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Bienvenue dans cette formation

Vous avez les compétences. Vous avez la volonté. Mais les clients ne viennent
pas. Ce n'est pas votre faute - c'est qu'on ne vous a jamais appris comment les
trouver. Cette formation va changer ça.

Cette formation est 100% adaptée au contexte camerounais. Pas de théorie déconnectée.

Que des conseils concrets, des exemples vécus et des outils que vous pouvez appliquer dès

demain matin à Yaoundé, Douala, Bafoussam, Garoua ou n'importe où au Cameroun.

COMMENT TIRER LE MAXIMUM DE CE GUIDE

Lisez cette formation avec un cahier à côté de vous. À la fin de chaque module, notez les
2-3 actions que vous allez mettre en place. Sans action, cette formation ne vaut rien.
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Module 1

Comprendre votre marché et votre client
idéal

Avant de chercher des clients, vous devez savoir qui vous cherchez.

Définir votre client idéal en 3 questions

La plus grande erreur des entrepreneurs camerounais ? Vouloir vendre à tout le monde. Si vous

vendez à tout le monde, vous ne vendez à personne.

Posez-vous ces 3 questions :

1. Qui paye facilement ? Notez les 5 dernières personnes qui vous ont payé sans négocier.

Quel est leur point commun ?

2. Qui revient ? Vos clients réguliers ont une chose en commun. Identifiez-la.

3. Qui parle de vous ? Le bouche-à-oreille révèle votre vrai marché.

EXEMPLE CONCRET

Un plombier de Yaoundé a découvert que ses meilleurs clients étaient les femmes
propriétaires de leur maison à Bastos et Mvan. Il a arrêté de répondre aux annonces
générales et a ciblé uniquement ce profil. Résultat : son chiffre d'affaires a doublé en 4 mois.

La méthode du "client fantôme"

Imaginez votre client idéal comme une personne réelle. Donnez-lui un nom, un âge, un quartier,

un métier. Quand vous prenez une décision marketing, demandez-vous : "Est-ce que Mireille de

Bastos verrait cette pub ?"

Exercice : Créez votre fiche client idéal

Critère Mon client idéal

Sexe ...

Âge ...

Quartier(s) ...

Profession ...
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Budget moyen par achat ...

Problème principal ...

Où je peux le trouver ? ...
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Module 2

Les 5 canaux d'acquisition au Cameroun
(par ordre de rentabilité)

Tous les canaux ne se valent pas. Voici le classement réel basé sur 1000
entrepreneurs WARAP.

Canal n°1 : Le bouche-à-oreille (gratuit, ROI infini)

70% des nouveaux clients au Cameroun viennent d'une recommandation. Comment activer ce

canal ?

• Demandez systématiquement : "Si vous êtes content, recommandez-moi à 2 personnes"

• Offrez un avantage au parrain (-10% sur sa prochaine commande)

• Tenez un fichier WhatsApp de vos clients satisfaits

• Suivez vos clients 1 semaine après le service ("Tout va bien ?")

Canal n°2 : WhatsApp Business (gratuit, ROI très élevé)

12 millions de Camerounais utilisent WhatsApp. C'est votre canal n°1 de communication.

• Convertissez en WhatsApp Business (paramètres → entreprise)

• Créez votre catalogue avec photos + prix

• Postez 1 statut par jour minimum (avant/après, témoignages)

• Utilisez les listes de diffusion pour les promotions

Canal n°3 : Marketplaces de services (gratuit, ROI élevé)

Les marketplaces comme WARAP vous font apparaître quand un client cherche votre service.

Vous ne courez plus après les clients - ils viennent à vous.

CHIFFRES WARAP

Les prestataires actifs sur WARAP reçoivent en moyenne 15 demandes par mois sans
avoir à faire de prospection. Le coût ? 0 F.

Canal n°4 : Facebook & Instagram (payant, ROI moyen)
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Avec 5 000 F bien dépensés, vous pouvez toucher 10 000 personnes ciblées. La clé : ciblage

géographique précis (votre ville + 5km).

Canal n°5 : Le terrain (énergie élevée, ROI moyen)

Distribuer des flyers, frapper aux portes, faire le tour du quartier. Cela marche encore au

Cameroun. Mais c'est épuisant et lent.
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Module 3

Convertir un prospect en client payant

Le premier message qui tue

Un prospect vous écrit "Bonjour, c'est combien ?". Si vous répondez juste "5000F", vous le

perdez 8 fois sur 10.

