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& A LA FIN DE CE LIVE, TU AURAS

. Une vision claire de ton client ideal

. Une promesse formulée que tu peux réutiliser sur ton site et tes reseaux
. Une base d’offre structurée (format, contenu, transformation)

. Une méthode pour rendre ton offre plus désirable sans te survendre

. Une meilleure comprehension de comment attirer les bonnes personnes



AU PROGRAMME



A COMPLETER

en direct (si vous étes a l'aise)

WORKBOOK o ou tranquillement apres le live

Ce document reprend les éléments clés de votre Notion :

 |acarte d’empathie (comprendre ton client idéal)
e |a clarification de ta promesse
e |a construction de ton offre

- N

Clarifier son client idéal,
sa promesse et construire
une offre claire,
désirable et vendable




1. CLARIFIER LA

"~ DIFFERENCE ENTRE
REFERENCEMENT ET OFFRE
~,

g




REFERENCEMENT (SEO) # OFFRE
(POSITIONNEMENT & COMMUNICATION)

LY A2 LOGIQUES DIFFERENTES DANS TA [[IES——_—
VISIBILITE EN LIGNE
e |eréférencement (Google)

- laDe

—> repondre a une demande déja existante

e |[’offre & la communication (site, réseaux sociaux)
—> creer de la connexion, de I’'envie et du sens




LE REFERENCEMENT = CAPTER UNE DEMANDE
DEJA FORMULEE

une personne va sur Google, elle tape souvent:

Jerer son anxiéte que faire ?”
stress au travail solution”
sophrologue [ville]”
ypnose angoisse”
érapeute burn-out”

JE ME METS LA OU LES GENS
. CHERCHENT DEJA.



LE TRAVAIL DE L’OFFRE = PARLER AU C(EUR DE
LA PERSONNE

SOphrologue + VIlle

LE TRAVAIL DE L'OFFRE SERT A :

. CLARIFIER POUR QUI TU ES VRAIMENT FAITE
. METTRE DES MOTS SUR CE QUE TU PROPOSES PROFONDEMENT
. CREER UNE CONNEXION EMOTIONNELLE

. DONNER ENVIE DE TE CHOISIR TOI, PAS “UN THERAPEUTE PARMI
D’AUTRES”



COMMENT LES DEUX S’ARTICULENT SUR TON SITE?

! OsTEO . UN SITE QUI ATTIRE DES CLIENTS
’\ NATURELLEMENT = LES DEUX ENSEMBLE
A V

Méthode OAM Ton site aura 2 types de pages complémentaires :
o o 1. Des pages alignées avec TON offre (visibles)
) e Page d'accueil
/ e Pages d’accompagnement
e Pages qui parlent de ton client de coeur
Elles créent de la connexion, de la confiance, de I'adhesion.

OSTEO

\ 2. Des pages de référencement (moins “sexy” mais tres utiles)
e Pages ciblées sur des mots—cles plus géneraux

e EX:anxiéte, stress, burn—out, sommeil, etc.

Elles servent a faire entrer des gens depuis Google, méme s’ils ne
te connaissent pas.



CONCRETEMENT

%, 3Me60540 BB oudreyewdegond pragmoilees | @

TON SITE VA AVOIR

r

« Devenir parent >

Que vous soyex futurs parents ou parents, colte poge it faite pour vous.

2 E.f'-

e une structure de s
e des pages de réfé
visibilité.

Référencement par techrappycom

Ostéopathe Autour de Mol Ostéopathe Blagnac  Ostéopathe Comebarrien Ostéopathe Seilh Ostéopathe Merville  Ostéopathe Srenade

Ostéopathe Aussonne  Ostéopathe Mondonville  Ostéopathe Cagnac sur Saronne  Ostéopathe Fenouillet  Chiropracteur Blagnac

Chiropracteur Srepade  Chiropracteur Sagnac sur Garonne  Chiropracteur autour de moi - Chiropracteur Toulouse  Etiopathe Blagnac

Etiopathe Srenade  Urgence ostéopathe a Beauzelle  Ostecpathie lombalgie  Cervicalgie osteopathie  Ostéopathe les misux notés

Ostéopathe toulouse centre Meilleur astéopathe toulouse  Ostéopathe sport toulouse  Ostécpathe Labege  Hydrojet Toulouse

S —

Osteocpat he Haute Caronne
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2. SE CONNAITRE SOI-
MEME



SE CONNAITRE POUR MIEUX ATTIRER LES BONNES PERSONNES

TANT QUE TU NE SAIS PAS QUITU ES ET CE QUE

TU VEUX, TU ATTIRES DES CLIENTS “AU HASARD”

Se connaitre soi-méme (base de ton
positionnement)

m 1 Objectif :
ﬂ m a. I rE Miewx te connaitre pour construire une activité aligneée, choisir un client de

déale juste pour toi, et formuler une offre cohérente.
Prends le temps de répondre honnétement, sans chercher I3 “bonne réponse”.

mmaire 2 e . "y
. . a . Qui je suis (identité, posture, personnalité)
Se connartre soi-meme (bagk de ton posiionnement) 3
. & Mon Prénom et nom :
I E I 5 I &3 IE' E Comment je me definirais en quelgues mots (au-dela de mon metier) 7
i T : r~ i I il - i v
P Ompt L~ - Clarifie on client ideal (a igne + utie) o s Quelles sont les qualités humaines que 'on me reconnait l2 plus souvent 7

JE COMPRENDS MON CLIENT IDEAL 10

& Qu'est-ce qu'on dit de moi, spontanément, dans mon entourage ou chez mes clients

