie & mes clients avant un marché”



Eviter
1 “Newslefter n°4”
1 “Mes actus du mois”

1 Les emoijis en série [risque de spam )

13) Dois-je avoir un design fravaillé ?
Non.
Une newsletter performante repose sur :
7 Un bon texte,
1 Une intention claire,
1 Etunton humain.
Les newsletters “leftres” (quasi sans design) ont souvent :
T Untaux d'ouverture plus éleve,
7 Un taux de clics meilleur,
1 Une sensation de proximité renforcée.

Le design est un bonus, pas une obligation.

14) Comment éviter de manquer d'inspiration ?

Tu n’as pas a inventer : tu dois observer.
Les meilleures newsletters sont nourries par :

1 Les questions de tes clients

T Les difficultés que tu résous au quotidien
1 Les phrases que tu répétes souvent

T Un retour d'expérience récent

1 Une micro-scéne vécue

Technique simple :
Garde une liste de 20 idées ouvertes dans ton téléphone.
Tu ne te retrouveras plus jamais face @ la page blanche.



15) Je ne suis pas sdr-e d’étre Iégitime... je n‘ai pas “assez de choses a dire”.

Tu n‘as pas besoin d'étre expert-e.
Tu as besoin d'étre utile.

Ta newsletter n‘a pas pour role de finstaller comme “gourou”, mais comme
professionnel-le clair-e et fiable dans ton domaine.

Situesutile Y tues légitime.

16) Quand est-ce le meilleur moment pour envoyer ma newslefter ?
Les statistiques globales disent :
1 Mardi, mercredi, jeudi Y meilleurs jours,
1 9h,10hou14h Y meilleures heures.
Mais la vérité, c’est que ton audience a ses propres habitudes.
Fais simple :
1 Commence avec un jour fixe,
1 Observe pendant 2 mois,

T Ajuste si besoin.

17) A partir de combien d’abonnés puis-je vendre via newsletter ?
A partir de... 1.
La newsletter ne convertit pas grace au volume, mais grdce @ :

1 Larelation,

1 La confiance,

1 Laclarté de ton offre,

1 La cohérence dans le temps.

Beaucoup de pros vendent leurs premiers accompagnements avec 30, 50 ou 100 abonnés
seulement.

18) Dois-je séparer mes newsletters “confenu” et mes newsletters “promofion” ?

|déalement : oui.



Tu peux avoir :
1 Des newsletters de contenu (éducation, valeur, vision),
1 Des séquences “offres” lancement, nouveautés, ateliers).

Cela permet d'étre tfransparent, stratégique et respectueux de ton audience.

19) Puis-je envoyer la méme newsletter @ mes clients et @ mes prospects ?

Techniguement oui.
Stratégiquement Y non.

Un client n‘a pas les mémes besoins qu’un prospect.
Un client doit étre accompagné, un prospect doit &fre convaincu.

Une segmentation simple suffit.

20) Est-ce normal d’avoir des désinscriptions ?

Oui — et c'est méme sain.
Une désinscription veut dire :

1 Taliste s'affine,
1 Tu écris aux bonnes personnes,
1 Celles qui ne sont plus alignées partent.

Ne le prend jamais personnellement : c’est le fonctionnement normal d'une base saine.

21) Comment savoir si ma newsletter “fonctionne” vraiment ?
Elle fonctionne si:

1 Tuesréguliére,

1 Tu recois des réponses spontanées,

1 Des gens te disent “je t'ai Iu”,

1 Tes inscriptions augmentent un peu chague mois,

1 Tes contenus deviennent plus faciles d écrire,

1 Tes offres sont mieux comprises.

Le reste (stats) vient en second.



