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et construire une offre claire, desirable et vendable
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therapeutes, coachs, sophrologues, praticiens holistiques,
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Partie 1 - Se connaitre soi-meme
(Base de ton positionnement)
Objectif : Mieux te connaitre pour construire une activite alignee, choisir un client ideal juste pour toi, et formuler une offre coherente.
Prends le temps de repondre honnetement, sans chercher la "bonne reponse".

1⃣ Qui je suis (identite, posture, personnalite)
Mon Prenom et nom :
	 
 
 
 
 


Comment je me definirais en quelques mots (au-dela de mon metier) ?
	 
 
 
 
 


Quelles sont les qualites humaines que l'on me reconnait le plus souvent ?
	 
 
 
 
 


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


Quelle est ma posture naturelle quand j'accompagne quelqu'un (douce, cadrante, rassurante, structurante, confrontante, etc.) ?
	 
 
 
 
 


En quoi ma facon d'etre est differente, meme subtilement, de celle d'autres professionnels de l'accompagnement ?
	 
 
 
 
 


2⃣ Mon histoire & mon "pourquoi"
Qu'est-ce qui a fait que je suis devenu(e) accompagnant(e) / professionnel(le) du bien-etre ?
	 
 
 
 
 


Y a-t-il un moment, une experience, une rencontre qui a declenche ce choix ?
	 
 
 
 
 


Pourquoi je fais ce metier aujourd'hui, au fond de moi ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce que je viens chercher dans ce metier (sens, utilite, liberte, reconnaissance, alignement, contribution, autre) ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qui me touche le plus chez les personnes que j'accompagne ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce que j'aimerais vraiment contribuer chez les personnes que j'accompagne ?
	 
 
 
 
 




3⃣ Ce qui me met en joie / ce qui me nourrit
Qu'est-ce qui me met en joie dans mon metier aujourd'hui ?
	 
 
 
 


Dans quelles situations je me sens le/la plus vivant(e), utile, aligne(e) ?
	 
 
 
 


Quelles thematiques ou sujets me passionnent naturellement ?
	 
 
 
 


Sur quels sujets je pourrais travailler, lire, echanger longtemps sans me lasser ?
	 
 
 
 


Quelles sont mes passions, centres d'interet, meme en dehors de mon activite ?
	 
 
 
 


Quelles sont mes "zones de genie" (la ou je me sens naturellement a l'aise, fluide, pertinent(e)) ?
	 
 
 
 




4⃣ Ce qui m'epuise / mes limites
Qu'est-ce qui m'epuise ou me frustre dans ma pratique actuelle ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce qui me vide emotionnellement quand j'accompagne ?
	 
 
 
 


Quelles situations ou types de demandes me mettent en difficulte ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce que je ne veux plus dans mon activite aujourd'hui ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce que je ne veux plus reproduire dans ma facon de travailler ?
	 
 
 
 


Quelles sont mes limites actuelles (emotionnelles, energetiques, organisationnelles) ?
	 
 
 
 




5⃣ Alignement avec mon activite actuelle
Est-ce que mon activite actuelle me ressemble vraiment ?
	 
 
 
 
 


Est-ce que je me sens a ma place dans ma facon d'accompagner aujourd'hui ?
	 
 
 
 
 


Est-ce que ce que je propose aujourd'hui est coherent avec mes valeurs ?
	 
 
 
 
 


Y a-t-il des choses que je fais "par habitude" ou "par peur" mais qui ne me ressemblent plus ?
	 
 
 
 
 


Si je pouvais reinventer mon activite sans contrainte, a quoi elle ressemblerait ?
	 
 
 
 
 




6⃣ Ma valeur ajoutee humaine (element differenciant personnel)
Pourquoi une personne viendrait chez moi plutot que chez quelqu'un d'autre ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce que les gens apprecient le plus chez moi ?
	 
 
 
 


En quoi ma facon d'accompagner est differente, meme subtilement ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce que je fais naturellement, sans effort, dans la relation d'accompagnement ?
	 