Prompt A — Organiser la comprehension de mon client idéal dans un tableau 13 ?
ME FIFDHTE'E S -15 &  Quelle est ma pesture naturelle quand ['accompagne quelqu’un (douse, eadrante,
rassurante, structurante, confrontante, eto.) ?
Prompt |A - Formuler sa Promesse 16 _ . )
N . . s En quoi ma fagon d'éfre est diffiérente, meéme subtilement, de celle dautres
Construire mon offre a partir de ma promesse 18 thérapeutes ?
Rendre mon offre desirable — Fiche de travail [version enrichie) 22

FICHE RECAP A REMPLIR 296 Mon histoire & mon “pourquoi”

» (u'esi-ce qui a fait que je suis devenue therapeute 7
& Y a--il un moment, une expérience, une rencontre qui a déclenché ca choix ?
& Pourgquoi je fais ce métier aujourd'hui, au fond de moi 7

& Qu'est-ce que je viens chercher dans ca matier (sens, utilité, liberté, reconnaissance,

alignement, contribution, autre} 7
& (u'est-ce qui me touche k= plus chez les personnes gue ['accompagne ¥

& (Qu'est-ce gue 'aimerais vraiment contribuer chez les personnes gues [ accompagne 7

Ce qui me met en joie / ce qui me nourrit

& Qu'est-ce qui me met en joie dans mon métier aujourd hui 7



e Ma posture naturelle d’accompagnement
e Cequ’onditde moi
e Ce qui me caractérise humainement




MON HISTOIRE & MON POURQUOI

. CE QUI M’A MENEE A CE METIER
. CE QUE JE VIENS CHERCHER DEDANS
. CE QUE J’Al ENVIE D’APPORTER

JE MONTRE QUI JE SUIS ET POURQUOI O
VIENDRAIT CHEZ MOI




e Mes zones de génie
e |esthématiques qui me plaisent
e Ce qui me met en énergie




CE QUI MPEPUISE / MES LIMITES

° CE QUI ME VIDE
. CE QUE JE NE VEUX PLUS
. MES LIMITES ACTUELLES




MON ALIGNEMENT AUJOURD’HUI

e Est-ce que mon activite me ressemble ?
e Est-ce que je me sens a ma place?
e Est—ce cohérent avec mes valeurs ?




MA VALEUR AJOUTEE HUMAINE

. POURQUOI ON ME CHOISIRAIT MOI
. CE QUE LES GENS APPRECIENT CHEZ MOI
. MA POSTURE RELATIONNELLE




MON EXPERTISE AUJOURD’HUI

e Formations & expériences
e Compeétences clés
e Ce que je sais expliquer simplement

—

" CERTIFICAT |




CE QUE JE RETIENS DE MOI AUJOURD’HUI

e |athérapeute que tu es aujourd’hui,
e |a posture d’accompagnement que tu as envie d’incarner.



3. CHOISIR TON CLIENT
IDEAL
NN,

e




JE CHOISIS MON CLIENT DE IDEAL

.
COMMENT LE CHOISIR?

© JE CHOISIS mon client idéale

Objectif :
Faire émerger naturellement le fype de personnes que fu as envie
d'accompagner en priorité aujourd hui.

Sﬂ'mmﬂlrE Réponds spontanément, sans chercher Ia “bonne réponse”.
[} Rappel important (déculpabiliser le choix)
# Ca choix n'est pas définitif.

Tu choisis une priorité de communication pour maintenant, pas une éfiquetie 3
vie.

~ - s Leréférencement Google continuers 3 tamener des profils variés,
N CLIENT IDEAL e,

@ Prompt |A — Crganiser la compréhension de mon client idéal dans un iableau ' JUBPURE [l Revenir a ton énergie (si tu es déja installée)
L Ma promesse > Objectif : repérer 13 ol ga nourrit plutt que ga vide

@ Prompt |A - Formuler sa Promesse 1 > 4 Avec quelies personnes tes-u senfie |a plus alignée en accompagnement ?
4 Construire mon offre 3 partir de ma promesse
4 Rendre mon offre désirable — Fiche de travail (version enrichig)
FICHE RECAF A REMPLIR

Aprés guelles séances t'es-tu sentie reboostée, pas vidés 7

Avec qui as-tu eu la sensation d'étre juste 3 ta place 7

Quand est-ce que tu tes dit : "C'est pour pa que je faiz ce métier” 7

Avec quels types de personnes ressens-iu naturellement plus de fluidité dans la

relation 7

[1 Te projeter (si tu débutes ou pour te reconnecter a
ton élan)

Objectif : visualiser le futur pour faire émerger un choix

& f a--il une personne ou une situation qui t'a donné envie de te lancer dans ce métier

& Quand tu imagines ton planning rempli dans 8 mois :




CHOISIR UN CLIENT DE IDEAL... SANS SE FERMER DE PORTES

e Choisir un client idéal = choisir une priorite de
communication, pas refuser d’accompagner d’autres
personnes.

e Ce choix n’est pas définitif : il evoluera avec ton
experience.

e | e plus bloguant, ce n'est pas de “se tromper”, c’est
de rester floue.

e |eréférencement Google continuera a t'amener des
profils variés.




TON ENERGIE EST UN EXCELLENT INDICATEUR
DE TON CLIENT DE IDEAL.

