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DE “JE FAIS PLEIN DE CHOSES” À “MON OFFRE EST CLAIRE”



👉 À LA FIN DE CE LIVE, TU AURAS

Une vision claire de ton client idéal

 Une promesse formulée que tu peux réutiliser sur ton site et tes réseaux

 Une base d’offre structurée (format, contenu, transformation)

 Une méthode pour rendre ton offre plus désirable sans te survendre

 Une meilleure compréhension de comment attirer les bonnes personnes
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✅ en direct (si vous êtes à l’aise)
✅ ou tranquillement après le live

Ce document reprend les éléments clés de votre Notion :
la carte d’empathie (comprendre ton client idéal)
la clarification de ta promesse
la construction de ton offre

UN SUPPORT POUR PASSER À L’ACTION

À COMPLÉTER



1. CLARIFIER LA
DIFFÉRENCE ENTRE

RÉFÉRENCEMENT ET OFFRE



RÉFÉRENCEMENT (SEO) ≠ OFFRE 
(POSITIONNEMENT & COMMUNICATION)

 IL Y A 2 LOGIQUES DIFFÉRENTES DANS TA
VISIBILITÉ EN LIGNE

Le référencement (Google)
 → répondre à une demande déjà existante

L’offre & la communication (site, réseaux sociaux)
→ créer de la connexion, de l’envie et du sens



Quand une personne va sur Google, elle tape souvent :

“gérer son anxiété que faire ?”
“stress au travail solution”
“sophrologue [ville]”
“hypnose angoisse”
“thérapeute burn-out”

👉 LE RÉFÉRENCEMENT = CAPTER UNE DEMANDE
DÉJÀ FORMULÉE

JE ME METS LÀ OÙ LES GENS
CHERCHENT DÉJÀ.



LE TRAVAIL DE L’OFFRE = PARLER AU CŒUR DE
LA PERSONNE

LE TRAVAIL DE L’OFFRE SERT À :

CLARIFIER POUR QUI TU ES VRAIMENT FAITE
METTRE DES MOTS SUR CE QUE TU PROPOSES PROFONDÉMENT

CRÉER UNE CONNEXION ÉMOTIONNELLE
DONNER ENVIE DE TE CHOISIR TOI, PAS “UN THÉRAPEUTE PARMI

D’AUTRES”

JE MONTRE QUI JE SUIS ET POURQUOI ON
VIENDRAIT CHEZ MOI



COMMENT LES DEUX S’ARTICULENT SUR TON SITE?

Ton site aura 2 types de pages complémentaires :
1. Des pages alignées avec TON offre (visibles)

Page d’accueil
Pages d’accompagnement
Pages qui parlent de ton client de cœur

 👉 Elles créent de la connexion, de la confiance, de l’adhésion.

2. Des pages de référencement (moins “sexy” mais très utiles)
Pages ciblées sur des mots-clés plus généraux
Ex : anxiété, stress, burn-out, sommeil, etc.

👉 Elles servent à faire entrer des gens depuis Google, même s’ils ne
te connaissent pas.

UN SITE QUI ATTIRE DES CLIENTS
NATURELLEMENT = LES DEUX ENSEMBLE



CONCRÈTEMENT

une structure de site alignée avec ton client idéale,
des pages de référencement plus généralistes pour ta
visibilité.

TON SITE VA AVOIR

GOOGLE TE REND VISIBLE.
 TON OFFRE TE REND DÉSIRABLE.