 
 
 


7⃣ Mon expertise (meme si je debute)
Quelles sont mes formations ?
	 
 
 
 


Quelles sont mes experiences (pro ou perso) qui nourrissent ma posture d'accompagnant(e) ?
	 
 
 
 


Quelles sont mes competences cles aujourd'hui ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce que je sais expliquer simplement a quelqu'un qui ne connait rien a mon metier ?
	 
 
 
 


Quelles sont mes competences specifiques en matiere d'accompagnement (ex : gestion du stress, confiance en soi, douleurs chroniques, transition de vie, performance, etc.) ?
	 
 
 
 




8⃣ Synthese personnelle (premiere prise de recul)
Si je devais resumer en une phrase ce que je viens chercher dans ce metier, ce serait :
	 
 
 
 
 


Aujourd'hui, la facon dont j'ai envie d'accompagner les gens ressemble plutot a :
	 
 
 
 
 


Ce que je ne veux surtout pas perdre dans mon activite, c'est :
	 
 
 
 
 




Partie 2 - Je choisis mon client ideal
Objectif : Faire emerger naturellement le type de personnes que tu as envie d'accompagner en priorite aujourd'hui.
Reponds spontanement, sans chercher la "bonne reponse".

0⃣ Rappel important (deculpabiliser le choix)
Ce choix n'est pas definitif.
Tu choisis une priorite de communication pour maintenant, pas une etiquette a vie.
Le referencement Google continuera a t'amener des profils varies.

1⃣ Revenir a ton energie (si tu es deja installe(e))
Objectif : reperer la ou ca nourrit plutot que ca vide.
Avec quelles personnes t'es-tu senti(e) le/la plus aligne(e) en accompagnement ?
	 
 
 
 


Apres quelles seances t'es-tu senti(e) reboost(e), pas vide(e) ?
	 
 
 
 


Avec qui as-tu eu la sensation d'etre juste a ta place ?
	 
 
 
 


Quand est-ce que tu t'es dit : "C'est pour ca que je fais ce metier" ?
	 
 
 
 


Avec quels types de personnes ressens-tu naturellement plus de fluidite dans la relation ?
	 
 
 
 




2⃣ Te projeter (si tu debutes ou pour te reconnecter a ton elan)
Objectif : visualiser le futur pour faire emerger un choix.
Y a-t-il une personne ou une situation qui t'a donne envie de te lancer dans ce metier ?
	 
 
 
 


Quand tu imagines ton planning rempli dans 6 mois, qui vois-tu en face de toi ?
	 
 
 
 


Quel type de personne aimerais-tu voir revenir chaque semaine ?
	 
 
 
 


Quel type de personne te ferait dire : "J'ai hate de la/le revoir en seance" ?
	 
 
 
 


A qui as-tu vraiment envie de consacrer ton energie sur la duree ?
	 
 
 
 


3⃣ Les thematiques qui te nourrissent
Objectif : identifier les sujets sur lesquels tu vibres.
Quelles thematiques te plaisent naturellement dans ton metier ?
	 
 
 
 


De quels sujets tu parles avec plaisir, sans te lasser ?
	 
 
 
 


Sur quels themes aimes-tu te former, lire, echanger ?
	 
 
 
 


Sur quels sujets tu te sens curieux/curieuse, implique(e), interesse(e) meme en dehors de tes seances ?
	 
 
 
 




4⃣ Comprehension "de l'interieur"
Objectif : reperer la ou tu comprends profondement l'autre.
Quelles problematiques tu comprends sans devoir reflechir ?
	 
 
 
 


Sur quels sujets tu trouves facilement les mots pour expliquer ce que vit l'autre ?
	 
 
 
 


Y a-t-il des situations que tu as toi-meme traversees et pour lesquelles tu te sens particulierement juste pour accompagner ?
	 