Questions a te poser :

e Avec quelles personnes t'es-tu sentie la plus juste en
accompagnement ?

e Apres quelles séances tu t'es sentie reboostée, pas vidée ? .

e Avec quitut'es dit: “C’est pour ¢a que je fais ce métier”? B pourcaqueje fﬂ_ff méier

e Avec quelles personnes t'es-tu sentie
la plus juste en accompagnement? 4

o Apres quelles séances tu tes sentie
reboostée (et non vidée) ?



SI TU DEBUTES : QUI T’A DONNE ENVIE DE TE
LANCER ?

e Y a—t-il une personne ou une situation qui t’a donné envie
d’accompagner ?

e Quand tu imagines ton planning rempli, qui vois-tu en face de toi ?

e Quel type de personnes te fait te dire : “J’ai envie de les aider” ?



ur quels sujets tu ne tennuies jamais &

SUR QUELS SUJETS TU NE TENNUIES
JAMAIS ?

g . QUELLES THEMATIQUES TE PLAISENT NATURELLEMENT ?
o Quelles thématiques te plaisent naturellement ? /4 | y o | ¢ DE QUELS SUJETS TU PARLES AVEC PLAISIR, SANS TE LASSER ?
e Dequbsjesuprieoecpii, gl o SURQUELS THEMES TU AIMES TE FORMER, LIRE, ECHANGER ?

o Sur quels thémes tu aimes te
former, lire, échanger ?

o Si une thématique t'ennuie,
ce n'ést probablement pas la que
as envie d'accompagner sur la duré




AVEC QUI TU N’AS PLUS ENVIE DE TRAVAILLER ?

. Quels profils te vident émotionnellement ?
. Quelles situations te mettent en difficulte ?
. Qu’est-ce que tu ne veux plus dans ton quotidien pro ?

SAVOIR A QUI TU NE VEUX PLUS T’ADRESSER

T'AIDE A CLARIFIER A QUI TU VEUX T’ADRESSER.



TU AS LE DROIT D’EVOLUER

e Tu pourras affiner ce choix avec I’'expérience.
e Ton client de cceur peut évoluer avec toi.
e Mieux vaut un choix imparfait qu’un flou parfait.

& MAINTENANT QUE TU AS UN PREMIER




4. COMPRENDRE LES
VRAIS BESOINS DE MON
CLIENT IDEAL

N




COMPRENDRE SON CLIENT IDEAL : ON PART DE SA REALITE
(PAS DE NOTRE OFFRE)

UNE BONNE O!:FRE’ C’EST UN,E REPONSE ‘JUSTE @, JE COMPRENDS MON CLIENT IDEAL
A UN BESOIN REEL.

Sommaire

Objectif de cet exercice
Comprendre en profondeur |a réalité de ton client idéal pour construire ensuite
une offre alignée avec ses vrais besoins.
ri, on ne part pas de ton offre ou de ta methode.
On part de ce que vit réellement ton client ideal.

Situation actuelle vs Situation idéale (Point A —

Sommaire 2 .
5 . - .- Point B)
£ connaitre soi-meme (base de ton positionnement) 3
JE CHO = i T [ Situation actuelle — Aujourd’hui, mon client idéal :
i2ig "|é + e B s Quelle est sa situation actuelle concrete ?
10 s Cu'est-ce qu'il vit au quotidien ?
sion de mon client ideal dans un tableau 13 - ) o .
& Comment il se sent dans sa vie aujourd’hui 7
15
= f 14 -F | = 16 & Qu'est-ce qui le géne, la pése ou |e freine dans =3 situation actuslle 7
NOMIEL LA - FOfmiUlenr 53 Fnomesse
- - . Qu'est- il iehe de dormi de se senti siniel 7
Construire mon offre 3 FIEFtIF de ma promesse 18 » Qu'est-ce gui I'empeche de dormir |2 nuit, de se sentir serein(e) 7
Rendre mon offre desirable — Fiche de travail [version enrichie) 22 o o ,
B u Situation ideale — 5°il avait une baguette magique :
FICHE RECAP A REMPLIR 26

& A guoi ressemblerait sa situstion ideale 7
& Qu'est-ce quil aimerait vivre 3 | place de sa situation actuells 7
&« Quel objectif souhaite-t-il atteindre ?

& Qu'est-ce qu'il voudrait &tre, ressentir, vivre diféramment ?

Les émotions : douleurs, peurs, désirs, réves

Douleurs [passées et présentes)



COMPRENDRE SON CLIENT IDEAL

On ne crée pas une offre “dans le vide”.
On ne plaque pas une solution sur des personnes.
On part de la réalité vécue du client pour construire une offre juste.
Comprendre ton client = mieux communiquer, mieux vendre, mieux accompagner.



OU EN EST TON CLIENT AUJOURD’HUI ? OU VEUT-IL ALLER ?

FAIRE EMERGER LE POINT A — POINT B

e Quelle est sa situation actuelle aujourd’hui ?

e Qu'est—-ce qu'il vit concretement au quotidien ?
e Comment il se sent dans cette situation ?

e Qu'est-ce quile géne, le pése, I'entrave ?

Puis:

e A quoi ressemblerait sa situation idéale ?

e Qu'est—ce qu’il aimerait vivre a la place ?

e S'il avait une baguette magique, qu’est-ce qui
changerait ?

TON OFFRE SERT A L’AIDER A PASSER DU POINT A AU POINT B.




