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Artiste, formatrice, auteure et créatrice de la Méta® :
un systeme fascinant d’¢tude de la personnalité qui
te permet d’identifier et d’utiliser tes préférences
naturelles et énergétiques dans les moindres recoins
de tavie — y compris dans ta facon de t’habiller.

Pour en savoir plus sur son travail : floradouville.com
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Clients qui achétent
des produits ou
services

c’est un sujet chaud, quasi tabou.

Or, une entreprise qui fonc-
tionne s’appuie sur 3 piliers : ton réve
de départ (la raison d’étre de l’entre-
prise), la clientéle et 'argent :

I ,argent, quand on entreprend,

Son énergie et sa
communication ont réussi a
convaincre des personnes

Réve d'une femme
ou d'un homme

qui se réalise

L'argent lui permet de vivre
et de continuer & réaliser
son réve

Ses clients lui donnent
de I'argent en échange
de produits ou services

\ Argent

Chacun de ces piliers contribue a
I’équilibre de l'ensemble : aussi bien
le réve de départ, le kif qui mobilise
I’énergie, que les clients ou l'argent.
Si I'un de ces 3 piliers manque ou s’ef-
fondre, I'entreprise s’effondre avec.

En tant qu’entrepreneur-e, I'une de tes
(nombreuses) responsabilités est de
tassurer de la stabilité de ces 3 piliers,
t’assurer qu’ils sont alimentés, parce

quiils contribuent a Iéquilibre du
reste:

S * tu perds ta motivation, que tu ne
1 sais plus trés bien pourquoi tu
fais les choses, que ta vision est floue
ou que tu entreprends dans une direc-
tion qui ne t’excite pas, 'impact sur tes
clients ET sur tes finances va se faire
sentir plus rapidement que tu ne le
penses.

S * tu n'as pas ou pas assez de
1 clients, 14 c’est tout de suite plus
concret! Tu ne vas pas vendre assez et
Iimpact sur le reste du triptyque est
évident : pas d’argent et grosse chute
de motivation.

S s tu n’as pas assez d’argent, voire
1 pas du tout, c’est que ton entre-
prise n’a pas les moyens de te faire
vivre et donc rapidement, tu ne pour-
ras plus te consacrer a cette activité
pour trouver des clients et les servir,
ton temps et ton énergie devront étre
investis la ol ca te rapporte de l'argent.

Pour que ton entreprise soit stable et
durable, il faut donc que tu travailles
sur ces 3 points en continu! Va pas
croire qu’il suffit de faire un stage ou
un séminaire une fois, et basta. C'est
pas comme ¢a que c¢a va fonctionner.

Pour que ton systéme soit viable, et
que chacun des piliers grandisse avec
le temps, il faut que tu entres dans une
dynamique d’entrainement continu et
que tu travailles sur chacun d’eux régu-
lierement. Que ce soit en coaching, en
stage, en formation, en séminaire, peu
importe : regarde comme chaque pilier
influe sur les autres, et n’en laisse
tomber aucun sous prétexte qu’il va
se gérer tout seul ou qu’il n’en a pas
besoin. FAUX.

Méme si tu es extrémement motivé-e
et que tu adores ce que tu fais, il est
essentiel de revisiter régulierement
ton réve de départ et la d’ou il vient,
cest-a-dire toi :

® (Qu’est-ce qui est pareil quau
démarrage ? Qu'est-ce qui a
changé?

® (Qu'est-ce qui t’excite le plus
aujourd’hui dans ton activité ?

® Quelles sont les compétences
que tu as besoin d’acquérir
aujourd’hui?

® (Quels sont les atouts sur lesquels tu
peux t'appuyer ?

Qu’est-ce que tu n’as pas encore
exploré de toi et qui pourrait tout
changer?

Terevisiter toi,caveutdire apprendre a
te connaitre, (re)découvrir tes talents,
mieux cerner tes golts, tes élans, tes
fonctionnements naturels. Comme
c’est a partir de la que tout a démarré,
c’est vital pour ton entreprise !

Meéme chose avec tes clients :

® Sais-tu ce qu’ils aiment, ce qu’ils
détestent? Ce qui est important
pour eux ?

® Quels sont les réves de tes clients ?
Que cherchent-ils a atteindre ?

® Quels sont les résultats que tes
produits n’ont pas sur tes clients,
alors que tu l'espérais ?

® Quels sont les résultats que tes
produits ont sur tes clients, alors
que tun’y pensais méme pas ?

® Quelle est ta relation avec tes
clients ? A quoi tu aimerais qu’elle
ressemble, dans I'idéal ?

® Que fais-tu pour que tes clients
restent clients ? Que fais-tu pour
avoir de nouveaux clients ?

T’entrainer a te poser ces questions
(et plein d’autres) et a explorer régu-
lierement ce pilier «clients» va te
permettre de voir des points que tu
peux améliorer et qui vont contribuer
alabonne santé de ton activité.

Et méme chose avec I'argent :

® Quel rapport as-tu avec I'argent :
bon, distant, tordu, excellent, mal
en point?

® Est-ce que tu te paies? Sinon,
pourquoi ? Si oui, est-ce assez, trop
ou ajusté pour le moment ?

® Est-ce que le montant que tu
demandes a tes clients est trop
bas ? Trop élevé ? Ajusté pour le
moment?

® Que fais-tu de 'argent qui entre
dans ton entreprise ? As-tu un
systeme de gestion interne en
place?

o Comment utilises-tu I'argent de
ton entreprise ? De quelle maniére
investis-tu cet argent pour faire
grandir les 3 piliers de ton activité ?

Regarder régulierement ton entre-
prise sous cet angle, explorer ce que
chacun des piliers te raconte et faire
un travail accompagné régulierement
sur ces piliers, ¢a doit faire partie de
ton entrainement d’entrepreneur.
C’est ce qui va te permettre d’iden-
tifier des pistes de progression et de
croissance pour toi et ton entreprise.
Et comme tout entrainement, ¢a paie
dans la durée. Oui, ca paie en argent
aussi. @
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