DETERMINE TA CLIENTE CIBLE

Une methode simple et riche pour creer ta

carte de soin signature
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Bienvenue |

Je suis lsabelle Benmansour, ancienne esthéticienne &
domicile , ancien coach et manager de la relation

client.

Ma mission : donner a la profession toute son
envergure et emmener fres loin les esthéticiennes

nomades dans leur métier.

Voici , l'une des nombreuses clés je fe donne
aujourd’hui & travers ce Workbook qui taidera &

construire une carte de soins signature a partir de ta

cliente idéale.

Je suis une coach enthousiaste et positive. Jaime opprendre et tfransmettre mon savoir. Mais ce
que jadore par dessus tout, c'est aider les gens qui m'enfourent & réussir ce qu'ils
entreprennent.

Depuis 2015, je me consacre & |'occom|oognemen+ des esthéticiennes qui souhaitent s'installer &
domicile. C'est pourquoi jai créé la seule plateforme d'informations, d'outils et de programmes

d'accompognemen’r en |igne qui existe pour les esthéticiennes a domicile -

TALENT PRO ESTHETIQUE
M Une question ? Contacte moi !
contact@talentproesthetique.net
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_'utilisation du workbook

E’rope [ Remp|is tous les chomps qui
définiront ta cliente cible

E’rope 2 - Note les idées qui surviennent

dans la partie "MES IDEES"

Ftope 3 : Reprends la partie "MES
IDEES" et garde que ce qui est
certinent et notes les dans la partie
'SOLUTIONS"

Ftape 4 : Inscris toi sur la liste pour
parficiper au prochain atelier qui

Jr'emménera encore p|US |Oil’1...

RAPPEL IMPORTANT

exercice peut se faire & chqoue fois que tu veux cibler un

pe de cliente en por+icu|ier. En morkeﬁng il y a souvent

p|usieurs cibles. Pour le moment , je te conseille de construire ta

carte autour d'une seule et méme cible principale, puis si tu

haites |'étoffer , tu refais cet exercice pour introduire une
velle catégorie de prestations qui répondron’r aux besoins

d'une autre cible cliente.
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Pourquoi est-ce si important de
determiner ta cliente cible ?

Pour beoucoup d'esthéticiennes & domici|e, le premier
réflexe, |orsqu'e||es sinstallent , cest de regorder les prix
des concurrentes, de se demander comment elles vont
faire pour confrer I'arrivée d'une esthéticienne qui ne se
déclare pas et/ou qui casse les prix.

Tout est concentré sur les tarifs ofin d'étre la plus
concurrentielle possib|e. I y d d'autres moyens pour attirer
une clientele qui ne va pas systématiquement chipo’rer sur

les tarifs.

Ft le premier levier est de déterminer le profi| d'une

cliente cible aofin de personno|iser ton offre et ta

communication. Tu vas pouvoir mieux cerner les besoins,
les envies et les habitudes de consommation de ta cliente
idéale et ainsi fadapter a elle.

Cela ne veut pas dire que tu ne pourras pas avoir d'autres
clientes. Tu peux odoerer ton offre a dautres cibles et
mettre en p|oce une stratégie morkeﬁng et de
communication pour séduire ces nouvelles clientes. Tu

peux aussi déterminer p|usieurs clientes idéales et ainsi

segmenter ton offre et ta communication en fonction de

choque cible.

L'objectif de cet exercice consiste o comprendre qu'i| ne faut pas se concentrer sur la lutte
des prix pour rivaliser avec ses concurrents, mais p|u+6+ sur la compréhension de tes
clientes et |'od0p+oﬁon de ton offre & leurs besoins. Pour celo, il faut déterminer un type de
clientele spécifique et résoudre les problemes qui les préoccupent. L'objectif est de faire en
sorfe que I'offre de base attire cette clientele en priorité, en élaborant une carte de soins et
une stratégie commerciale qui leur conviennent. Tu peux reprendre ce workbook pour

d'autres prob|émo+iques principo|es ef types de clients, si nécessaire.
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ematique princip0|e

L a prob

Tu vas énoncer la pro|o|émo’rique principo|e de ta cliente. Ce pourquoi elle va Jr'op|oe|er.
Le but est de déterminer une prob|émoﬁque phqre a |oque||e ta carte de soin répondro

pour /0 % des prestations.
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La problematique principale

De

(\ Donne un prénom a ta cliente,, cela
t'aidera a lui donner vie plus
facilement

Mets l'énoncé de la problématique

principale que ta cliente cherche a
resoudre ici :

o celapet
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Aide pour composer ta phrase

[Prénom] est une [caractéristique de l'utilisateur] qui
a besoin de [besoins identifiés] parce que [Cause de
ces besoins].