CE QU’IL RESSENT VRAIMENT (AU-DELA DE CE QU’IL DIT)

ALLER DANS L’EMOTIONNEL, PAS SEULEMENT LE RATIONNEL.

b, ey A x
g (R . f‘%:f",_.:_ STl P TR
R I et f b

& Ce qu'il ressent vraiment (au-deld de ce qu'il dit)

Douleurs (passées & présentes)
o Qu’est-ce qui lui fait mal aujourd’hui ?
o Qu’est-ce qui I'empéche de passer a I'action ?

Peur (présente & future)
o Qu’est-ce qu'il craint pour I'avenir ?
o Qu’est-ce qui se passe s'il ne change rien ?

Désirs
o De quoi pense-t-il avoir besoin avant de se faire accompagner ?
o Comment saura—t-il que “ca a marché” ?

Réves
o A quoi ressemble sa vie idéale ?
o Quel mode de vie il aspire a avoir ?




L'entourage

Qu'est-ce qu'il entend ?

DANS QUEL MONDE EVOLUE TON CLIENT ? Les croyances limiantes

Ce gu'il entend des autres :
Qu'est-ce qu'il dit de lui méme ? :
Qu'est-ce que ses amis disent de Jui 7

Qu'est-ce que ses collégues disent de lui ? :

dans Son entOurage ? Qu'est-ce que son patron dit de ui 7

ues, réseaux sociaux) ?
volue ?

Qu'est-ce qu'il voit ?

e voit-il autour de lui concernant les autres entrepreneurs, son entourage, ses pairs ?

el est I'environnement dans lequel il évolue ?

Quels problémes constate t-il autour de lui ?

LE CONTEXTE INFLUENCE AUTANT LES DECISIONS QUE
LES PROBLEMES EUX-MEMES.



CE QU’IL MET EN PLACE (OU PAS) POUR ALLER MIEUX

COMPRENDRE LES TENTATIVES DEJA FAITES.

e Qu'est-ce qu'il fait aujourd’hui pour aller mieux ?

e Qu'a-t-il déja essayeé sans succes ?

e Quelles “bonnes résolutions” il prend souvent ?

e Qu'est-ce qu'il dit a propos de sa situation ? (ses
mots, ses expressions)

TON OFFRE N’ARRIVE JAMAIS DANS UN DESERT : ELLE S'INSCRIT

DANS UN PARCOURS.




& Derriére la demande, quels sont les vrais besoins ?

LES VRAIS BESOINS (ET PAS JUSTE LA SOLUTION CeauilDemande.. | CedontlABesoin.. -

@& DERRIERE LA DEMANDE, QUELS SONT LES ‘

VRAIS BESOINS ?

Objectif:
Distinguer ce qu’il croit vouloir de ce dont il a réeellement hesoin.

e De quoi pense-t-il avoir besoin aujourd’hui ?

e Qu’est-ce qu’il demande en surface ?

e Selon toi (avec ton regard de thérapeute), quel est le besoin plus
profond ?

Ton role n'est pas de vendre une méthode, |
mais de répondre a un besoin humainréel. -
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& Lad oui tes compétences rencontrent un vrai besoin

Champ de I

Client Idéal .+~ Y0¥ A LA OU TES COMPETENCES RENCONTRENT
i . Compétence T}
i (R M UN VRAI BESOIN

2 ’ ey e ® 2 4_57_;-'4'&;;';"‘?“"‘2’-
2 Juste g
Offre

Alignée

W, e EN QUOI CE QUE TU FAIS REPOND A CE QUE VIT TON CLIENT ?
62 &S Champ 4 » SUR QUOI TU TE SENS LEGITIME DE LAIDER CONCRETEMENT ?
~ . Compétence e OU EST LA RENCONTRE ENTRE :
Sapd o TON CLIENT IDEAL
o SES BESOINS REELS
> TON CHAMP DE COMPETENCE

B rh
o

LS

@~ Une offre alignée, Cest une rencontrejuste.
entre ton expertise et la réalite de ton client. = =



TABLEAU AVEC IA

Description detaillee

Fernmes solives, Sgées de 30 4 55 ans. méres ou avec un guolidien chargs. ayanl essaye

plissirs methedes fans spoces durablka,

Gngnatage emohanns, comgulsinns alimentares, perfe de contrtile alimertane, stress

chromique, sertiment o &chec permanent.

Homte, culpabilité. rejet du conps, perte profonde d'cstsme ot de confiance en soi. fatigue

émotiomelle, difficulté a se projeter postvement

Restrouves une relabon wene avec la nourriture, s= senbn ben el Sgere dans sur conps: avoin
oorhance Af Snerps, ouin 2 aimer sincerament &f 58 regander avec bhiervaed lance. reprendre

Ip crunkréike sur baur ve.

Cn firar défintivemnent avec les régimes restridifs, viene une transformation durable, retrouver
pax aves leur coaps, se libérer du poids émotionned, reprendre leur autonomie face 3

lalunenlalion el gus Simalion.

Feur d& l'ached [gue 'ingnose e marche gas poun elles]. scephiciame ermvers la meihade,

manqise de temps pergu, biccages iInoonsaents tric ancrac

Acnompagnement rassurant, stnachund o benveillant, dooste profonde sans jugemens, outils

conoreds adapits au guotidien, souticn comtinw, respect de beur nythme personnel




JE VALIDE LA DEMANDE REELLE (ETUDE DE TERRAIN)

Objectif : vérifier que la douleur que j'ai identifiée est vraiment vécue, exprimee et
recherchée par de vraies personnes.