 
 
 


5⃣ Les limites (par contraste)
Objectif : clarifier a qui tu n'as plus envie de t'adresser.
Avec quels types de personnes te sens-tu souvent vide(e) emotionnellement ?
	 
 
 
 


Quels profils te mettent en difficulte ou te demandent beaucoup d'effort interieur ?
	 
 
 
 


Quelles situations tu n'as plus envie de revivre dans ton quotidien pro ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce que tu ne veux plus dans ta relation d'accompagnement aujourd'hui ?
	 
 
 
 




	🧠 Prompt IA - Clarifier mon client ideal (aligne + utile)
Contexte :
Tu es expert(e) en positionnement, marketing et accompagnement de professionnels du bien-etre et de l'accompagnement.
Aide-moi a clarifier le profil de mon client ideal en tenant compte a la fois de qui je suis, de qui j'ai envie d'accompagner, et de mon domaine de competence reel.

Objectif :
Definir un profil clair, humain et realiste de la personne que j'ai envie d'accompagner en priorite aujourd'hui, en lien avec : mon identite et ma posture, mes competences et mon champ d'intervention, et un besoin reel existant.

Donnees (copie-colle ici les deux parties de ton document) :
PARTIE 1 - QUI JE SUIS : [COLLER ICI MES REPONSES]
PARTIE 2 - JE CHOISIS : [COLLER ICI MES REPONSES]

Ta mission :
- Faire ressortir les elements cles de mon identite (posture, valeurs, zones de genie, ce qui me nourrit / m'epuise).
- Identifier les points qui reviennent le plus dans mes reponses sur le type de personnes que j'ai envie d'accompagner.
- Verifier la coherence entre ce profil, mon domaine de competence et des besoins reels auxquels je peux repondre.
- Me proposer 1 profil principal de client ideal (et eventuellement 1 alternative si deux profils ressortent fortement).
- Decrire ce profil de maniere simple et humaine : Qui est cette personne, Sa maniere d'etre, En quoi ce profil est aligne avec qui je suis et ce que je sais faire.
- Me proposer une formulation simple : "Mon client ideal est plutot une personne qui..."

Contraintes :
- Ne pas entrer dans le detail de ses douleurs, freins ou besoins precis.
- Ne pas utiliser de jargon marketing. Rester simple, concret, comprehensible.
- M'aider a faire un choix clair pour maintenant, sans figer les choses pour toujours.




Partie 3 - Je comprends mon client ideal
(Adapter mon offre a un besoin reel)
Objectif : Comprendre en profondeur la realite de ton client ideal pour construire ensuite une offre alignee avec ses vrais besoins.
Ici, on ne part pas de ton offre ou de ta methode. On part de ce que vit reellement ton client ideal.

1⃣ Situation actuelle vs Situation ideale (Point A -> Point B)
Situation actuelle - Aujourd'hui, mon client ideal :
Quelle est sa situation actuelle concrete ?
	 
 
 
 
 


Comment il se sent dans sa vie aujourd'hui ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qui le gene, le pese ou le freine dans sa situation actuelle ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qui l'empeche de dormir la nuit, de se sentir serein(e) ?
	 
 
 
 
 


Situation ideale - S'il avait une baguette magique :
A quoi ressemblerait sa situation ideale ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qu'il aimerait vivre a la place de sa situation actuelle ?
	 
 
 
 
 


Quel objectif souhaite-t-il atteindre ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qu'il voudrait etre, ressentir, vivre differemment ?
	 
 
 
 
 




2⃣ Les emotions : douleurs, peurs, desirs, reves
Douleurs (passees et presentes)
Qu'est-ce qui lui fait mal aujourd'hui ?
	 
 
 
 
 


Quelles situations lui ont deja fait mal dans le passe ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qui l'empeche de passer a l'action maintenant ?
	 
 
 
 
 


Peurs (presentes et futures)
Qu'est-ce qu'il craint pour l'avenir ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qui se passerait pour lui s'il ne change rien ?
	 