2. SE CONNAÎTRE SOI-
MÊME



SE CONNAÎTRE POUR MIEUX ATTIRER LES BONNES PERSONNES

TANT QUE TU NE SAIS PAS QUI TU ES ET CE QUE
TU VEUX, TU ATTIRES DES CLIENTS “AU HASARD”



Ma posture naturelle d’accompagnement
Ce qu’on dit de moi
Ce qui me caractérise humainement

👉 QUI JE SUIS (AU-DELÀ DE MON MÉTIER)



👉 MON HISTOIRE & MON POURQUOI

CE QUI M’A MENÉE À CE MÉTIER
CE QUE JE VIENS CHERCHER DEDANS

CE QUE J’AI ENVIE D’APPORTER

JE MONTRE QUI JE SUIS ET POURQUOI ON
VIENDRAIT CHEZ MOI



Mes zones de génie
Les thématiques qui me plaisent
Ce qui me met en énergie

👉 CE QUI ME NOURRIT DANS MON MÉTIER

JE ME METS LÀ OÙ LES GENS
CHERCHENT DÉJÀ.



👉 CE QUI M’ÉPUISE / MES LIMITES

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



Est-ce que mon activité me ressemble ?
Est-ce que je me sens à ma place ?
Est-ce cohérent avec mes valeurs ?

👉 MON ALIGNEMENT AUJOURD’HUI



👉 MA VALEUR AJOUTÉE HUMAINE

POURQUOI ON ME CHOISIRAIT MOI
CE QUE LES GENS APPRÉCIENT CHEZ MOI

MA POSTURE RELATIONNELLE



Formations & expériences
Compétences clés
Ce que je sais expliquer simplement

👉 MON EXPERTISE AUJOURD’HUI



👉 CE QUE JE RETIENS DE MOI AUJOURD’HUI

 la thérapeute que tu es aujourd’hui,
 la posture d’accompagnement que tu as envie d’incarner.



3. CHOISIR TON CLIENT
IDÉAL



JE CHOISIS MON CLIENT DE IDÉAL

COMMENT LE CHOISIR?



👉 CHOISIR UN CLIENT DE IDÉAL… SANS SE FERMER DE PORTES

Choisir un client idéal = choisir une priorité de
communication, pas refuser d’accompagner d’autres
personnes.
Ce choix n’est pas définitif : il évoluera avec ton
expérience.
Le plus bloquant, ce n’est pas de “se tromper”, c’est
de rester floue.
Le référencement Google continuera à t’amener des
profils variés.



AVEC QUI T’ES-TU SENTIE ALIGNÉE ET NOURRIE ?

TON ÉNERGIE EST UN EXCELLENT INDICATEUR
DE TON CLIENT DE IDÉAL.

Avec quelles personnes t’es-tu sentie la plus juste en
accompagnement ?
Après quelles séances tu t’es sentie reboostée, pas vidée ?
Avec qui tu t’es dit : “C’est pour ça que je fais ce métier” ?



Y a-t-il une personne ou une situation qui t’a donné envie
d’accompagner ?
Quand tu imagines ton planning rempli, qui vois-tu en face de toi ?
Quel type de personnes te fait te dire : “J’ai envie de les aider” ?

👉 SI TU DÉBUTES : QUI T’A DONNÉ ENVIE DE TE
LANCER ?

TON CLIENT DE CŒUR EST SOUVENT
DÉJÀ PRÉSENT DANS TON

IMAGINAIRE.



👉 SUR QUELS SUJETS TU NE T’ENNUIES
JAMAIS ?

QUELLES THÉMATIQUES TE PLAISENT NATURELLEMENT ?
DE QUELS SUJETS TU PARLES AVEC PLAISIR, SANS TE LASSER ?
SUR QUELS THÈMES TU AIMES TE FORMER, LIRE, ÉCHANGER ?

SI UNE THÉMATIQUE T’ENNUIE, CE N’EST
PROBABLEMENT PAS LÀ QUE TU AS ENVIE

D’ACCOMPAGNER SUR LA DURÉE.



 👉 AVEC QUI TU N’AS PLUS ENVIE DE TRAVAILLER ?

Quels profils te vident émotionnellement ?
Quelles situations te mettent en difficulté ?

Qu’est-ce que tu ne veux plus dans ton quotidien pro ?

SAVOIR À QUI TU NE VEUX PLUS T’ADRESSER
T’AIDE À CLARIFIER À QUI TU VEUX T’ADRESSER.