AVANT DE CREER TON OFFRE : VERIFIE QU’IL Y A UNE VRAIE DEMANDE

e Une bonne offre = une reponse a une douleur reelle et
exprimee

e Cen’est pas “adapter le client a ton offre”

e (C’est adapter ton offre a la réalité du client

POINTS A FAIRE :

e Tu as identifie une situation A = une situation B
e Tu as compris les douleurs, freins, motivations

Maintenant, on verifie :
. Est-ce que cette douleur est réellement vécue
par d’autres ?
. Est-ce qu’elle est formulée ? recherchée ?




ETUDE DE TERRAIN : ALLER PARLER AUX VRAIES

UTILISER SA PROPRE AUDIENCE (SI ELLE EXISTE)

PERSONNES
e Contacter des personnes sur les réseaux sociaux * Sondages en story
(avec bienveillance) e Questions ouvertes en post
e Enlocal dans des espaces dédié e Formulaire Google Forms

e Offre quleque chose en echange d'un temps

EXPLORER LA DEMANDE SUR INTERNET

0 APy WY O LS ek Pl B T TR MEA D D)L T W TS, I

s this webpage ranks
n cas de stress

e Google Trends
e Ubersuggest Auires questons

+ Suggestions Google S

e Forums, groupes Facebook, commentaires YouTube  aueumagers sereron sess

Qui est le spécialiste de la gestion du stress 7



CE QUE TU DOIS RETENIR

Tu ne crées pas une offre dans ta tete
Tu crees une offre a partir du reel
Ton futur marketing sera d’autant plus fluide que tu parles:
des bons problemes
avec les bons mots
aux bonnes personnes



9. FORMULER UNE
PROMESSE CLAIRE

S

\



UNE PROMESSE CLAIRE = PLUS DE PROJECTION

PLUS TA PROMESSE EST PRECISE, PLUS LA

PERSONNE PEUT SE PROJETER DANS LE

Sommaire

Sommaire
Se connaiire soi-meme (base de ton positionnement)
JE CHOI 515 mon client idéale
Prompt |A - Clarifier mon client idéal (aligneé + utile)
 CLIENT IDEAL

Prompt |A — Crgan
Ma promesse

Construire mon offre a partir de ma promesse
Rendre mon offre desirable — Fiche de travail [version enrichie)
FICHE RECAP A REMPLIR

RESULTAT.

Ma promesse

QU {rappel du public cible) :

SITUATION A (sifuation actuelle concréte] -

SITUATION B ! TRANSFORMATION (situation souhaités) :
COMMENT (type d'accompagnement, sans jargon technigque)

TEMPS (si pertinent et réaliste, opfionnel)

Forme 1 — Promesse compléte, claire et projective
(U + A — B+ COMMENT + TEMP 5)

J'zide [QUI] & passer de [SITUATION A CONCRETE] 2 [SITUATION B
CONCRETE]

grice & [TYPE D'ACCOMPAGNEMENT | APPROCHE SIMPLE],

en [TEMPS REALISTE / DUREE APPROXIMATIVE].

Forme 2 — Promesse orientée résultat concret
(TRANSFORMATIOMN + IMPACT DANS LA VIE + COMMENT)

Retrouwer [REEULTAT COMCRET] dans ton quotidien
grace 3 [TYPE D*ACCOMPAGHNEMENT],
pour [IMPACT CONCRET DANS LA VIE].

Forme 3 — Promesse orientée “probléme principal”
[F'F'.CIELI'EME + TRANSFORMATION + CADRE)

Un accompagnement pour [RESDUDRE I APAISER QUOI],
afin de [TRANSFORMATION],
avec [CADRE SIMPLE DE LACCOMPAGNEMENT].

Forme 4 — Promesse avec objection levée

[A— B + SANS FREIN MAJEUR + COMMENT)

Passer de [SITUATION A] 2 [SITUATION E].
sans [FREIN / PEUR FREQUENTE].
grace a [TYPE D’ACCOMPAGNEMENT].

(cxun + PROBLEME + TRANSFORMATION + CA DRE)



LES ELEMENTS D’UNE PROMESSE CLAIRE ET PROJECTIVE

. A qui je m’adresse
. Quelle transformation je propose
. Comment je I'accompagne (sans rentrer dans le détail technique)

. En combien de temps (quand c’est pertinent et honnéte)



4 STRUCTURES DE PROMESSES A ADAPTER

QuI (PUBLIC CIBLE)
SITUATION A (PROBLEME CONCRET ACTUEL)
SITUATION B (RESULTAT CONCRET ATTENDU)
COMMENT (TYPE D’ACCOMPAGNEMENT, SANS JARGON TECHNIQUE)
TEMPS (S| PERTINENT ET HONNETE)

J'AIDE [QUIT /} PASSER DE [SITUATION A CONCRETE] A [SITUATION B CONCRETE]
GRACE A [TYPE D’ACCOMPAGNEMENT / APPROCHE SIMPLE],
EN [TEMPS REALISTE / DUREE APPROXIMATIVE].

RETROUVER [RESULTAT CONCRET] DANS TON QUOTIDIEN GRACE A [TYPE
D’ACCOMPAGNEMENT], POUR [IMPACT CONCRET DANS LA VIE].

PASSER DE [SITUATION A] A [SITUATION B], SANS [FREIN / PEUR FREQUENTE], GRACE A
[TYPE D’ACCOMPAGNEMENT].

J’ACCOMPAGNE [QUI] QUI VIVENT [PROBLEME CONCRET] A [TRANSFORMATION] GRACE A [TYPE
D’ACCOMPAGNEMENT].