 
 
 
 


Quelles sont ses peurs conscientes ou inconscientes ?
	 
 
 
 
 




Desirs
De quoi pense-t-il avoir besoin avant de se faire accompagner ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce qu'il espere obtenir en cherchant de l'aide ?
	 
 
 
 


Quels seraient, pour lui, les criteres de reussite ?
	 
 
 
 


Reves (vie ideale, futur)
A quoi ressemble sa vie ideale dans quelques mois / annees ?
	 
 
 
 


Quel mode de vie il aimerait avoir ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce qu'il veut profondement pour lui-meme ?
	 
 
 
 




3⃣ Son environnement & son entourage
Ce qu'il entend autour de lui :
Quelles croyances circulent dans son entourage ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce qu'il se dit a lui-meme ?
	 
 
 
 


Qu'est-ce que ses proches lui disent (famille, amis, collegues) ?
	 
 
 
 


Ce qu'il voit autour de lui :
Que voit-il chez les autres personnes autour de lui ?
	 
 
 
 


Comment il percoit les personnes qui vont "mieux" que lui ?
	 
 
 
 


Quel est l'environnement dans lequel il evolue aujourd'hui ?
	 
 
 
 


Quels problemes observe-t-il autour de lui (dans sa famille, son travail, sa societe) ?
	 
 
 
 




4⃣ Ce qu'il fait deja / ce qu'il essaie
Actions actuelles :
Qu'est-ce qu'il fait aujourd'hui pour aller mieux ?
	 
 
 
 
 


Qu'a-t-il deja essaye sans que ca fonctionne vraiment ?
	 
 
 
 
 


Quelles sont ses "bonnes resolutions" recurrentes ?
	 
 
 
 
 


Ce qu'il dit :
Quelles phrases ou expressions il utilise pour parler de sa situation ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qu'il raconte souvent a propos de ses difficultes ?
	 
 
 
 
 


Quelles sont ses objections ou ses resistances a se faire accompagner ?
	 
 
 
 
 




5⃣ Les vrais besoins derriere la demande
Demande percue (ce qu'il croit vouloir) :
De quoi pense-t-il avoir besoin aujourd'hui ?
	 
 
 
 


Quelle est sa demande "en surface" ?
	 
 
 
 


Besoin reel (plus profond) :
Selon toi, quel est son vrai besoin humain derriere cette demande ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce qu'il cherche vraiment a resoudre ou a transformer dans sa vie ?
	 
 
 
 
 




	🧠 Prompt IA - Organiser la comprehension de mon client ideal dans un tableau
Contexte :
Tu es expert(e) en positionnement et marketing pour professionnels de l'accompagnement et du bien-etre.

Objectif :
A partir de mes reponses, genere un tableau de synthese unique de mon client ideal.

Donnees (copie-colle ici) :
PARTIE 1 - QUI JE SUIS : [COLLER ICI]
PARTIE 2 - JE CHOISIS MON CLIENT IDEAL : [COLLER ICI]
PARTIE 3 - JE COMPRENDS MON CLIENT IDEAL : [COLLER ICI]

Ta mission :
Genere UN SEUL tableau avec exactement ces 7 lignes, chaque ligne contenant une description detaillee de 2 a 3 phrases maximum, dans les mots du client (pas de jargon marketing) :

| Categorie | Description detaillee |
| Profil | Qui est cette personne concretement (age, situation de vie, contexte, ce qu'elle a deja essaye) |
| Douleurs | Ce qu'elle vit au quotidien, ses symptomes concrets, sa situation actuelle visible |
| Douleurs profondes | Ce qui est touche emotionnellement et identitairement (honte, perte de confiance, image de soi) |
| Reves et Aspirations | Ce qu'elle voudrait vivre a la place, sa situation ideale concrete |
| Motivations | Ce qui la pousse a vouloir changer maintenant, ce qu'elle ne supporte plus |
| Freins et Obstacles | Ce qui l'empeche de passer a l'action (peurs, croyances, contraintes concretes) |
| Besoins | Ce dont elle a reellement besoin pour avancer (type d'accompagnement, posture, outils) |

Contraintes :
- Ne propose PAS d'offre ni de solution therapeutique.
- Utilise les mots que le client utiliserait lui-meme, pas les miens.
- Reste concret et realiste, pas poetique.
- Chaque cellule doit etre exploitable directement pour creer du contenu ou une page de vente.




