CONSEIL POUR LA
CROISSANCE DE
PEITTES

ENTREPRISES ;

DEVENIR RENTABLE
AVEC LE NOMBRE
MINIMUM
VIABLE DE CLIENTS




Avez-vous deja eu I'iImpression de
tourner en rond, de prendre de plus en
olus de clients pour constater que vos
efforts pour devenir rentable stagnent -
ou pire, s'amenuisent 7 Et si je vous
disals que la sauce secrete pour reussir
en affaires n'est pas la quantite mais la
qualite 7

Cela vous intrigue 7 Vous devriez I'étre |
Sivous étes prét a arréter de courir
apres les chiffres et a commencer a
maximiser vos resultats.
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CROISSANCE

Nous assimilons souvent la croissance de
notre entreprise au nombre de nos clients.
Plus de clients signifie plus d'argent, n'est-
ce pas 7 Ce n'est pas toujours le cas.
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Sl vous continuez a ajouter des clients sans
olanification strategique, vous vous
retrouverez tellement submerge de travall
gue vous ne pourrez plus accepter de
nouveaux clients, alors que vous atteignez a
peine le seull de rentabllite 7

Sl c'est le cas, ne vous Inquietez pas. Vous
n'étes pas seul. De nombreux
entrepreneurs se retrouvent coinces dans
un cycle aussi epuisant que peu rentable.



UNE APPROCHE
PLUS INTELLIGENTE,
DEVENIR RENTABLE
AVEC MOINS DE
CLIENTS

L_es modeles basés sur les prix fonctionnent
blien pour les geants de la vente au detall,
mais sont un arret de mort pour les
entreprises de services.

FPourquol ? Parce que votre temps et vos
ressources sont limités. Lorsgue vous vous
concentrez sur un nombre reduit de clients,
VOUS pouvez egalement vous concentrer sur
la qualite et — devinez quol - sur des marges
plus elevees.



FTAPE | -

REEVALUER VOS
PRIX
En d'autres termes, si vous ne facturez

pas assez, vVous compromettez votre
propre succes.

De nombreux chefs d'entreprise
commencent par etudier les tarifs
poratiques par leurs concurrents et s'en
Inspirent. Mais vous n'étes pas un
sulveur, vous etes un leader. Alors,
orenez les choses en main |

Commencez par calculer vos depenses
et remontez jusgu'aux recettes
souhaltées.
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E1APE 2
QUALIFIER VOS
PROSPEC 'S

lldentifiez votre client ideal — reflechissez a
ses besoins, a ses points Tfaibles et aux
solutions unigues que vous pouvez lul
apporter.

Ensuite, elaborez une série de questions
pour determiner sl un client potentiel
correspond a ce profil.

S'll repond aux questions, Il obtiendra un
ticket d'or pour benéficier de vos services de
haute qualite et a forte rentabilite
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FTAPE 3
RATIONALIS
VOS SERVIC

Lorsqgu'll s'agit de maximiser

L_es profits avec moins de

clients, Il est temps de faire du Marie
Kondo dans vos services. Vous savez, ne
cardez que ce qui vous apporte de la jole -
ou, dans ce cas, des bénefices.

Dressez une liste de tous vos services,
puis classez-les en fonction de leur
rentabilite. Concentrez-vous sur la
porestation d'un ou deux services
exceptionnellement bons.

Cette approche rendra votre entreprise
plus facile a gerer et renforcera votre
reputation de spécialiste dans votre
domaine.



FTAPE 4
MAITRISER LA
GESTION DU
TEMPS

Reservez des moments spéecifigues pour
le travall avec les clients et les taches
administratives, et faites toujours de la
place pour I'impréevu. Votre temps est
orecieux et I'equilibre est essentiel




FTAPE 5 -
CONTROLER ET
AJUSTER

Contrdlez regulierement les indicateurs clés
de performance (ICP) pour vous assurer que
vous étes sur la bonne voie. Le chiffre
d'affaires est certainement un indicateur
Important, mais ne negligez pas d'autres
parametres tels que le taux de fidelisation
des clients et les marges beneficiaires.

Soyez prét a modifier vos stratéegies sl vous
constatez que gquelque chose ne va pas.
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