PROMPT IA

Sortie attendue -
Urne liste de & promesses formulées clairement tel que : J'aide [QUI] 3

passer de [SITUATION A CONCRETE]  [SITUATION B CONCRETE]
grice a [TYPE D’ACCOMPAGNEMENT /| APPROCHE SIMPLE],

en [TEMPS REALISTE / DUREE APPROXIMATIVE]

Puis 1 promesse recommandeée, |a plus claire et |a plus credible pour
une page daccueil.

. Contraintes :
Pas de poesie floue.

& [Pas de jargon therapeutique.

& [Pas de promesse imaaliste.

& [Rester aligne avec mon positionnement reel.




& Ce qu'il ressent vraiment (au-deld de ce qu'il dit)

R R 5 e y 3

e TR _'? Ll R
LR L B b
e S

ETRE PRECIS SANS SURVENDRE

e Plus c’est concret, plus c’est credible
e |lais on ne promet pas de “guerison” ou de resultat garanti
e |a promesse parle d’'une direction de transformation, pas d’un miracle

UNE BONNE PROMESSE DONNE ENVIE SANS MENTIR.




6. CONSTRUIRE UNE OFFRE
COHERENTE



Sommaire

Sommaire

4 S5e connaitre soi-méme (base de ton positionnement)

4 JE CHOISI5 mon client idéale

@ Prompt IA - Clarffier mon client idéal (aligné + utile]

@ JE COMPRENDS MON CLIENT IDEAL

PASSER DE “J’Al UNE PROMESSE”

@ Prompt |A — Crganiser la compréhension de mon client idéal dans un iableau

A “J’Al UNE OFFRE CLAIRE, CONCRETE, VENDABLE

@ Construire mon offre a partir de
ma promesse

Objectif de cette étape -
Transformer une promesse claire en une offre concréte, structurée et
alignée avec les besoins résls de ton client idéal.

¢+ Une bonne offre permet de faire passer ton client :

« de sa situation actuelle (A)
s =3 situation souhaitée (B)
gréce 3 un accompagnement clair, rassurant et structuré.
[}l Nom de mon offre
¢ Le nom de ton offre doit &tre -
& clair
# compreéhensible par ta cible
# aligné avec |a transformation promise
Questions pour taider :
# Est-ce qu'une personne comprend rapidement 3 quoi sert cette offre 7

# Est-ce que ce nom parle 3 mon client idéal (et pas seulement 2 moi) 7

« Est-ce que ce nom donne envie sans étre flou ou trop abstrait 7

Nom de mon offre :

[! Ma promesse

¢+ Regprends ici la promesse que tu as formulée 2 l'étape précédenta.
Ta promesse est le coeur de ton offre.

Ma promesse -




UNE OFFRE = FAIRE PASSER TON CLIENTDEAAB

Une offre, ce n’est pas une liste de techniques
C’est un parcours structure de transformation
Elle existe pour délivrer ta promesse

SI TON OFFRE NE PERMET PAS D'ATTEINDRE LA PROMESSE,

CE N'EST PAS UNE OFFRE, C'EST UNE INTENTION.



NOM DE MON OFFRE

on offre doit étre:

réhensible par ta cible
é avec la transformation promise

EST-CE QU’UNE PERSONNE COMPREND RAPIDEMENT A QUOI
) SERT CETTE OFFRE ?
EST-CE QUE CE NOM PARLE A MON CLIENT IDEAL

~ (ET PAS SEULEMENT A MOI) ?
EST-CE QUE CE NOM DONNE ENVIE SANS ETRE FLOU OU TROP
ABSTRAIT ?

o Le nom de ton Offre doit étre:

SEL

Est-ce qu'une personne comprend
rapidement a quoi sert cette offre ?

Est-ce que ce nom parle a mon client 4

|deal (et pos seulement a moi) ? 4 ;/’
e (

o
)

3
o




LE CCEUR DE L’OFFRE : TA PROMESSE

1. Formuler une promesse puissante

Une promesse, C'est le coeur de ton offre. Elle répond & cette question ;

“Quel résultat concret fon client peut-il espérer grace a ton accompagnement ?°

Voici un modéle simple 3 compléter

| # Jaide [public cible] 4 [résultat attendu] en [durée ou nombre de séances), grace & [ta méthode], pour quiils/elles puissent enfin [bénéfice émotionnel profond].

. Exemple:

| Jraide les femmes en surcharge mentale a retrouver du calme en 6 séances, grice 3 la sophrologie, pour qu'elles puissent enfin se reposer.

@ NOTE ICI LA PROMESSE QUE TU AS DEFINIE
JUSTE AVANT



kot e

& Quelles sont les grandes étapes pour passerde AaB?

°  | Quelles sont les étapes clés du chemin de transformation ? | CO N CRETE M E NT’ CO IVI M E NT SE PASSE To N
t € Quelle progression logique tu proposes ? ACCO M P AG N E M E NT ?

€% Qulest-ce qui est indispensable (vs optionnel)?

et e e P R

e FORMAT : INDIVIDUEL / COLLECTIF / HYBRIDE

e RYTHME : HEBDOMADAIRE, BIMENSUEL...

o DUREE : NOMBRE DE SEANCES / DUREE DU PROGRAMME

o CADRE : PRESENTIEL / DISTANCIEL

e CE QU'IL SE PASSE ENTRE LES SEANCES (EXERCICES, SUPPORTS,
SUIVI...)




e Ce que la personne va ressentir dans I'accompagnement
e Ce qui rend ton approche agréable, sécurisante, soutenante
e ['ambiance de ton accompagnement (cadre, posture, relation)



LES BONUS (RENFORCER LA VALEUR PERCUE) |

® Audios, PDF-exercices, carnet de suivi, ressources...