Partie 4 - Ma promesse

QUI (client ideal) :
	 
 


SITUATION A (situation actuelle concrete) :
	 
 
 


SITUATION B / TRANSFORMATION (situation souhaitee / resultat) :
	 
 
 


COMMENT (type d'accompagnement, sans jargon technique) :
	 
 


TEMPS (si pertinent et realiste, optionnel) :
	 
 



Forme 1 - Promesse complete, claire et projective
(QUI + A -> B + COMMENT + TEMPS)
J'aide [QUI] a passer de [SITUATION A CONCRETE] a [SITUATION B CONCRETE] grace a [TYPE D'ACCOMPAGNEMENT], en [TEMPS REALISTE].
Ma promesse formulee :
	 
 
 


Forme 2 - Promesse orientee resultat concret
(TRANSFORMATION + IMPACT + COMMENT)
Retrouver [RESULTAT CONCRET] dans ton quotidien grace a [TYPE D'ACCOMPAGNEMENT], pour [IMPACT CONCRET DANS LA VIE].
Ma promesse formulee :
	 
 
 


Forme 3 - Promesse orientee "probleme principal"
(PROBLEME + TRANSFORMATION + CADRE)
Un accompagnement pour [RESOUDRE / APAISER QUOI], afin de [TRANSFORMATION], avec [CADRE SIMPLE].
Ma promesse formulee :
	 
 
 


Forme 4 - Promesse avec objection levee
(A -> B + SANS FREIN MAJEUR + COMMENT)
Passer de [SITUATION A] a [SITUATION B], sans [FREIN / PEUR FREQUENTE], grace a [TYPE D'ACCOMPAGNEMENT].
Ma promesse formulee :
	 
 
 


Forme 5 - Promesse structuree complete
(QUI + PROBLEME + TRANSFORMATION + CADRE)
J'accompagne [QUI] qui vivent [PROBLEME CONCRET] a [TRANSFORMATION] grace a [TYPE D'ACCOMPAGNEMENT].
Ma promesse formulee :
	 
 
 


Forme 6 - Promesse courte mais precise (headline)
Pour [QUI] qui veulent [TRANSFORMATION] grace a [TYPE D'ACCOMPAGNEMENT] en [TEMPS APPROXIMATIF].
Ma promesse formulee :
	 
 
 




	🧠 Prompt IA - Formuler sa Promesse
Contexte :
Tu es expert(e) en marketing digital et positionnement pour professionnels de l'accompagnement et du bien-etre.
A partir de mes reflexions precedentes, aide-moi a formuler une promesse claire, precise, non poetique et orientee transformation, comprehensible en une phrase.

Contexte personnel (copier-coller) :
1) QUI JE SUIS : [COLLER ICI]
2) MON CLIENT IDEAL : [COLLER ICI]
3) PROBLEME PRINCIPAL A RESOUDRE : [COLLER ICI]

Elements de cadrage :
- QUI : [COLLER ICI]  - SITUATION A : [COLLER ICI]  - SITUATION B : [COLLER ICI]
- COMMENT : [COLLER ICI]  - TEMPS : [COLLER ICI]

Ta mission :
Generer 8 formulations de promesse differentes, toutes : claires en une phrase, comprehensibles immediatement, precisant a qui je m'adresse, decrivant la transformation concrete, indiquant comment ca se passe (sans jargon), integrant la notion de temps si pertinent.

Sortie attendue :
Une liste de 8 promesses formulees clairement + 1 promesse recommandee pour une page d'accueil.