Exemple:

Mathilde est une femme trés occupée qui a besoin de
faire des soins rapides avec une grande efficacité car
elle doit gérer son travail a temps plein et 3 enfants
en bas ages

70% de mes prestations auront une caractéristique qui répondra a cette cliente cible :
=> Piste 1: Avoir des soins dont l'efficacité est prouvée en - de 30 mins

% => Piste 2 : proposer des horaires adaptés a une maman débordeée -> horaires décalés
tres tot le matin ou tres tard le soir et entre midi et deux .
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La problematique principale

De

ga Zétgem ﬂ(@ ﬂ(l/’@ ce ﬂ(@mZ @ﬂa a b%@m

Inseére une phrase que ta
cliente cible est

susceptible d'utiliser 7~ ™

lorsqu'elle partage son
objectif/souhait/besoin.

Aide pour composer ta phrase

Je suis tellement [insérez la frustration]. Je souhaite

juste linsérer l'objectif] mais [insérer le problémel].

Exemple:
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Son Histoire...

Tu vas lui construire une vie. Il sera plus facile de la comprendre si
tu |'imogines comme une personne a part entiere. lnspire toi des

clientes que ftu as pu croiser pendonJr fon expérielskce ( stage, écol f

J
emp|oi o)l y d une ou des clientes que tu as croisé ou tu tes dit:

"ie ladore, c'est la cliente révée I" ‘
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D'ou vient ta cliente ?

Son histoire...

Ment cep .
Oty ) Z)L‘ e/ememt
n

e Choix des prestations + )
]Age marques

e Plan de communication

e Choix des prestations +

2 .Genre marques

e Plan de communication

e Plan de communication

3.0u es+_e”e nee e Choix des prestations

4 ieu ou elle a e Choix des prestations +
grondi marques
L. . Croyonces
5.Métier des
e Habitudes de
poren’rs consommation
) e Valeurs
6 Famille
e Habitudes de
nombreuse consommation
o e Plan de communication
7'Or|gme e Choix des prestations
& Education e Choix des prestations
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Son parcours professionnel

9 Profession

10.Niveau hiérorchique

N.Type de carriere

12 Niveau de salaire

13 Pense-t-elle étre bien

payee

14 Entente avec sa

hiérarchie

15.Entente avec ses

co||égues

16 Types de difficultés

au travail

17.Aime son travail

;‘/ﬂoﬁq[ Fr)"o
\/ES ¢ique

Son histoire...

Choix des prestations

Point de frustration

Choix des prestations

Point de frustration

Choix des prestations

Point de frustration

S’rro’régie commerciale

Point de frustration

S’rro’régie de vente

Point de frustration

Choix des prestations

Point de frustration

Choix des prestations
S’rro’régie de commerciale

Point de frustration

SJrro’régie morkeﬁng

Point de frustration

Choix des prestations
Stratégie de commerciale

Point de frustration

TALENTPROESTHETIQUE.NET




Comment vie ta cliente ?

Son histoire...

e Habitudes de consommation
18 Lieux de vie e Zone de chalandise

e Point de frustration

19. Dans que”e ville ? e Zone de chalandise

QO..Type do LogemenJr e Choix des dep|ocemen+s

e Point de frustration

e Choix des prestations
o Stratégie d icati
21.Qui habite avec elle reffedie de communication

e Habitudes de consommation

e Point de frustration

29 Relation avec o 5+ro+égie de communication
famille e Point de frustration

23 Satisfaction de sa e Choix des prestations
situation e Point de frustration
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Comment vie ta cliente ?

Son histoire...

23 Satisfaction de sa o Choix des prestations

situation e Point de frustration

e Choix des prestations
24 Animaux e Valeurs

° SJrroJrégie commerciale

o Choix d tati
25.Vie amoureuse / o des prestations

o SJerJrégie commerciale

comugq|e e Point de frustration

e Stratégie de communication
26.Amis . J ‘

e Point de frustration

e Choix des prestations et
27 NV oyages produits

e Point de frustration
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Sa vie pri\/ée

Les différents pans de la vie de ta cliente téclaireront sur ses frustrations, sa facon de

trouver de solutions a ses prob|émo’riques. Tu sauras ou aller la chercher et ce qui

l'intéresse.
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Sa vie
privee

Comment ta cliente aborde les différents pans de sa vie ?

Pour chqque pan de vie, indique ce que fait ta cliente

Fn bas de choque etiquette , tu as une note qui Jr'ino|ique comment cet élément

contribue & ton offre.

