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INTRODUCTION

Pourquoi ’esthétique médicale est LA voie de reconversion privilégiée des IDE

Vous étes infirmier-infirmiére diplédmé(e), expérimenté(e) et engagé(e). Votre parcours témoigne de votre
dévouement envers les patients et le soin.

Mais aujourd’hui, plusieurs signaux vous alertent :

- L’épuisement physique et émotionnel devient votre quotidien (78% des IDE déclarent ressentir des
symptémes d’épuisement professionnel)

- La reconnaissance ne refléte plus vos sacrifices journaliers (salaires parmi les plus bas d’Europe
pour les IDE)

- L’équilibre vie professionnelle/personnelle semble impossible (horaires décalés, week-ends
travaillés, temps partiel contraint)

- Le sens de votre métier s’érode face aux contraintes administratives et économiques croissantes

Aprés 12 ans en service de réanimation, j’ai réalisé qu’il me restait 25 ans de carriére a tenir.
Cette pensée m’a terrifiée. Il fallait que je trouve une autre voie qui préserve mon identité de
soignante.” - Sandrine, 38 ans, reconvertie en esthétique médicale depuis 2022

L'esthétique médicale représente bien plus qu’une simple alternative :

- Une pratique médicale valorisante ou vos compétences sont reconnues

Un cadre de travail maitrisé (horaires, lieu, patientéle, protocoles)

Une progression de revenus significative (+40% a +120% selon I'expertise choisie)
Une conservation de votre identité de soignante dans un contexte positif

Des interactions patients fondées sur le bien-étre et la prévention

Ce guide vous propose une feuille de route compléte, testée et approuvée par des dizaines d’IDE ayant
réussi leur transition, pour construire un avenir professionnel qui respecte a la fois votre expertise, vos
aspirations et votre besoin d’équilibre.
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PORTRAIT

QUI SUIS-JE ?

Je suis Christian Thomazeau, Directeur Général
de la société Cesam.

Doté d’une solide formation en gestion et

d’un EMBA de HEC Paris, j’ai mis a profit mon
expertise dans le développement de nombreuses
entreprises.

Ma passion pour les nouvelles technologies
et I'industrie du « mieux étre » m’a conduit a
innover dans ce secteur depuis 14 ans.

Avec Cesam, nous accompagnons les
professionnels de santé dans le cadre de leur
diversification et I'optimisation de leur activité
en médecine esthétique.

Certifiée Qualiopi et multi-récompensée par le
ministére de I’économie, Cesam est aujourd’hui
un des acteurs leader sur ce marché.

Et c’est la raison pour laquelle je sais que
cette méthode fonctionne car nous avons
accompagné plus de 2000 professionnels de
santé au cours des derniéres années.

Quand j’ai accueilli les premiéres infirmiéres, je
voyais leur potentiel mais aussi leurs craintes.

J’ai vu des professionnelles hésiter pendant des
mois. Se débattre avec les aspects administratifs
et marketing. Pour finalement abandonner leur
réve de reconversion, par peur de I'inconnu.

Je me sentais frustré de voir tant de potentiel
gaché. C’est la que j’ai eu le déclic. J’ai réalisé
que ce dont les infirmiéres avaient besoin ce
n’était pas juste une formation technique mais
une méthode COMPLETE qui les guide pas a
pas. De la réflexion initiale jusqu’a I’ouverture de
leur centre.
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Christian Thomazeau, Directeur Général de la société Cesam

C’est une méthode qui :

e Elimine toute incertitude grace & un plan
d’action détaillé

¢ Répond a TOUTES les questions, méme
celles qu’on n’ose pas poser

e Guide pas a pas, de la réflexion initiale
jusqu’a I'ouverture de votre centre

e Evite les erreurs co(iteuses qui font
abandonner en cours de route

* Permet de passer a I’action plus
sereinement
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AMBITION & ETAT DES LIEUX

Bienvenue dans la premiére étape. Elle est essentielle pour batir des bases solides. Ici, nous allons parler de vous.
De vos désirs profonds. De ce qui vous anime vraiment.

Définissez votre ambition

Souvent, on sait ce que I'on ne veut plus. Fini les horaires impossibles. Fini la routine. Mais que voulez-
vous exactement ? C’est la question clé. Votre ambition peut toucher I'argent, la liberté, ou méme votre vie
de famille. Prenez le temps d’y penser. Soyez précise.