Contraintes :
Pas de poesie floue. Pas de jargon. Pas de promesse irrealiste. Rester aligne avec mon positionnement reel.




Partie 5 - Construire mon offre a partir de ma promesse
Objectif : Transformer une promesse claire en une offre concrete, structuree et alignee avec les besoins reels de ton client ideal.

1⃣ Nom de mon offre
Le nom de ton offre doit etre : clair, comprehensible par ta cible, aligne 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) ?
	 
 


Nom de mon offre :
	 
 
 


2⃣ Ma promesse
Reprends ici la promesse que tu as formulee a l'etape precedente. Ta promesse est le coeur de ton offre.
Ma promesse :
	 
 
 
 


3⃣ Le programme / le contenu de l'accompagnement
Decris ce que la personne va vivre dans le fond (les etapes de transformation).
Quelles sont les grandes etapes pour passer de A a B ?
Qu'est-ce qui est indispensable dans le parcours ?

Etape 1
Contenu / Ce qui se passe :
	 
 
 
 


Transformation : Il/elle passe de ... a ... :
	 
 


Etape 2
Contenu / Ce qui se passe :
	 
 
 
 


Transformation : Il/elle passe de ... a ... :
	 
 


Etape 3
Contenu / Ce qui se passe :
	 
 
 
 


Transformation : Il/elle passe de ... a ... :
	 
 


Etape 4
Contenu / Ce qui se passe :
	 
 
 
 


Transformation : Il/elle passe de ... a ... :
	 
 




4⃣ Le format & le deroule concret
Ici, tu decris comment ca se passe concretement pour ton client.
Format :
☐ individuel
☐ collectif
☐ hybride (individuel + collectif)
☐ ateliers
☐ programme en ligne
☐ autre :
Rythme :
☐ 1 seance par semaine
☐ 1 seance toutes les 2 semaines
☐ autre :
Duree de l'accompagnement :
	 
 


Cadre :
☐ presentiel
☐ distanciel
☐ mixte
Entre les seances, il y a :
☐ exercices
☐ supports (PDF, audios, videos...)
☐ suivi entre les seances (messages, mails...)
☐ autre :
Comment se deroule concretement mon accompagnement :
	 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




5⃣ Les bonus (facultatif)
Les bonus renforcent la valeur percue et facilitent l'engagement. Ils ne remplacent pas le coeur de ton accompagnement.
Mes bonus :
	 
 
 
 
 


6⃣ La garantie / la securite pour le client
La garantie rassure ton client ideal et diminue ses freins.
Qu'est-ce qui pourrait l'empecher de s'engager ?
	 
 
 


Quelle securite puis-je proposer ?
	 
 
 


Ma garantie / securite :
	 
 
 
 
 


7⃣ Le resultat rapide (premier declic)
Quel est le premier benefice concret que ton client va ressentir rapidement ?
Mon resultat rapide :
	 
 
 
 
 



Verification finale
☐ Mon offre est alignee avec ma promesse
☐ Mon offre repond a un besoin reel de mon client ideal
☐ Une personne exterieure comprend facilement : ce que c'est, pour qui c'est, ce que ca va lui apporter

	Rappel cle
Une offre efficace n'est pas celle qui montre tout ce que tu sais faire. C'est celle qui permet a ton client ideal d'obtenir un resultat clair, desirable et atteignable.




Partie 6 - Rendre mon offre desirable
Objectif : Transformer mon offre claire en une offre desirable, credible et rassurante, qui donne envie de passer a l'action sans manipulation.

1⃣ Levier d'AUTORITE - Prouver que je suis legitime
Objectif : rassurer mon client ideal sur ma capacite reelle a l'accompagner.
Mon metier actuel :
	 
 
 


Nombre d'annees dans ce domaine :
	 
 
 


Ancienne(s) profession(s) en lien (si pertinent) :
	 
 
 


Nombre d'annees d'experience professionnelle au total :
	 
 
 


Formations, certifications, specialisations utiles pour cette problematique :
	 
 
 


En quoi mon parcours me rend particulierement legitime pour accompagner ce type de personne ?
	 