® (e qui aide a intégrer 'accompagnement
dans le quotidien

e Audios, PDF, exercices, carnet de suivi, ressources...
e Ce quiaide a integrer 'accompagnement dans le quotidien

. PDF | SECARNET || j‘F .D
= § DE SUDI J.’L e
|- \1 . {
k -:: L

Les bonus ne remplacent pas

LES BONUS NE REMPLACENT PAS L’ACCOMPAGNEMENT, ILS LE VU Ry
SOUTIENNENT. e b

e 40 E
e 7
R )
s

R e e
Py o e
AT TR
R
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LA SECURITE : GARANTIE & CADRE

o Ce qui peut rassurer la personne avant de s’engager : avis clients, videos
temoignages, photo avant aprés
e Formes de sécurité possibles (séance découverte, engagement progressif, cadre
clair...)

LA SECURITE EMOTIONNELLE FAIT PARTIE DE L’OFFRE.




VERIFICATION : EST-CE QUE TON OFFRE TIENT LA
ROUTE ?

Check final de ton offre

0 Mon offre délivre vraiment ma promesse

1 Elle répond a un besoin reel de mon client ideal

O Elle est claire, compréhensible et projetable

01 Je pourrais I'expliquer simplement a quelqu’un d’exterieur

UNE OFFRE CLAIRE EST UNE OFFRE PLUS FACILE A VENDRE (ET A ASSUMER).



1. RENDRE TON OFFRE
DESIRABLE (SANS TE
SURVENDRE)




DONNER ENVIE DE PASSER A L’ACTION, DE MANIERE ETHIQUE

ON NE FORCE PAS UNE DECISION. ON FACILITE

UNE DECISION JUSTE.

Rendre mon offre désirable — Fiche
de travail

Object -
Transformer mon offre claire en une offre désirable, crédible et rassurante,
qui donne envie de passar 3 I'action sans manipulation.

Sﬂ mmalre Levier d’AUTORITE - Prouver que je suis légitime

Objectf - rassurer mon dlient idéal sur ma capacité réelle 3 I'accompagner.
Sommaire
Se connaiire soi-meme (base de ton positionnement)

JE CHOI 515 mon client idéale
Prompt |A - Clarifier mon client idéal (aligneé + utile)
JE COMPRENDS MON CLIENT IDEAL 10

A remplir :

»  Mon matier actuel

(== B - I TU R X

& Mombre dannées dans ce domaine

& Ancienne(s) profession(s) n len (si pertinent) :

Prompt A — Organiser la comprehension de mon client idéal dans un tableau 13
ME FIFDHTE'EE-E 15 » Mombre dannées d'expérience professionnelle au total :
F'EII'I'IF'. A - Formuler =3 Promesss 16 e e e e e et et en e e
- |:|E' ma Fl roMmesse .13 # Formations, cerifications, spécialisations utiles pour cette problématique
Rendre mon offre desirable —fiche de travail [version enrichie) 22 _ i _— L ) -
. N & En quoi mon parcours me rend particuliéremeant Iegitime pour accompagner c= type
HE RECAP A REMPLIR 26 de personne ?

# En une phrase simple, comment je formule mon autorité (sans me survendre) ©

Jaccompagne ... depuis ... ans sur ... .

Levier de PREUVE SOCIALE — Montrer que ga
fonctionne

Objectf : rassurer par des preuves concrédes (méme simples).

A remplir :



POURQUOI UNE OFFRE NE SE VEND PAS

Méme une bonne offre peut ne pas se vendre si :
on ne comprend pas a qui elle s’adresse
onh ne voit pas ce que ¢a va changer concretement
onh ne se sent pas rassure
on remet a plus tard

RENDRE UNE OFFRE DESIRABLE = RASSURER + CLARIFIER + AIDER A SE PROJETER.




a— Les leviers qui facilitent le passage a l'action :

LES 7 LEVIERS POUR DONNER ENVIE

e
Ive sociale e 41D
liarité CI9 et
licité

CE SONT DES LEVIERS HUMAINS, PAS DE LA MANIPULATION.

. O T
Iy




——— LEVIER 1: AUTORITE

*atricia | s Sophr ede O
Patricia Dufresne - Sophrologue d 1

RASSURER SUR TA CREDIBILITE

o ANNEES D’EXPERIENCE
e ANCIENNE(S) PROFESSION(S)

Patricia Dufresne - Sophrologue PERTINENTES

depuis 25 ans - Nice - Spécialisée e FORMATIONS / SPE’CIALISATIONS
Acouphenes et hyperacousie e POURQUOI TU ES LEGITIME SUR CETTE
PROBLEMATIQUE




LEVIER 2 : PREUVE SOCIALE

MONTRER QUE CA FONCTIONNE

ents accompagneés
ghages
sformations observees

& NOTE 10U 2 PREUVES CONCRETES QUE TU
PEUX UTILISER

utismes, les peurs ou
es addictions prennent
~ trop de place

:hrologia, Eft, EMDR et communication non violente @ Vertou

gne grace a I'hypnose pour retrouver plus de calme, de clarté et
bilité intérieure, quand tout devient trop envahissant.