👉 TU AS LE DROIT D’ÉVOLUER

Tu pourras affiner ce choix avec l’expérience.
Ton client de cœur peut évoluer avec toi.
Mieux vaut un choix imparfait qu’un flou parfait.

 👉 MAINTENANT QUE TU AS UN PREMIER
CHOIX…



4. COMPRENDRE LES
VRAIS BESOINS DE MON

CLIENT IDÉAL



COMPRENDRE SON CLIENT IDÉAL : ON PART DE SA RÉALITÉ 
(PAS DE NOTRE OFFRE)

UNE BONNE OFFRE, C’EST UNE RÉPONSE JUSTE
À UN BESOIN RÉEL.



COMPRENDRE SON CLIENT IDÉAL

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.



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

Quelle est sa situation actuelle aujourd’hui ?
Qu’est-ce qu’il vit concrètement au quotidien ?
Comment il se sent dans cette situation ?
Qu’est-ce qui le gêne, le pèse, l’entrave ?

Puis :

À quoi ressemblerait sa situation idéale ?
Qu’est-ce qu’il aimerait vivre à la place ?
S’il avait une baguette magique, qu’est-ce qui
changerait ?

FAIRE ÉMERGER LE POINT A → POINT B

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



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

 ALLER DANS L’ÉMOTIONNEL, PAS SEULEMENT LE RATIONNEL.

Douleurs (passées & présentes)
Qu’est-ce qui lui fait mal aujourd’hui ?
Qu’est-ce qui l’empêche de passer à l’action ?

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

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

Rêves
À quoi ressemble sa vie idéale ?
Quel mode de vie il aspire à avoir ?



Qu’est-ce qu’il entend autour de lui ?
Quelles croyances limitantes circulent dans son entourage ?
Qu’est-ce que ses proches lui disent ?
Que voit-il chez les autres (pairs, collègues, réseaux sociaux) ?
Quel est l’environnement dans lequel il évolue ?

 👉 DANS QUEL MONDE ÉVOLUE TON CLIENT ?

LE CONTEXTE INFLUENCE AUTANT LES DÉCISIONS QUE
LES PROBLÈMES EUX-MÊMES.



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

Qu’est-ce qu’il fait aujourd’hui pour aller mieux ?
Qu’a-t-il déjà essayé sans succès ?
Quelles “bonnes résolutions” il prend souvent ?
Qu’est-ce qu’il dit à propos de sa situation ? (ses
mots, ses expressions)

COMPRENDRE LES TENTATIVES DÉJÀ FAITES.

TON OFFRE N’ARRIVE JAMAIS DANS UN DÉSERT : ELLE S’INSCRIT
DANS UN PARCOURS.



Objectif :
 Distinguer ce qu’il croit vouloir de ce dont il a réellement besoin.

De quoi pense-t-il avoir besoin aujourd’hui ?
Qu’est-ce qu’il demande en surface ?
Selon toi (avec ton regard de thérapeute), quel est le besoin plus
profond ?

LES VRAIS BESOINS (ET PAS JUSTE LA SOLUTION
IMAGINÉE)

TON RÔLE N’EST PAS DE VENDRE UNE MÉTHODE,
 MAIS DE RÉPONDRE À UN BESOIN HUMAIN RÉEL.

👉 DERRIÈRE LA DEMANDE, QUELS SONT LES
VRAIS BESOINS ?



👉 LÀ OÙ TES COMPÉTENCES RENCONTRENT
UN VRAI BESOIN

EN QUOI CE QUE TU FAIS RÉPOND À CE QUE VIT TON CLIENT ?
SUR QUOI TU TE SENS LÉGITIME DE L’AIDER CONCRÈTEMENT ?
OÙ EST LA RENCONTRE ENTRE :

TON CLIENT IDÉAL
SES BESOINS RÉELS
TON CHAMP DE COMPÉTENCE

UNE OFFRE ALIGNÉE, C’EST UNE RENCONTRE
JUSTE ENTRE TON EXPERTISE ET LA RÉALITÉ DE

TON CLIENT.