 
 


En une phrase simple, comment je formule mon autorite (sans me survendre) :
	 
 
 




2⃣ Levier de PREUVE SOCIALE - Montrer que ca fonctionne
Objectif : rassurer par des preuves concretes (meme simples).
Note moyenne Google (si existante) :
	 
 
 
 


Nombre de clients deja accompagnes :
	 
 
 
 


Ai-je deja observe des transformations concretes ?
	 
 
 
 


Si je devais formuler une "stat" simple et honnete :
	 
 
 
 


Temoignages ou retours clients (meme informels) :
	 
 
 
 




3⃣ Levier de RECIPROCITE - Donner avant de demander
Objectif : creer de la confiance en apportant deja de la valeur.
Quel contenu gratuit puis-je offrir en lien direct avec une douleur de mon client ideal ?
☐ Audio d'exercice
☐ Video (ou extrait pedagogique)
☐ Checklist pratique
☐ Mini-exercice concret
☐ Autre :
Quelle douleur precise ce cadeau aide-t-il a soulager ?
	 
 
 
 


En quoi ce contenu permet-il de tester mon approche avant de s'engager ?
	 
 
 
 


4⃣ Levier de FAMILIARITE - Creer du lien humain (storytelling)
Objectif : que la personne se sente comprise et en confiance avec moi.
Pourquoi j'accompagne specifiquement ce type de profil ?
	 
 
 
 
 


Quelle partie de mon histoire peut resonner avec mon client ideal ?
	 
 
 
 
 


Qu'est-ce que mon client pourrait se dire en me lisant ou m'ecoutant ?
	 
 
 
 
 


En quelques lignes, mon mini-storytelling :
	 
 
 
 
 




5⃣ Levier de SIMPLICITE - Etre limpide
Objectif : eviter toute confusion.
En une phrase simple, mon accompagnement permet de :
	 
 
 


Est-ce que quelqu'un qui ne connait pas mon metier comprendrait ce que je propose ?
☐ Oui
☐ Non -> Ce qui est encore flou :
	 
 
 


6⃣ Levier d'URGENCE - Aider a ne pas repousser
Objectif : donner une bonne raison d'agir maintenant.
Y a-t-il une date butoir pour prendre rendez-vous ?
	 
 
 
 


Quelle consequence concrete de "ne rien faire maintenant" pour mon client ?
	 
 
 
 


Formulation possible (douce et ethique) : "Si tu sens que ..., c'est important de ne pas attendre que ..."
	 
 
 
 


7⃣ Levier de RARETE - Poser un cadre reel
Objectif : rappeler que ma disponibilite est limitee (sans fake urgence).
Nombre de places que je peux reellement accompagner en meme temps :
	 
 
 
 


Est-ce que je limite volontairement le nombre de personnes ? Pourquoi ?
	 
 
 
 


Quelle formulation honnete je peux utiliser :
	 
 
 
 




Synthese - Mon offre devient desirable quand...
Elle est credible parce que :
	 
 
 
 


Elle est rassurante parce que :
	 
 
 
 


Elle donne envie parce que :
	 
 
 
 



Ce document me servira ensuite pour :
☐ Ma page de vente
☐ Mon pitch
☐ Mes posts reseaux sociaux
☐ Mes pages de site
☐ Mes echanges avec des prospects


Partie 7 - Fixer mon prix
Objectif : Definir un prix coherent avec le marche, comprehensible pour ton client, et viable pour ton activite.