Vos valeurs sont-elles cohérentes ?

Votre ambition doit étre en phase avec vos valeurs. Si vous aimez la liberté par-dessus tout, mais que
votre projet vous enferme, il y aura des frictions. Si vous voulez passer du temps avec vos enfants, mais
que votre projet demande des soirées tardives, cela posera probléme. La cohérence est primordiale.

Votre Bilan Personnel et Professionnel (SWOT)

C’est un outil simple mais puissant : le SWQOT. Il vous aide a faire le point. C’est une analyse de vos
Forces, Faiblesses, des Opportunités et des Menaces.

Vos Forces et Faiblesses (audit interne) :

¢ Forces : Qu’est-ce qui vous rend unique ? En tant qu’infirmiére, vous avez souvent une grande
bienveillance et une écoute hors norme. C’est une vraie richesse.

e Faiblesses : Ou avez-vous besoin de progresser ? Peur de vendre ? Mal a I'aise avec les prix élevés ?
Pas trés a 'aise avec Instagram ? Il est important de les identifier.

Les Opportunités et Menaces (audit externe) :

e Opportunités : Qu’est-ce que le marché peut vous offrir ? Le secteur de I’'esthétique, de I'anti-age et
de la longévité est en pleine effervescence. Le nouveau décret vous permet d’utiliser le laser a visée
esthétique. La dermopigmentation correctrice est aussi une voie a explorer. L'intelligence artificielle (I1A)
peut vous aider a repérer des niches.

e Menaces : Quels sont les obstacles potentiels ? La réglementation est stricte, notamment avec le CE
médical des dispositifs. Acheter du matériel hors d’Europe peut vous rendre responsable en cas de
probleme. Le marché local, une concurrence forte, ou des travaux pres de votre futur cabinet peuvent
étre des menaces.

Les 4 questions pour agir

Une fois votre SWOT établi, il faut I’analyser. Ces quatre questions vous guideront :

1. Comment communiquer mes Forces ? Faites savoir a vos futurs clients ce qui fait votre différence :
votre bienveillance, votre qualité de service, la propreté de votre lieu.

2. Comment diminuer mes Faiblesses ? Si Instagram est une faiblesse, trouvez quelqu’un dont c’est la
force. Si la vente vous géne, formez-vous.

3. Comment saisir les Opportunités ? Si une nouvelle entreprise s’installe prés de chez vous, comment
allez-vous attirer leurs employés ?

4. Comment anticiper les Menaces ? Si des travaux sont prévus, comment allez-vous vous organiser ?
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1. Prenez un carnet ou une feuille.

2. Notez ce que vous voulez vraiment accomplir avec votre projet. Pensez a tous les aspects :
votre quotidien, votre équilibre personnel, vos revenus, le type de clients que vous souhaitez.

3. Visualisez votre réussite dans un an, cing ans. A quoi ressemble votre vie idéale grace a cette
reconversion ?

1. Je vous invite a visiter ces deux sites :

¢ 16personalities.com/fr pour un test de personnalité.
e drdemartini.com/values/start pour définir vos valeurs.

2. Prenez le temps de faire ces tests sérieusement.

3. Une fois les résultats obtenus, comparez-les a votre ambition. Est-ce que ce que vous
voulez faire est en accord avec qui vous étes et ce qui est important pour vous ? Si non,
notez les points de divergence.

1. Listez au moins 3 forces que vous possédez et qui vous aideront dans ce nouveau projet.

2. Listez au moins 3 faiblesses sur lesquelles vous devrez travailler ou vous faire accompagner.
Soyez honnéte avec vous-méme.

1. Recherchez les opportunités dans votre ville ou région. Y a-t-il une forte demande pour
I’esthétique ? Des zones en développement ? Utilisez Google Maps ou des outils comme
Perplexity (IA) pour vos recherches.

2. ldentifiez les menaces spécifiques a votre projet. Réglementation, concurrence, ou
changements dans votre quartier ?

Pour chaque Force que vous avez identifiée, écrivez comment vous allez la mettre en avant.
Pour chaque Faiblesse, déterminez une action concréte pour la réduire ou la compenser.
Pour chaque Opportunité, listez une action pour en tirer parti.

Pour chaque Menace, décrivez ce que vous allez faire pour la prévenir ou la gérer.