TABLEAU AVEC IA



JE VALIDE LA DEMANDE RÉELLE (ÉTUDE DE TERRAIN)

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



AVANT DE CRÉER TON OFFRE : VÉRIFIE QU’IL Y A UNE VRAIE DEMANDE

Une bonne offre = une réponse à une douleur réelle et
exprimée
Ce n’est pas “adapter le client à ton offre”
C’est adapter ton offre à la réalité du client

POINTS À FAIRE :

Tu as identifié une situation A → une situation B
Tu as compris les douleurs, freins, motivations

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



Contacter des personnes sur les réseaux sociaux
(avec bienveillance)
En local dans des espaces dédié
Offre quleque chose en echange d’un temps 

ÉTUDE DE TERRAIN : ALLER PARLER AUX VRAIES
PERSONNES

EXPLORER LA DEMANDE SUR INTERNET

UTILISER SA PROPRE AUDIENCE (SI ELLE EXISTE)

Sondages en story
Questions ouvertes en post
Formulaire Google Forms

Google Trends
Ubersuggest
Suggestions Google
Forums, groupes Facebook, commentaires YouTube



CE QUE TU DOIS RETENIR

Tu ne crées pas une offre dans ta tête
Tu crées une offre à partir du réel

Ton futur marketing sera d’autant plus fluide que tu parles :
des bons problèmes
avec les bons mots

aux bonnes personnes



5. FORMULER UNE
PROMESSE CLAIRE



UNE PROMESSE CLAIRE = PLUS DE PROJECTION

PLUS TA PROMESSE EST PRÉCISE, PLUS LA
PERSONNE PEUT SE PROJETER DANS LE

RÉSULTAT.



LES ÉLÉMENTS D’UNE PROMESSE CLAIRE ET PROJECTIVE

À qui je m’adresse
Quelle transformation je propose

Comment je l’accompagne (sans rentrer dans le détail technique)
En combien de temps (quand c’est pertinent et honnête)



4 STRUCTURES DE PROMESSES À ADAPTER

J’AIDE [QUI] À PASSER DE [SITUATION A CONCRÈTE] À [SITUATION B CONCRÈTE]
 GRÂCE À [TYPE D’ACCOMPAGNEMENT / APPROCHE SIMPLE],

 EN [TEMPS RÉALISTE / DURÉE APPROXIMATIVE].

PASSER DE [SITUATION A] À [SITUATION B],  SANS [FREIN / PEUR FRÉQUENTE],  GRÂCE À
[TYPE D’ACCOMPAGNEMENT].

QUI (PUBLIC CIBLE)
SITUATION A (PROBLÈME CONCRET ACTUEL)
SITUATION B (RÉSULTAT CONCRET ATTENDU) 

COMMENT (TYPE D’ACCOMPAGNEMENT, SANS JARGON TECHNIQUE)
TEMPS (SI PERTINENT ET HONNÊTE)

RETROUVER [RÉSULTAT CONCRET] DANS TON QUOTIDIEN  GRÂCE À [TYPE
D’ACCOMPAGNEMENT],  POUR [IMPACT CONCRET DANS LA VIE].

J’ACCOMPAGNE [QUI] QUI VIVENT [PROBLÈME CONCRET]  À [TRANSFORMATION]  GRÂCE À [TYPE
D’ACCOMPAGNEMENT].



PROMPT IA



ÊTRE PRÉCIS SANS SURVENDRE

UNE BONNE PROMESSE DONNE ENVIE SANS MENTIR.

Plus c’est concret, plus c’est crédible
Mais on ne promet pas de “guérison” ou de résultat garanti
La promesse parle d’une direction de transformation, pas d’un miracle



6. CONSTRUIRE UNE OFFRE
COHÉRENTE



PASSER DE “J’AI UNE PROMESSE” 
À “J’AI UNE OFFRE CLAIRE, CONCRÈTE, VENDABLE



 👉 UNE OFFRE = FAIRE PASSER TON CLIENT DE A À B

Une offre, ce n’est pas une liste de techniques
C’est un parcours structuré 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.