1⃣ Mon prix de reference marche
Ton prix doit se situer dans une fourchette que ton client connait deja et qu'il est pret a payer. Voici les fourchettes moyennes constatees en France :

	Categorie
	1ere seance
	Suivi

	Therapie / bien-etre / energetique
	60 - 120 €
	50 - 90 €

	Sophrologie / hypnose
	50 - 100 €
	45 - 80 €

	Coaching individuel
	80 - 150 €
	70 - 130 €

	Consulting / accompagnement pro
	100 - 200 €
	80 - 150 €



Ces fourchettes sont des moyennes nationales. Les tarifs varient selon la zone geographique, l'experience et la specialisation.

Quel est le tarif moyen pratique dans ma zone geographique pour ma specialite ?
	 
 


Mon tarif seance (dans la fourchette marche) : ______ €
	 
 


Ce tarif est-il coherent avec mon niveau d'experience et ma cible ?
	 
 
 




2⃣ Ma valeur moyenne par client
Tous tes clients ne font pas le meme nombre de seances. Certains font 1 seance, d'autres 6 ou plus. En moyenne, un client revient environ 4 fois (entre ceux qui arretent vite et ceux qui terminent le protocole complet). Ce chiffre est a adapter a ta realite.

	Mon tarif seance
	 

	Nombre moyen de seances par client
(en general entre 1 et 6, souvent 4)
	 

	Valeur moyenne par client
= tarif x nombre moyen de seances
	 

	Duree moyenne de l'accompagnement
(en mois - en general 1 a 3 mois)
	 



3⃣ Combien de nouveaux clients par mois pour atteindre mon objectif ?
Ce calcul te permet de savoir concretement combien de nouveaux clients tu dois trouver chaque mois pour vivre de ton activite. Pour le detail de tes charges et ta rentabilite globale, utilise l'outil dedie (lien ci-dessous).

	Mon objectif de CA mensuel
(ex : 2 500 €)
	 

	Valeur moyenne par client (reporte de l'etape 2)
	 

	Nombre de nouveaux clients / mois necessaires
= objectif CA / valeur moyenne par client
	 

	Nombre de seances / semaine
= (nouveaux clients x seances moyennes) / 4
	 

	Nombre de seances / jour
= seances semaine / jours travailles
	 



Est-ce que ce rythme est realiste pour moi ?
☐ Oui - Mon tarif et mon rythme sont coherents
☐ Non - J'ai besoin d'ajuster

Si ce n'est pas realiste, plusieurs leviers possibles :
• Ajuster mon tarif a la hausse (dans la fourchette marche)
• Ajouter des seances collectives (plus de clients par creneau)
• Proposer un accompagnement structure qui augmente le nombre moyen de seances par client
• Ajouter une source de revenus complementaire (ateliers, formations, contenus)

	Outil complementaire - Previsionnel Rentabilite
Pour le detail de tes charges, cotisations URSSAF, et le calcul complet de ta rentabilite, utilise l'outil dedie avec la video explicative ici : cm-conseillers.systeme.io/bravo-rentabilite




Fiche Recap a remplir

Mon recapitulatif - Positionnement & Offre

1⃣ A qui je m'adresse
Mon client ideal :
	 
 
 
 
 


2⃣ La problematique principale que j'aide a resoudre
	 
 
 
 
 


3⃣ Ma promesse (transformation A -> B)
	 
 
 
 
 


4⃣ Mon offre (ce que je propose concretement)
	 
 
 
 
 


5⃣ Format & deroule de l'accompagnement
(individuel / collectif, duree, rythme, presentiel / distanciel, etc.)
	 
 
 
 
 


6⃣ Les benefices concrets pour mon client
(qu'est-ce que ca change dans sa vie ?)
	 
 
 
 
 


7⃣ Ce qui me rend legitime
(experience, formations, parcours, vecu)
	 
 
 
 
 


8⃣ Mes preuves sociales
(avis, retours, transformations observees, chiffres, etc.)
	 
 
 
 
 


9⃣ Ce qui rend mon offre desirable
(clarte, reassurance, leviers psychologiques, etc.)
	 
 
 
 
 


💰 Mon tarif et mes objectifs
(tarif seance, valeur client, nombre de clients/mois necessaires)
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