= e —

Prenez le temps nécessaire pour cette premiere étape. Elle est le fondement de votre succeés.
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https://www.16personalities.com/fr
https://drdemartini.com/login?redir=%2Fvalues%2Fstart

ETAPE 2




DEFINIR VOTRE ADN .

C’est le moment de choisir votre voie. Cette étape est primordiale. Elle vous permet de vous démarquer.
De batir une offre unique.

Choisissez votre expertise

Sélectionner votre “terrain de jeu” est fondamental. Comprenez les enjeux. Connaissez les bénéfices. Il
existe quatre grandes options pour les infirmiéres en esthétique technologique :

1. L’anti-age et la longévité : C’est un marché en plein boom. Tout le monde cherche a vieillir mieux. On
parle de plus en plus de longévité. C’est un domaine avec un grand potentiel.

2. La silhouette (Body Contouring) : Ce terme englobe plusieurs demandes. On y trouve le traitement de
la cellulite, des graisses localisées (adipocytes), du relachement cutané, et méme le travail musculaire.

Des technologies existent pour chaque besoin.

3. L’épilation définitive : C’est une demande constante. Le nouveau décret vous permet d’utiliser le laser
a visée esthétique. Vous pouvez créer une offre différenciante. Par exemple, en ajoutant un soin de
confort apres I'épilation.

4. La dermopigmentation correctrice : On est ici dans le camouflage. C’est un vrai sujet. Cela inclut le
traitement des cicatrices, des vergetures, ou des aréoles mammaires aprés une mastectomie. Peu de
professionnels le font encore.

Choisissez un domaine qui vous passionne vraiment. Ne faites pas ¢a juste pour I'argent. Vous risquez de
vous lasser. Si un sujet vous plait, vous aurez envie de lire, d’apprendre. Vous deviendrez experte.
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DEFINIR VOTRE ADN

Formez-vous en continu

La formation est la clé de votre succés. C’est un univers en constante évolution. Plus vous vous formez,
plus vous devenez experte. Plus vous aurez de succeés. Et plus vous gagnerez d’argent.

Pour I'utilisation du laser, une “formation socle” est obligatoire. Elle dure 4 jours : deux jours de théorie a
distance, suivis de deux jours en présentiel. Vous avez 18 mois pour la passer, mais anticipez.

Validez la lIégalité de vos actes
C’est essentiel. En France, certains actes sont réservés aux médecins. Par exemple, les injections, les
fils tenseurs ou le détatouage sont des actes médicaux.... Vous n’étes pas autorisée a les pratiquer. Votre

assurance ne vous couvrirait pas en cas de probleme.

Le décret du 24 octobre 2024 a précisé les choses. Il vous autorise I'utilisation du laser a visée esthétique
pour I’épilation définitive.

Faites attention aux normes CE

Vos dispositifs doivent étre conformes. Il existe une réglementation stricte : le MDR 2017/745. L’annexe 16
de ce décret définit ce qui doit étre CE médical d’ici le 1er janvier 2028.

Si vous achetez du matériel hors d’Europe, vous devenez responsable juridique et pénal en cas de
probleme. C’est une menace majeure. Préférez travailler avec un distributeur européen. Il pourra vous
accompagner sur ces sujets complexes.
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1. Parmi les quatre expertises mentionnées, laquelle vous attire le plus ?

2. Pourquoi ? Qu’est-ce qui vous intéresse particulierement dans ce domaine ?

3. Quels sont les livres, études ou articles que vous pourriez lire pour approfondir vos
connaissances sur cette expertise ? reconversion ?

1. Listez les formations spécifiques nécessaires pour I’expertise que vous avez choisie.
2. Recherchez les organismes de formation.

3. Pour la “formation socle” laser, vérifiez les dates disponibles et les prérequis.

1. Etablissez une liste des services que vous envisagez de proposer.

2. Pour chaque service, vérifiez sa légalité pour une infirmiere en France. (Par exemple, une
recherche rapide sur les décrets ou les sites officiels peut vous aider).

1. Si vous avez déja une idée de dispositifs, recherchez leur certification CE médicale.

2. Vérifiez I'origine du dispositif et du distributeur.

3. Si vous n’avez pas encore de machine en téte, identifiez des partenaires industriels fiables qui
respectent ces normes.