. 28.LOISIRS . 29.DU MATIN OU DU SOIR

D MATIN D SOIR

. 30.CUISINE OU RESTAURANTS

¢ D CUISINE

D RESTAURANT

(]
Propecction + choix prestations communication + choix prestations +
Valeur ajoutée
. 31.0RDONNEE OU .33.EMISSIONS TV PREFERES
DESORDONNEE
®

[] ORDONNEE

| | DESORDONNEE

i ([
. [ ]32.FERUE DE

TECHNOLOGIE

communication + choix prestations communication
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Sa vie
privee

Comment ta cliente aborde les différents pans de sa vie ?

Pour chqque pan de vie, indique ce fait ta cliente

. 34.TYPE DE LECTURE . 35.HYGIENE DE VIE

[ ] ROMANS | | guiDE Aol

[ | MAGAZINES | | POESIE

Fume

D HISTOIRES REELLES

[ ]ep [ ]

Sport

..................... Alimentation

communication choix prestations
. 36.SOUS-CULTURE ? .37.ACTIVITES LE WEEK-END

[ ]

[
\es

Clientele originale. telle QU\Z zu - o

teurs de grungs: les pun lles
o eteurs Je modes inkernpore
ama
[
communication + choix prestations communication + stratégie commerciale
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Sa vie
privee

Comment ta cliente aborde les différents pans de sa vie ?

Pour chqque pan de vie, indique ce fait ta cliente

38.0U FAIT-ELLE SES . 39.ROUTINE BEAUTE
COURSES DU QUOTIDIEN
° °
° °
° °
° °
Prospection Prestations + communication
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Ses finances

L a situation financiere de ta cliente idéale déterminera ton positionnement et ta po|i+ique
de prix : feras-tu de l'entrée de gamme ou tout au contraire du grond luxe ?

Mais ce n'est pas fout..
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Ses finances

Comment ta cliente dépense son argent ? Quel est son

rapport @ |'O|rgen+ ?

En te penchan’r sur cette partie, tu détermineras fes arguments de vente, ton

positionnement, ta valeur ajoutée.

. . 43.QUELS FACTEURS

D4O PATRIMOINE 2 L'INCITENT A FAIRE UN

ACHAT ?
| | 41.DECISIONNAIRE DES
ACHATS °
[ ] 42 ENDETTEE ? °
[ J
Politique des prix + Arguments de vente Arguments de vente
. 44.SON AVIS SUR SES . 45.RAPPORT VIS A VIS DE
HABITUDES D'ACHATS SON BUDGET
Dépense trop Dépense sans compter
Ne se laisse pas influencee A umbleget et e eapsie
Sai ‘ol hete et . Pese chacune de ses dépenses,
als ce quietie achete et pourquol crains les achats inutiles
Arguments de vente Communication
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Valeurs et Convictions

Les valeurs et convictions de ta cliente se ropprocherﬁr sensiblement

de tes propres valeurs et convictions. On devra retrouver ses

valeurs un peu partout dans ta communication.
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Valeurs et
convictions

Si tu as choisis de proposer des produi’rs non testés sur les animaux du fait
de tes convictions , tu attireras des clientes pour qui cela est aussi

important.. --> EJrhique

Valeur / conviction n° 1

Valeur / conviction n° 2

Valeur / conviction n° 3

Valeur / conviction n° 4

Valeur / conviction n° 5
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Points douloureux et frustrations

Chacune des prestations doit apporter une solution & une frustrations ou & que|que
chose de douloureux . C'est en cherchant une réponse a ses frustrations que la cliente te

] . N I/ 7 .
trouvera car tu l'auras comprise..et, ca, des I'énoncé de ta carte de soins....
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Points douloureux
& Frustrations

Reprend ce que tu as déja déterminé dans |'élaboration de ta cliente idéale. |no|ique les

points de douloureux et les frustrations que tu auras relevé.
Par exemple
e Elle n'a pas de routine beauté car elle ne sait pas ce que c'est ou n'en voit pas I'utilité.
Cependon’r, c'est & cause de ca qu'e||e n'arrive pas a prendre soin de sa peaux
comme elle le voudrait.

e Elle a une famille , elle est mere au foyer et ne pense qu'd sa famille. Pourtant elle

aimerait aussi prendre du temps pour elle

Frustration / point douloureux n° 1

Frustration / point douloureux n° 2

Frustration / point douloureux n° 3

Frustration / point douloureux n° 4
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Mes idées

Cette partfie te permettra de consolider tes idées. Au fur et & mesure que tu vas avancer notes les par
catégories dans ces feuillets . A la fin cette partie de donnera un vision d'ensemble pour finaliser ta carte

de soin et dresser tes premieres pistes de développement des stratégies de ton entreprise.
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Mes idées de prestations 3

OBJECTIF DE MA CLIENTE

En quoi cela va aider

ldees de prestations e et 2

QAR R

JJW TALENTPROESTHETIQUE.NET
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Mes idées de zones a prospecter -

OBJECTIF DU NOMBRE DE CLIENTES A TOUCHER

Zone a prospecter Pourquoi cette zone ?