Le nom de ton offre doit être :
clair
compréhensible par ta cible
aligné avec la transformation promise

NOM DE MON OFFRE

EST-CE QU’UNE PERSONNE COMPREND RAPIDEMENT À QUOI
SERT CETTE OFFRE ?

EST-CE QUE CE NOM PARLE À MON CLIENT IDÉAL 
(ET PAS SEULEMENT À MOI) ?

EST-CE QUE CE NOM DONNE ENVIE SANS ÊTRE FLOU OU TROP
ABSTRAIT ?



LE CŒUR DE L’OFFRE : TA PROMESSE

À QUI TU T’ADRESSES
PROBLÈME PRINCIPAL QUE TU AIDES À
RÉSOUDRE
TRANSFORMATION ATTENDUE
CE QUE LA PERSONNE PEUT ESPÉRER À
LA FIN DE L’ACCOMPAGNEMENT

👉 NOTE ICI LA PROMESSE QUE TU AS DÉFINIE
JUSTE AVANT



CONCRÈTEMENT, COMMENT SE PASSE TON
ACCOMPAGNEMENT ?

FORMAT : INDIVIDUEL / COLLECTIF / HYBRIDE
RYTHME : HEBDOMADAIRE, BIMENSUEL…
DURÉE : NOMBRE DE SÉANCES / DURÉE DU PROGRAMME
CADRE : PRÉSENTIEL / DISTANCIEL
CE QU’IL SE PASSE ENTRE LES SÉANCES (EXERCICES, SUPPORTS,
SUIVI…)

PLUS C’EST CONCRET, PLUS C’EST RASSURANT.



Ce que la personne va ressentir dans l’accompagnement
Ce qui rend ton approche agréable, sécurisante, soutenante
L’ambiance de ton accompagnement (cadre, posture, relation)

QUELLE EXPÉRIENCE TU PROPOSES À TON CLIENT ?

ON N’ACHÈTE PAS SEULEMENT UN RÉSULTAT, ON
ACHÈTE UNE EXPÉRIENCE.



LES BONUS (RENFORCER LA VALEUR PERÇUE)

LES BONUS NE REMPLACENT PAS L’ACCOMPAGNEMENT, ILS LE
SOUTIENNENT.

Audios, PDF, exercices, carnet de suivi, ressources…
Ce qui aide à intégrer l’accompagnement dans le quotidien



LA SÉCURITÉ : GARANTIE & CADRE

Ce qui peut rassurer la personne avant de s’engager : avis clients, vidéos
témoignages, photo avant aprés

Formes de sécurité possibles (séance découverte, engagement progressif, cadre
clair…)

LA SÉCURITÉ ÉMOTIONNELLE FAIT PARTIE DE L’OFFRE.



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

👉 Check final de ton offre

 ☐ Mon offre délivre vraiment ma promesse
 ☐ Elle répond à un besoin réel de mon client idéal
 ☐ Elle est claire, compréhensible et projetable
 ☐ Je pourrais l’expliquer simplement à quelqu’un d’extérieur

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



7. RENDRE TON OFFRE
DÉSIRABLE (SANS TE

SURVENDRE)



DONNER ENVIE DE PASSER À L’ACTION, DE MANIÈRE ÉTHIQUE

ON NE FORCE PAS UNE DÉCISION. ON FACILITE
UNE DÉCISION JUSTE.



POURQUOI UNE OFFRE NE SE VEND PAS
Même une bonne offre peut ne pas se vendre si :

on ne comprend pas à qui elle s’adresse
on ne voit pas ce que ça va changer concrètement

on ne se sent pas rassuré
on remet à plus tard

RENDRE UNE OFFRE DÉSIRABLE = RASSURER + CLARIFIER + AIDER À SE PROJETER.