Prenez le temps de bien définir votre spécialité. C’est votre ADN. Il vous rendra unique.
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ETAPE 3
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S’ENTOURER, STRUCTURER ET
SECURISER SON PROJET

Dans cette troisieme étape, I'objectif est de vous entourer des bonnes personnes et de mettre en place
une structure solide pour votre projet. Comprenez bien que vous n’avez pas besoin de tout savoir ni de
tout maitriser. Il est méme normal de paniquer parfois, et c’est la que I'entourage expert devient crucial.

S’entourer d’experts
Faire appel a des professionnels compétents est essentiel pour la solidité de votre projet.

- Le Comptable : Choisissez un expert-comptable qui a pour vocation de vous accompagner dans
une seconde activité qui n’est pas de I'activité libérale classique. L’expérience montre que les
comptables spécialisés uniquement dans la profession libérale pourraient vous donner de mauvais
conseils et ne pas comprendre I'activité commerciale. lls risquent de “vous faire flipper”.

- L’Avocat/Les Formalistes : Les formalités de création d’entreprise peuvent paraitre anodines, mais
elles ne le sont pas du tout. Il est important de faire appel a des gens qui savent faire, car des
erreurs de dép6t de dossier (par exemple, au greffe du tribunal au lieu de la chambre des métiers)
peuvent entrainer des retards de semaines, voire de mois. Rappelez-vous que vous ne pouvez
pas faire d’esthétique traditionnelle (type coiffeur, qui demande un CAP/BEP). Ce guide parle
d’esthétique technologique ou médicale. Votre société doit donc avoir le bon code APE et le bon
statut.

Choisir la structure juridique

Le choix de votre structure juridique est une étape fondamentale pour faciliter la gestion administrative et
fiscale de votre activité.

Si vous étes infirmiére libérale en entreprise individuelle ou auto-entrepreneur, vous ne pouvez pas
cumuler deux statuts identiques, c’est illégal. Vous avez le choix entre plusieurs formes juridiques :

e Une SASU si vous étes seule.
e Une SAS si vous avez des associés.
¢ Une SARL ou EURL.

Il 'y a pas de “bon” ou de “mauvais” choix. La meilleure structure dépend de votre ambition et de vos
besoins. Par exemple, si vous avez besoin de rémunération réguliere, une EURL pourrait étre intéressante.
Si vous pouvez attendre et vous payer essentiellement en dividendes, une SAS pourrait I’étre davantage.
Des parameétres personnels comme votre situation matrimoniale, si vous avez des enfants, ou votre désir
de capitaliser pour votre retraite, influencent aussi ce choix. Une holding est également une notion qui
peut devenir trés intéressante, notamment pour la gestion de I'immobilier ou la remontée des dividendes.

Trouver un emplacement stratégique
L’emplacement de votre futur cabinet est crucial et demande une analyse approfondie du marché local.
¢ Qutils d’aide :
- Smappen.fr : Cette application peut vous fournir des informations sur la population locale,
notamment les CSP+ (catégories socioprofessionnelles supérieures), les tranches d’age, et la

proportion d’actifs.

- Google Maps : Utilisez-le pour rechercher la concurrence existante dans votre zone. Tapez “laser”
ou “esthétique” pour visualiser la densité de I’offre.
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- Intelligence Artificielle (IA) : Des outils comme Perplexity ou ChatGPT peuvent vous aider a réaliser
une étude de marché préliminaire. Vous pouvez leur poser des questions sur les meilleurs quartiers
pour votre clientele idéale (par exemple, “femme de 45 ans, CSP+, active”) et ils identifieront des
zones pertinentes en vous expliquant pourquoi....

- Attention a la “non-concurrence” : Ne croyez pas qu’une absence totale de concurrence est toujours
un avantage. Parfois, cela signifie qu’il n’y a pas d’habitudes de consommation sur place, et les
gens se déplacent pour ce type de services. Il est parfois plus facile de s’implanter la ou il existe
déja une dynamique commerciale.

- Qualité de 'emplacement : Il est souvent préférable d’étre au premier étage d’un immeuble bien
situé, fréquenté par votre clientéle cible (par exemple, “juste en face des Galeries Lafayette”), plutt
que dans un local commercial en rez-de-chaussée d’une zone industrielle. Pensez toujours a votre
“avatar cliente” (par exemple, Stéphanie, 45 ans, maman de deux enfants, active et soucieuse de
son apparence) : ou a-t-elle ses habitudes ? Ou se sentirait-elle a I'aise de venir ?