La réponse parfaite contient 4 éléments :

1. Salutation personnalisée : "Bonjour Madame, merci de me contacter."

2. Question de qualification : "Pour combien de personnes ? Quelle date ?"

3. Présentation de votre offre avec 2-3 options

4. Call to action clair : "Je vous propose de venir vendredi 15h, ça vous va ?"

La règle des 5 minutes

STATISTIQUE CRUCIALE

Un prospect contacté dans les 5 minutes a 7 fois plus de chances de devenir client qu'un
prospect contacté après 1 heure.

Activez les notifications WhatsApp. Répondez tout de suite, même brièvement ("Je suis avec un

client, je vous rappelle dans 30min"). Le silence tue.

Surmonter les 3 objections classiques

1. "C'est trop cher"

Réponse : "Je comprends. Mais à ce prix, vous avez la garantie 7 jours et la livraison gratuite. Si

je baissais, je devrais retirer un de ces avantages. Lequel souhaitez-vous retirer ?"

2. "Je vais réfléchir"

Réponse : "Bien sûr. Sur quel point précis avez-vous des doutes ? Je peux peut-être vous

éclairer."

3. "J'ai un autre devis moins cher"

Réponse : "C'est normal d'avoir plusieurs devis. La différence avec moi, c'est [votre vrai

différenciant : garantie / délai / propreté / suivi]. Voulez-vous comparer ?"
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Module 4

Fidéliser pour faire revenir

Pourquoi la fidélisation est plus rentable que l'acquisition

LE CHIFFRE QUI CHANGE TOUT

Acquérir un nouveau client coûte 5 fois plus cher que de garder un ancien. Et un client
fidèle dépense 67% de plus qu'un nouveau client.

Les 4 piliers de la fidélisation

1. Le suivi post-prestation

24h après le service, envoyez un message : "Bonjour, j'espère que tout va bien. N'hésitez pas si

vous avez la moindre question." Cela crée un lien.

2. Le programme de fidélité maison

Tenez un cahier ou un fichier WhatsApp. Au 5e service, offrez -20% ou un bonus. Annoncez-le

dès le départ pour motiver.

3. Le contact "sans raison"

Une fois par trimestre, envoyez un message qui n'est pas commercial : "Bonne fête de l'Aïd",

"Joyeux 20 mai", "Bon retour de vacances". Les gens adorent qu'on pense à eux.

4. La gestion des problèmes

Un client mécontent qui revient est 4 fois plus fidèle qu'un client jamais déçu. Comment ?

Réagissez vite, excusez-vous, compensez généreusement.



WARAP Formation N°1 Acquisition Client - Trouver et Garder ses Clients au Camero

warapservices.com Page 9WARAP

Plan d'action - Mes 7 prochains
jours

La connaissance sans action ne vaut rien. Voici votre plan concret pour
transformer cette formation en résultats.

Jour Action concrète Fait

Jour 1 Remplir la fiche "client idéal" (Module 1) [ ]

Jour 2 Activer WhatsApp Business + Catalogue [ ]

Jour 3 Créer un profil WARAP gratuit [ ]

Jour 4 Contacter 5 anciens clients pour demander une recommandation [ ]

Jour 5 Préparer 3 réponses types pour vos prospects [ ]

Jour 6 Lancer une campagne Facebook test à 2 000 F [ ]

Jour 7 Faire le bilan : combien de nouveaux contacts cette semaine ? [ ]
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Ressources et liens utiles

WARAP - Marketplace

Inscription gratuite, profil professionnel et clients qui vous trouvent :

warapservices.com/marketplace

WhatsApp Business

Téléchargement gratuit sur Play Store et App Store. Compatible avec votre numéro habituel.

Facebook Business Manager

business.facebook.com - Pour gérer page, publicités et statistiques.

Canva

canva.com - Créer vos affiches, flyers et publications gratuitement.

Google My Business

Apparaître sur Google Maps quand quelqu'un cherche votre service à proximité.

PASSEZ À L'ACTION

Inscrivez-vous gratuitement sur WARAP pour mettre en pratique les conseils de cette
formation. Plus de 5000 entrepreneurs camerounais ont déjà trouvé leurs premiers clients
grâce à WARAP.

warapservices.com/marketplace