1. Autorité
2. Preuve sociale
3. Réciprocité
4. Familiarité
5. Simplicité
6. Urgence
7. Rareté

LES 7 LEVIERS POUR DONNER ENVIE

CE SONT DES LEVIERS HUMAINS, PAS DE LA MANIPULATION.



LEVIER 1 : AUTORITÉ

ANNÉES D’EXPÉRIENCE
ANCIENNE(S) PROFESSION(S)
PERTINENTES
FORMATIONS / SPÉCIALISATIONS
POURQUOI TU ES LÉGITIME SUR CETTE
PROBLÉMATIQUE

👉 NOTE CE QUI TE REND CRÉDIBLE POUR ACCOMPAGNER CE PUBLIC

RASSURER SUR TA CRÉDIBILITÉ



Note Google
Nombre de patients accompagnés
Retours / témoignages
Exemples de transformations observées

LEVIER 2 : PREUVE SOCIALE

👉 NOTE 1 OU 2 PREUVES CONCRÈTES QUE TU
PEUX UTILISER

MONTRER QUE ÇA FONCTIONNE



LEVIER 3 : RÉCIPROCITÉ

AUDIO D’EXERCICE
VIDÉO / EXTRAIT DE SÉANCE
CHECKLIST UTILE
MINI-OUTIL CONCRET LIÉ À UNE DOULEUR RÉELLE

QUEL CONTENU GRATUIT PEUX-TU PROPOSER À
TON CLIENT IDÉAL ?

DONNER AVANT DE PROPOSER



LEVIER 4 : FAMILIARITÉ
CRÉER DU LIEN HUMAIN (STORYTELLING)

Pourquoi tu accompagnes ces profils
Lien avec ton histoire / ton vécu
Ce qui fait que tu comprends “de
l’intérieur”

EN 2 PHRASES, POURQUOI CE PUBLIC TE TOUCHE
PARTICULIÈREMENT ?



LEVIER 5 : SIMPLICITÉ

1 PHRASE SIMPLE POUR RÉSUMER TON
OFFRE
ÉVITER LE JARGON
DIRE LES CHOSES AVEC DES MOTS DU
QUOTIDIEN

👉 REFORMULE TON OFFRE EN 1 PHRASE SIMPLE

ÊTRE CLAIR ET COMPRÉHENSIBLE



Date butoir
Début de programme
Agegda qui se remplit
Conséquence de ne rien faire maintenant

LEVIER 6 : URGENCE

👉 QUELLE URGENCE RÉELLE ET ÉTHIQUE PEUX-
TU POSER ?

AIDER À NE PAS PROCRASTINER



LEVIER 7 : RARETÉ

NOMBRE DE PLACES LIMITÉ
CAPACITÉ D’ACCOMPAGNEMENT
RESPECT DE TON ÉNERGIE

👉 COMBIEN DE PERSONNES PEUX-TU
ACCOMPAGNER EN MÊME TEMPS ?

POSER UN CADRE RÉALISTE



TOUT CE QUE TU VIENS DE REMPLIR = LA MATIÈRE 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

☐ À qui je m’adresse
 → Mon client idéal (profil principal)
☐ La problématique principale que j’aide à résoudre
 → Le problème central de mon client idéal
☐ Ma promesse
 → La transformation que je propose (A → B)
☐ Mon offre
 → Le parcours d’accompagnement concret que je propose
☐ Le format & le déroulé
 → Comment ça se passe concrètement (rythme, durée, cadre)
☐ Les bénéfices concrets pour mon client
 → Ce que ça change dans sa vie
☐ Ce qui me rend légitime (autorité)
 → Expérience, parcours, formations
☐ Mes preuves sociales
 → Retours, avis, transformations observées
☐ Ce qui rend mon offre désirable
 → Leviers activés (réciprocité, familiarité, urgence, etc.)



MERCI DE VOTRE ÉCOUTRE
À TRÈS VITE