Satisfaction client x % 5[5 sur Google
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Lyon

justine.carpentiersophrologue 4 Mes petits
plaisirs du moment A

Entre lectures, séries, balades, =t méme un peu
d'aguarelle, je me crée au quotidien des bulles de
douceur qui m'apaisent

Wy Coté lectures - ai dévoré la saga Seasons
(team romance assumée) et je me suis replongée
dans Hamy Potter — mon comiort book par
excellence. déja lu_ 48 fois 5.

&7 Podcasts - Javoue, en ce moment je préféne
|papoter avec mes amies en marchant plutit que
d'écouter. Mais parfois, un bon podcast sur le
développement personnel ou la nutrition, ca fait
du bien awssi

&l Séries & YouTube : je varie beaucoup {Dexter,
Scrubs, L'été ol je suis devenue jolie_) mais
jadore aussi les chaines YouTube apaisantes type
ASMR Serena, parfaites pour ralentir le rythme.

@ Hors édans - la marche, mes exercices de
kiné, et quelques touches d aquarelle sans
|pression.

Juste pour le plaisir créatif, comme une petite
parenthése hors du temps.

#r Parce que oui, quand quelque chose tapporte
du réconfort, il ne faut surtout pas hésiter 3 en
user et en abuser. C'est ce qui construit ton

équilibre. #

Et toi. quels sont tes petits rituels bien-&tre du
moment 7 4

20 sem

claire latourre © W

20 sem Répondre

oQe v

45 Faime

15 septembne 2025

@ Ajouter un commentaire_ Publier

LEVIER 3 : RECIPROCITE

DONNER AVANT DE PROPOSER

AUDIO D’EXERCICE

VIDEO / EXTRAIT DE SEANCE

CHECKLIST UTILE

MINI-OUTIL CONCRET LIE A UNE DOULEUR REELLE



LEVIER 4 : FAMILIARITE

CREER DU LIEN HUMAIN (STORYTELLING)

e Pourquoi tu accompagnes ces profils

e Lien avec ton histoire / ton vécu

e Ce quifait que tu comprends “de
I'intérieur”

S ERT S | " S e I T =T T,
25 aventures: personnelles e .-I'.F«..\':'. eles O

CONs0Nde uneg croyance I:'\.;IIL'

« Chaque personne a toutes les
ressources en elle pour évoluer comme
elle le désire. »

En observant mon chemin de vie, 'Humain a toujours &t¢ au centre de mes
préaccupations et de mes activités. Depuis mon plus jeune Gge, je suis fascinée par le
fonctionnement de I'«&tre humain®», ses réactions, ses comportements. La beauté et la

complexité de la psyché humaine m'ent toujours passiennée.

."I".[_'l'l'.-_""_- une '.'_""'I'ILI“I'_!II iIII|I"_1||';" s5C '-.'Il|i:-'.'|LIE' "_{LI": e aomaoaineg de |l'_: santé, mon parcours '.{"_H'l"_-
|".'I R.-\."-'."";'I'-'."'-.' :'.""'.'I"_'II"";'I'I'-'_'II";' [."'..Gl-'.]LIE' |ICHR5_,' puis en entreprise ma amenée 4 exercer

constamment des métiers tournés vers | Humain.

Je démarre ma carriére en Recherche en Meurobiologie & |lnstitut de Pharmacolegie
Moléculaire et Cellulaire. Cette discipline cherche @ comprendre les mécanismes
physiclogiques et biochimiques qui sous-tendent le fonctionnement du systéme nerveux
ainsi que son rile dans le contréle du comportement, de la cognition et d'autres processus

mentaux. L est ennchissant et passionnant !



LEVIER 5 : SIMPLICITE

ETRE CLAIR ET COMPREHENSIBLE

e 1 PHRASE SIMPLE POUR RESUMER TON
OFFRE

e EVITER LE JARGON

o DIRE LES CHOSES AVEC DES MOTS DU
QUOTIDIEN



LEVIER 6 : URGENCE

AIDER A NE PAS PROCRASTINER

programme
| se remplit
ce de ne rien faire maintenant

@ QUELLE URGENCE REELLE ET ETHIQUE PEUX-
TU POSER ?

v @ Rejoindre l'accompagnement




LEVIER 7 : RARETE

POSER UN CADRE REALISTE

5 PLACES

e

ou, o hivis de FEVRIER &

o NOMBRE DE PLACES LIMITE
Séance au cabmet i e CAPACITE D’ACCOMPAGNEMENT
> B Pl e RESPECT DE TON ENERGIE

& COMBIEN DE PERSONNES PEUX-TU
ACCOMPAGNER EN MEME TEMPS ?




TOUT CE QUE TU VIENS DE REMPLIR = LA MATIERE DE TA PAGE DE VENTE

UNE PAGE DE VENTE N'EST QU'UNE MISE EN FORME CLAIRE DE TOUT CE TRAVAIL.



MON POSITIONNEMENT & MON OFFRE EN 1 PAGE

0 A qui je m’adresse

— Mon client idéal (profil principal)

O La problematique principale que j'aide a resoudre

— Le probleme central de mon client idéal

0 Ma promesse

— La transformation que je propose (A - B)

1 Mon offre

—> Le parcours d’accompagnement concret que je propose
O Le format & le deroulé

— Comment ¢a se passe concretement (rythme, durée, cadre)
O Les bénéfices concrets pour mon client

—> Ce que ¢a change dans sa vie

0 Ce qui me rend Iégitime (autorité)

—> Expérience, parcours, formations

0 Mes preuves sociales

—> Retours, avis, transformations observees

0 Ce qui rend mon offre désirable

— Leviers activés (réciprocité, familiarité, urgence, etc.)



MERCI DE VOTRE ECOUTRE