QAR QR
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Mes idees de technique de -
parrainage

OBJECTIF DE PARRAINAGE

Technique de Pertinence de cette
parrainage technique

QRARQRLRAIQR QR
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JUs[hefl

(% qU@



Mes Idéees d'evenementiels -

OBJECTIFS DES EVENEMENTIELS

Evenementiel Objectif de cet
evenement

QAR QR
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Mes idées de matériels -
technologique

OBJECTIF DE MA CLIENTE

Matériel En quoi cela aidera ma
technologique cliente ?

QRARQRLRAIQR QR

";@gcﬁrﬁo TALENTPROESTHETIQUE.NET
JUs[hefl

(% qU@



Mes idees de produits -
specifiques

OBJECTIF DE MA CLIENTE

Produit spéecifique En quoi cela aidera ma
cliente ?

QAR R
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Mes idées d'accompagnements -
sur-mesure / Valeur ajoutee

OBJECTIF DE MA CLIENTE

Accompagnement / En quoi cela aidera ma
Valeur ajoutee cliente ?

QAR QR

JJW TALENTPROESTHETIQUE.NET
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Mes idées d'arguments de ventes -
des prestations et produits

OBJECTIF DE MA CLIENTE

Argument de vente En quoi cela convaincra
ma cliente

QRARQRLRAIQR QR
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Mes Idees de titre de Newsletter ,
Accroches site / publicites / RS

OBJECTIF DE MA CLIENTE

Pourquoil ma cliente ouvrirait
ce mail, lirait ce post ?

|dée de titre

QAR QR
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Tes actions - tes solutions

Une fois que tu as identifié les caractéristiques de ta cliente idéale, tu devras effectuer des
recherches pour mieux comprendre ses besoins et ses défis. En utilisant ces informations, tu

pourras élaborer des solutions ou des réponses qui corresponderﬁ & ses besoins spécifiques.
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Tes actions

RAPPEL DE LA PROBLEMATIQUE DE TA CLIENTE

TON OBJECTIF / TA SOLUTION

Notes Liste d'actions

Questionner mes clientes
actuelles et futures (sondage)

Me référer a des clientes que

j'ai connus dans mon
parcours professionnels qui
m'ont marquée ( bonne ou

mauvaise)

Lire les études sectorielles
du metier

Aller sur les Réseaux sociaux

pour voir les demandes des
personnes qui correspondent
a ma cliente cible
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Tes Solutions

Type de Prestations,

Produits et Matériels
N |7
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Tes Solutions

Stratégie de

Communication
=/

\_ -
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Tes Solutions

Arguments de vente /

\ |

Phrase d'accroche
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Mes 3 Priorites @

DATE:

1 @
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Notes
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Merc) |

Et maintenant ,

Que dois-tu faire ?

Jespere que ce Workbook t'aura aidé

pour commencer a créer ta carte de

soin signature .

Clest déja une gronde etape de franchie
vers le déve|oppemen+ de ton entreprise.
Mais , tu l'as bien compris cela ne

s'arréte pas I |

Tu as déterminé ta cliente cible mais tu
souhaites  surtout créer une offre

imbattable qui écrasera ta concurrence.

C'est pour cela que jai créé Talent Pro
EerhéJrique , |'unique |o|oJre1(orme
d'occompognemenJr en |igne dédié aux

esthéticiennes & domicile.

Je prépare un atelier d'exper’rise ouque|
j'aimerais que tu participes pour taider
dovorﬁoge il suffit de tinscrire sur la
liste d'attente pour que je tinforme du

lancement .

Les |o|c1ce5 seront  limitées et tu

bénéficieras d'un tarif préférenﬁd

INSCRIES-TOI AU
PROCHAIN ATELIER
D'EXPERTISE

Tu auras des conseils spéch(iques
aux b|ocoges et inferrogations

concernant ton entreprise.

Lors de cet atelier je t'aiderai
a mettre en place ton plan
d'actions pour faire passer
ton entreprise a la vitesse

supérieure

JE RESERVE MA PLACE
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