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Ce séminaire de l’Académie des Divin.e.s Entrepreneur.e.s. Durant ces 2 jours, nous allons 
créer du lien et travailler sur votre communication, votre visibilité, vos réseaux sociaux et 
votre mindset ! 

Le but est de développer encore plus votre entreprise et passer un palier  :) 

Prêt.e ? C’est parti !!!

Se présenter 
Savoir se présenter est la première étape pour pouvoir parler de vous.

Vous devez répondre à ces questions par coeur :

 �Comment vous appelez-vous ?

 Quel est votre titre ? (travaillé dans le module 3)

 Quel est votre positionnement : vous aidez qui à faire quoi ? (travaillé dans le mo-
dule 1)

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Exercices pour préparer ses pitchs

 Infommerciale : 1 minute pour se présenter (finir demande spécifique)

 Informmerciale service/produit : 1 minute pour présenter 1 de ses produits ou service

 Pour aller plus loin : 1 minute pour parler de soi en dehors de son activité profession-
nelle

Cela permet donc de développer votre visibilité quand il est bien fait ! 
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Mieux se connaître
 Quelle est votre mission ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

 Quelle est la transformation que vous offrez ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

 Quelles sont vos frustrations ? Quels sont vos obstacles, vos défis ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

 Quels sont vos désirs profonds ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________
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 Quels sont les bénéfices de ce que vous offrez ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

 A quelle émotion et à quel besoin répondent-ils ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Créer votre mantra 
Quel serait le mantra qui pourra vous soutenir tous les jours et vous aider à atteindre vos 
objectifs ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Après ce travail, est-ce que vos pitchs ont besoin d’être ajustés ?
________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________
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Vendre, c’est fun !
Quelles sont vos croyances face à la vente ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Décrivez vos clients idéaux. Relisez à chaque fois.

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Comment pouvez-vous recadrer les croyances négatives face à la vente ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Quelle sera votre intention avant même de commencer un appel découverte ?

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________
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Appel découverte
Permet de pré-qualifier les appels

Publicité  Présentation  Appel personnel   Conversion

1. Rencontrer et Saluer

2. Pré-Cadrage : Aperçu de la session en étapes (5 minutes)

3. Déroulement de l’appel découverte (20 minutes)

4. Résumé (3 à 4 minutes)

5. Enseignement (15 minutes)

6. Offre mon programme, produit ou service (15 à 20 minutes)

7. Lorsqu’elle demande pour le prix..

Exemple de script : 
Bonjour,

Prêt.e à commencer notre appel ?

Voici comment je fonctionne : Je vais te poser quelques questions pour savoir où tu en es 
avec X / pour en savoir plus sur ce qui t’a amené à me contacter, t’aider déjà à avoir plus 
de clarté et voir si oui ou non je suis la bonne personne pour t’aider.

Si je peux, c’est super et sinon je vais te guider vers la prochaine étape selon moi.

Ça te convient ?

Comme nous avons que 30 minutes, je veux m’assurer qu’on garde le focus sur l’intention de 
l’appel et je vais nous ramener si on en dévie.

 SITUATION ACTUELLE : Alors en 2 minutes d’explications, qu’est-ce qui se passe en ce 
moment pour toi et qui fait que tu voudrais trouver une solution ?

 DÉSIR/VISION : Si tout était possible, qu’est-ce que tu voudrais spécifiquement ? 

 OBSTACLES : 

 Quels sont tes plus gros défis en ce moment ? 

 À quel point est-ce une priorité pour toi de X ?

 Sur une échelle de 1 à 10, à quel point c’est important ?

 Comment est-ce que ça affecte ta vie de ne pas avoir ça ?
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 LEURS INQUIÉTUDES : Qu’est-ce qui va arriver si tu ne prends pas des actions pour 
avoir ce que tu veux ? Si tu te trouves à la même place dans un an ?

 VOTRE POINT DE VUE

 �Est-ce que ça va si je te dis ce que je vois qui se passe ? (Reflet, feedback, intuitions, 
etc., SANS DONNER VOTRE EXPERTISE.)

 Est-ce que ça fait du sens pour toi ?

 INVITATION  

Si c’est un client idéal : Merci, j’ai toute l’information dont j’ai besoin. Je pense effective-
ment que je serais la bonne personne pour t’aider, veux-tu savoir comment ça pourrait se 
passer ?

Si ce n’est pas un client idéal : Je ne suis pas la bonne personne pour t’aider. Je crois 
que la prochaine étape pour toi est de X. (Vous pouvez expliquer pourquoi et référer à 
quelqu’un d’autre.

 OFFRE (SI C’EST UN CLIENT IDÉAL SEULEMENT)

Je pense que le mieux pour toi serait… (nom du service ou produit sur mesure)  parce que 
c’est exactement pour les gens comme toi qui… et qui veulent… 

Après ce service, tu vas… (résultats de votre service, adaptés aussi selon ce que la per-
sonne a dit qu’elle recherche durant la conversation)

Est-ce que ça semble être ce que tu recherches ?

 Si oui…   La façon dont le programme fonctionne :

Le contenu : Durée du service, nombre d’appels, durée des rencontres, bonus, etc. C’est 
aussi à ce moment où vous pouvez parler de ce que vous allez faire concrètement en-
semble.

As-tu des questions ? (La personne vous demandera probablement le prix.)

Si oui : Paiement - Dates - Va recevoir contrat et facture

  Si objections
Je n’ai pas d’argent  
 Ok, je comprends que l’argent peut être un défi ! (garder en tête que l’argent est 
rarement la véritable raison.)
Est-ce que c’est quelque chose que tu aimerais vraiment faire, si l’argent n’était pas en 
cause ? Parce que si ça ne colle pas avec moi, c’est ok aussi.

 Brainstomer façons d’y arriver / « Est-ce que ça fonctionnerait ? » : Économies, place-
ments, conjoint, paiement en plusieurs fois, trouver des clients, etc.

 �Si rien ne fonctionne quelques questions à poser si c’est aligné avec vous :
• « Avez-vous peur d’investir et de ne pas avoir de résultats ? ». 
• « Je crois que la question n’est pas tant d’investir ou non dans ce service. La question 
est de vous demander si vous êtes vraiment prêt à faire ce qu’il faut pour changer votre 
situation. Et vous savez déjà que vous avez besoin de soutien pour le faire, puisque vous 
m’avez contacté aujourd’hui exactement pour ça. »
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• Est-ce qu’il y a des questions ou des inquiétudes auxquelles je n’ai pas répondu ?
 Qu’est-ce qui a fait que tu as voulu avoir l’appel avec moi aujourd’hui ?
• �Comment vas-tu savoir que c’est le temps de commencer à faire et avoir les choses 

dans ta vie que tu m’as dit qui sont importantes pour toi ?
• Parfait. Est-ce que je peux te recontacter pour connaître ta decision ? Dans combien 
de temps ?

Expérience client
Faites vivre une expérience unique à votre clientèle ! Comment pourriez vous créer une offre 
unique dans cette expérience client ?

Dans vos services ? ____________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Dans votre packaging produit ? __________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

Des cadeaux bonus ? ____________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________
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Votre vidéo
Créer une vidéo de présentation avec vos 5 trucs, ou 3 astuces.... de moins de 3 minutes, à pos-
ter sur les réseaux sociaux : __________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Algorithme facebook et Instagram
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Tirage d’oracle
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