1. Listez les types d’experts dont vous aurez besoin (comptable, avocat, etc.).

2. Commencez une recherche préliminaire pour des professionnels qui ont de I’expérience avec
les secondes activités ou les projets commerciaux, et non uniquement avec les professions
libérales traditionnelles.

3. Notez trois questions clés que vous poseriez a un comptable potentiel pour évaluer s’il
comprend bien votre projet.

1. Réfléchissez a vos besoins personnels et professionnels a court et long terme (besoin de
rémunération réguliére, volonté de capitaliser, etc.).

2. Faites une bréve recherche sur les différences entre SASU/SAS et EURL/SARL pour
commencer a comprendre leurs implications.

3. Notez les trois principaux critéres qui guideront votre choix de statut juridique.

1. Identifiez trois quartiers ou zones dans votre ville (ou une ville cible) qui pourraient étre
pertinents pour votre projet, en utilisant Google Maps et, si possible, un outil d’IA.

2. Pour chaque zone, listez une opportunité (ex: présence de commerces cibles, peu de
concurrence directe mais de la demande) et une menace potentielle (ex: travaux prévus,
difficulté d’acces).

3. En vous basant sur votre “avatar cliente” idéale, justifiez pourquoi la zone choisie serait
adaptée ou non.
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ORGANISER ET GERER LE CABINET

Cette quatrieme étape est fondamentale pour la réussite de votre projet. Elle concerne I’organisation
pratique de votre activité et la maniére dont vous allez interagir avec vos clients.

Votre planning et la prise de rendez-vous

Il est crucial de définir un planning d’ouverture clair et régulier. Il est préférable d’étre présente une demi-
journée par semaine, mais de maniere constante, plutdét que d’avoir un emploi du temps qui change toutes
les semaines. La régularité et la récurrence de votre planning seront appréciées par vos clients et vous
aideront a vous organiser.

Bloquez des créneaux horaires fixes : L'idéal est de commencer avec deux ou trois demi-journées
dédiées, que vous pourrez augmenter au fur et a mesure que votre activité se développe.

Choisissez un outil de prise de rendez-vous : Un outil de planification en ligne est essentiel pour permettre
a vos clientes de prendre rendez-vous facilement et de maniére autonome. Planity est recommandé, mais
il existe de nombreuses autres options. L’accessibilité est primordiale ; si une cliente potentielle tombe
sur un répondeur peu accueillant, vous risquez de perdre une opportunité, notamment pour une cure
codteuse.

Vos points de contact et votre communication

Réfléchissez aux endroits ou vos clients potentiels vous trouveront et aux informations qu’ils y
découvriront.

Canaux de communication : Votre site internet, votre compte Instagram et d’autres réseaux sociaux seront
vos principales vitrines.

Le message a faire passer : Définissez clairement I'information que vous souhaitez que votre “avatar
cliente” (par exemple, Stéphanie, 45 ans, CSP+, active et soucieuse de son apparence) entende et
comprenne en vous découvrant.

Votre “Pitch” : Préparez comment vous allez présenter votre activité. Il est important de ne pas dire
simplement “Je développe un centre esthétique”, car vous n’étes pas autorisée a faire de I'esthétique
traditionnelle. Les mots choisis sont importants.

Vos outils de présentation : Qu’il s’agisse de brochures, de documents recto-verso, de livrets de plusieurs
pages, ou de supports numériques, choisissez des outils qui valorisent votre offre. |l est recommandé
d’investir dans des supports de qualité (par exemple, du papier 120g pour les devis et consentements)
pour soigner le professionnalisme de votre présentation. Le papier, en particulier, reste un outil efficace.
Vos événements d’ouverture

Organiser des événements d’ouverture est un excellent moyen de vous faire découvrir. Deux types
d’événements sont majeurs :

Le cocktail d’inauguration : Une forme de célébration pour lancer officiellement votre activité.
La journée VIP : Un événement plus exclusif pour une clientele ciblée.

Ces événements doivent étre scénarisés et orchestrés pour que les participants découvrent votre offre
dans les meilleures conditions possibles et aient envie d’acheter.
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ORGANISER ET GERER LE CABINET

Mesurez, mesurez, mesurez... et comparez !

