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LES 7 ACTIONS QUI PERMETTENT DE
GAGNER PLUS DE CLIENTS EN 2026

Pourquoi  certains  professionnels
ont-ils toujours un planning complet ?

La différence n'est pas forcément la qualité intrinseque de I'accompagnement ou le
nombre de certifications obtenues.
Aujourd'hui, les professionnels du service et du bien-étre qui se développent le plus
vite maitrisent trois leviers fondamentaux :

1. Lavisibilité

2. La crédibilité

3. Laréactivité
Avant méme de réserver un premier appel découverte ou une consultation, un
prospect consulte Google, compare les avis, analyse votre approche a travers votre
site et contacte le professionnel qui lui inspire le plus de confiance.

Action n°1: Définissez clairement votre spécialité

Une erreur fréquente consiste a vouloir accompagner tout le monde pour tous les
problemes.
¥ « Je propose du coaching et des thérapies pour tout type de probléme. »
Vv «Je suis spécialiste de I'accompagnement du burnout et de I'épuisement
professionnel. »
Vv «Jaide les jeunes mamans & retrouver leur équilibre et un sommeil serein
apres l'accouchement. »
Vv « Je suis expert en gestion du stress et de l'anxiété pour les cadres et
dirigeants. »
Plus votre positionnement est précis, plus vous devenez la référence
incontournable dans votre secteur.

Action n°2 : Définissez votre zone de domination
locale

Méme si vous proposez des consultations en ligne, I'ancrage local reste votre meilleur
tremplin. Ne cherchez pas a cibler une région entiere dées le départ. Identifiez :
e Vos5communes ou quartiers prioritaires.
e Votre zone d'influence principale (votre cabinet ou espace de pratique).
e Votre rayon maximum de déplacement si vous intervenez a domicile ou en
entreprise.
La proximité géographique renforce grandement votre rentabilité et votre

Digital Castel © [2026] - Guerry Stéphane - Tous droits réserveés .



DIGITAL Page 3

référencement local sur Google.

Action n°3 : Optimisez votre fiche Google
Business Profile (Google My Business)

Votre fiche Google est bien souvent le premier point de contact, parfois méme avant
votre site internet. Vérifiez et mettez a jour immédiatement :
[ ] Votre numéro de téléphone professionnel.
[ ] Vos horaires d'ouverture (cabinet et téléconsultation).
[] Des photos récentes et chaleureuses (de vous, de votre cabinet ou de votre
cadre de travail).
[ ] Votre description (qui intégre vos mots-clés : ex. "Sophrologue certifiée a
[Ville]").
[] La liste claire de vos prestations et approches.
[ ] Vos zones géographiques d'intervention.
Une fiche parfaitement optimisée travaille et convertit pour vous 24h/24.

Action n°4 : Collectez des avis clients de manieére
systématique

Les avis authentigues sont le véritable carburant de votre visibilité et de votre
crédibilité en ligne. Aprés chaque accompagnement, cycle de séances ou prestation
terminé:

1. Demandez un retour d'expérience de maniére bienveillante.

2. Envoyez un lien direct vers votre fiche Google pour simplifier la démarche.

3. Répondez systématiquement a tous les commentaires déposés, en

préservant le secret professionnel et |la discrétion.

Les profils affichant des avis récents et sincéres inspirent immeédiatement plus
confiance et incitent a la prise de contact.

Action n°5 : lllustrez vos accompagnements et
votre univers

Méme dans les métiers du service et de I'humain, I'image est essentielle pour briser
la barriere du virtuel. Chague semaine de pratigue devrait nourrir votre
communication avec :
e Des photos inspirantes de votre espace de consultation (ambiance apaisante,
cabinet chaleureux).
e Des portraits professionnels de vous, souriant et accueillant.
e Desschémas explicatifs ou des citations inspirantes issus de vos séances.
e Des captures textuelles de vos plus beaux messages de remerciement
anonymises.
Ces éléments visuels viendront enrichir :
e \Votre fiche Google
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e Vos comptes de réseaux sociaux (Instagram, Facebook, LinkedIn)
e \otre site internet
e \os supports de présentation ou guides offerts

Action n°6 : Répondez avec une réactivité
exemplaire

La réactivité dans la prise de contact est un avantage concurrentiel majeur pour un
indépendant. Fixez-vous comme objectifs :

e Une réponse par message ou e-mail sous 1 heure.

e Un rappel téléphonique ou une confirmation de rendez-vous dans la journée.

e |'envoi de vos propositions d'accompagnement sur-mesure sous 48 heures.
Le premier professionnel qui répond de maniére chaleureuse et qualifiée obtient
presque toujours le rendez-vous.

Action n°7 : Utilisez I'lA pour libérer votre temps
de consultation

L'Intelligence Artificielle n'a pas vocation a remplacer votre présence, votre empathie
ou votre savoir-faire thérapeutique. Son rble est de vous décharger de la gestion
courante. L'IA peut vous aider a:

e Rédiger les structures de vos programmes d'accompagnement.
Répondre poliment et rapidement aux e-mails d'information.
Préparer vos publications éducatives pour vos réseaux sociaux.
Organiser lI'agenda de vos ateliers ou webinaires.
Rédiger des articles informatifs ou des newsletters pour votre communauté.
L'objectif est simple : réduire drastiquement le temps passé sur I'administratif
pour vous concentrer sur I'humain.

Votre plan d'action immédiat

Voici ce gue vous pouvez mettre en place dés cette semaine pour activer votre
croissance:

[] Clarifier et rédiger votre spécialité (votre promesse client unique).

[ ] Définir précisément votre zone d'intervention locale.
] Mettre a jour et embellir votre fiche Google Business Profile.
] Recontacter 3 anciens clients pour leur demander un avis en ligne.
] Prendre 3 belles photos de votre espace de travail ou de vous-méme.
] Tester un outil d'IA (comme ChatGPT) pour rédiger votre prochaine
publication.
[ ] Installer un systéme pour répondre a chaque demande de contact en
moins de 24 heures.

[
[
[
[

Et maintenant ?
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Ces 7 actions fondamentales constituent la premiére marche d'une stratégie de
croissance solide.

Dans la méthode compléte, vous découvrirez comment aller beaucoup plus loin :
Attirer de maniére constante des demandes de consultation qualifiées.
Développer une visibilité locale imbattable.

Intégrer de facon fluide l'intelligence artificielle au service de votre pratique.
Automatiser vos processus de réservation et de suivi pour éliminer la charge
mentale.

Batir une marqgue personnelle forte qui inspire confiance et respect.

e Déployer un plan d'action rigoureux et serein sur 90 jours.

Réservez dés aujourd'hui votre diagnostic ou votre appel découverte
offert pour poser les bases de votre stratégie de développement durable.
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