La mesure est la clé de 'amélioration de vos performances. Vous ne pouvez améliorer que ce que vous
étes capable de mesurer. N'investissez pas dans des actions dont vous ne pouvez pas mesurer le retour
sur investissement (ROI). Les réseaux sociaux sont particulierement efficaces pour cela.

Indicateurs clés a suivre mensuellement :

¢ Nombre de contacts : Par exemple, le nombre d’appels recus pour des informations.

¢ Nombre de rendez-vous pris et honorés : Suivez combien de contacts se transforment en rendez-
vous et combien de ces rendez-vous sont effectivement honorés.

¢ Taux de concrétisation/conversion : Mesurez le pourcentage de personnes qui, apres un rendez-
vous, effectuent un achat. Un taux de 66% est déja bon, mais I'objectif est de toujours chercher
a I'améliorer.

¢ Panier moyen : Le montant moyen dépensé par client. Il existe des stratégies pour 'augmenter,
comme les synergies technologiques.

¢ Chiffre d’affaires mensuel (CA mensuel) : Le total des ventes réalisées.

¢ Taux de récurrence et clients : Le nombre de clients qui reviennent. Il est important d’avoir des
clients fideles plutét que de ne vendre gqu’une seule fois.

¢ Taux de “no-show” : Le pourcentage de rendez-vous non honorés.

En mesurant ces chiffres chaque mois, vous pourrez identifier les points forts et les points faibles de
votre activité. Par exemple, si le nombre de contacts augmente mais que le taux de prise de rendez-vous
diminue, cela peut indiquer un probléme avec votre message téléphonique ou votre pitch. Si le taux de
concrétisation est faible, votre discours de vente pourrait étre a améliorer.

Utilisez des outils CRM comme Planity ou Clout qui peuvent vous aider a mesurer ces données. Cette
discipline de mesure, bien que prenant seulement dix minutes par jour, est ce qui distingue un projet pris
au sérieux d’un projet géré en dilettante.
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DEVELOPPER SON OFFRE ET FIDELISER
LA CLIENTELE

Cette derniere étape est cruciale pour assurer la pérennité et le succes de votre cabinet en esthétique
technologique. Il s’agit de se distinguer et de créer une relation durable avec vos clients.

Proposer une offre claire et différenciante

Pour vous démarquer, votre offre doit &tre unique et axée sur les résultats que vous proposez, plutdt que sur
les technologies elles-mémes.

Vendez les bénéfices, pas les technologies : Ne vous contentez pas de vendre des séances de Jet Peel ;
vendez les bénéfices que le Jet Peel apportera a vos clients. Mieux encore, mettez en avant les bénéfices
des synergies de technologies que vous utiliserez.

Travaillez les synergies : Combiner différentes technologies peut créer une offre unique et plus efficace. Par
exemple, I'utilisation du Jet Peel avec la LED est un élément différenciant. Intégrer le Jet Peel, la LED et le Twin
Slim rend I'offre encore plus distincte. Vous pouvez aussi y ajouter un massage visage ou des cosmétiques
que vous appréciez pour créer un programme de traitement entierement personnalisé. L’ objectif est que les
clients viennent pour vous et restent grace a vous.

Réfléchissez a une offre différenciante : Le livre “Océan Bleu” est recommandé pour vous aider a concevoir
une offre qui se distingue sur le marché.
Soigner I’expérience client

L’expérience vécue par le client dans votre cabinet est essentielle pour sa satisfaction et sa fidélité. Elle doit
impliquer les sens et étre cohérente.

L'ouie : Faites attention a ce que I'on entend dans votre cabinet. Des petites enceintes avec un abonnement
a un service de musique peuvent créer une ambiance agréable.

L'odorat : Créez une signature olfactive pour votre espace. De simples bougies parfumées peuvent suffire a
créer une atmosphére accueillante.

Le visuel : Assurez-vous que la décoration et le rangement de votre cabinet sont soignés et fonctionnels.
Pas besoin de luxe, mais visez le “premium”. Investissez dans des supports de qualité pour vos documents
(devis, consentements), comme du papier 120g, car les économies sur ce type de détails peuvent étre
contre-productives.

Les Process : Pour améliorer constamment votre service, vous devez mesurer ce que vous faites.

Le diagnostic : Utilisez des outils de diagnostic, tels que I'outil “Al-Check” mentionné, pour mesurer les
résultats de vos soins sur le visage.

Le suivi des diagnostics : Définissez quand vous utiliserez ces outils : uniquement a la premiére et derniére
séance, ou aussi a des étapes intermédiaires (par exemple, a la troisieme séance).

L'offre de diagnostic post-soin : Proposez un diagnostic gratuit trois semaines aprés le dernier soin. Cela
encourage les clients a revenir et vous donne I'occasion de retisser des liens avec eux.
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DEVELOPPER SON OFFRE ET FIDELISER

LA CLIENTELE

Miser sur le bouche-a-oreille et la
satisfaction

Le bouche-a-oreille est le levier le plus puissant,
mais il ne se crée pas naturellement. Il doit étre
orchestré.

Ne pas croire au bouche-a-oreille spontané : Les
gens ont souvent tendance a garder leurs bonnes

adresses secretes. |l est donc nécessaire de mettre

en place des stratégies actives pour encourager
les recommandations.

Mettre en place un programme de parrainage :
Réfléchissez a un systéme de parrainage pour
inciter vos clients satisfaits a vous recommander.

Développer un programme ambassadeur : Ce
type de programme se travaille et est essentiel
pour transformer vos clients les plus fideles en
véritables ambassadeurs de votre marque.

Utiliser des outils digitaux adaptés

Les outils numériques sont indispensables pour la
gestion, la communication et la mesure de votre
activité.

Outils de gestion de rendez-vous et CRM : Des
plateformes comme Planity (recommandée) ou
Clout sont trés utiles pour la prise de rendez-vous
et le suivi de vos indicateurs clés.

Instagram et réseaux sociaux : Utilisez de belles
photos et un contenu visuel pour votre Instagram,
de maniére a ce que les gens comprennent
facilement votre offre. Les réseaux sociaux sont
particulierement efficaces pour mesurer le retour
sur investissement de vos actions marketing.
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CONCLUSION

Une Révolution Personnelle et Professionnelle

La reconversion en esthétique technologique pour les infirmiéres n’est pas qu’un simple changement
de carriere, c’est une véritable révolution personnelle et professionnelle. Ce cheminement demande un
engagement sérieux et une approche structurée pour transformer une ambition en un projet florissant.

Il est tout a fait normal d’éprouver des doutes au début de cette aventure entrepreneuriale. Cependant,
I'univers de I'entrepreneuriat peut se révéler “tellement facile” une fois que I’on comprend les mécanismes
clés et que I’on s’entoure des bonnes personnes.

Tout au long des cing étapes abordées, I'importance de la préparation et de I'anticipation a été soulignée.
La formation continue est primordiale pour éviter les erreurs coliteuses, notamment concernant le statut
juridique, le code APE, le choix des dispositifs médicaux et les questions d’assurance. Ne pas se former
correctement peut entrainer des problémes juridiques ou d’assurance majeurs, par exemple en cas
d’utilisation de dispositifs non conformes ou d’actes non autorisés.

En récapitulant, les cinq étapes clés pour réussir sont :

1. Définir clairement votre ambition et réaliser un état des lieux personnel et professionnel pour aligner vos
valeurs et votre projet.

2. Se spécialiser et définir votre ADN, en choisissant votre expertise et en vous assurant de la légalité de
vos actes et dispositifs.

3. Bien s’entourer, structurer et sécuriser votre projet, en faisant appel a des experts (comptable, avocat)
et en choisissant un emplacement stratégique.

4. Organiser et gérer votre cabinet au quotidien, en définissant un planning clair, des points de contact
efficaces, des événements d’ouverture, et surtout, en mesurant vos performances constamment.

5. Développer votre offre et fidéliser votre clientéle, en proposant une offre différenciante axée sur les
bénéfices, en soignant I’expérience client, en orchestrant le bouche-a-oreille, et en utilisant des outils
digitaux adaptés.

En suivant ces étapes avec rigueur et en vous investissant pleinement, vous augmenterez
considérablement vos chances de succes dans ce domaine en pleine effervescence. N'oubliez jamais que
I’entrepreneuriat est un parcours ou la discipline de la mesure et la capacité a s’adapter sont des atouts
inestimables
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