La Fiche Hebdo: Guide
Stratégique pour Scaler en
Conscience

Mesurez, ajustez, progressez. Semaine apres semaine.

Un guide complet pour les entrepreneurs qui veulent croitre avec
meéthode et clarté.




fHlocicy
Qu'est-ce qui fonctionne VRAIMENT dans
votre business?

Clarté

<
X Vision précise de vos objectifs

Mesure

Suivi rigoureux des performances

Intention

Actions alignées avec votre stratégie

Scaler n'est pas une question de volume. C'est une question de clarté dans chaque action entreprise.



Le probléme : Avancer a
I'aveugle

Vous postez sans savoir ce qui convertit

&

Votre contenu manque de mesures d'efficacité.

Vous bookez des appels sans connaitre le
- taux de transformation

Impossible d'optimiser ce que vous ne mesurez pas.

Vous faites de la pub sans identifier les
meilleures sources

Votre budget marketing est dépensé sans strategie claire.




La solution: La Fiche
Hebdo d Analyse & de
Progression

/= Mesurer ce qui compte vraiment

Identifiez les indicateurs qui impactent réellement votre
croissance.

Q) Identifier les points de friction

Repérez précisement ou se situent vos blocages.

|2 Scalabiliser ce quifonctionne

Amplifiez les actions qui généerent des résultats concrets.
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La vérité que personne
ne vous dit

Vous n‘avez pas Vous avez besoin de
besoin de PLUS MIEUX

Plus de leads, plus de Ameéliorer ce qui existe déja
contenu, plus d'offres ne peut multiplier vos résultats
garantissent pas plus de sans effort supplémentaire.
résultats.

Vous avez besoin de MESURE

Sans données, vous prenez des décisions basées sur des
impressions, non des faits.




Ce que vous he devez plus

faire

S

Accumuler des
leads sans suivi

Un lead non suivi est
une opportunité
perdue et un
investissement
gaspillé.

Lancer des

campagnes
sans tracking

Sans mesure,
impossible de savoir
ce qui fonctionne
réellement.

=20

Essayer “des
trucs” sans
apprendre

L'expérimentation
sans analyse est une
perte de temps et
d'énergie.




Ce que vous devez faire

Mesurer chaque semaine _

Etablissez un rituel d'analyse des
performances réelles.

@
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Identifier les tendances

Repérez ce qui progresse, stagne
ou régresse.

Ajuster avec méthode

Modifiez vos actions selon les
données, pas selon votre intuition.
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Les 3 indicateurs clés a mesurer chaque
semaine

Combien de leads ont été générés?

4

Identifiez vos meilleurs canaux d'acquisition.

Combien de rendez-vous ont été pris?

Suivez |'efficacité de votre tunnel.

Combien ont converti en clients?

Vérifiez I'alignement offre/message/cible.



Détail: Indicateur #1 - Les
Leads Généreés

Leads entrants par contenu

Quels articles, posts ou vidéos générent le plus d'interét?

Leads générés via pub

Quelles campagnes apportent des prospects qualifiés?

Leads issus de recommandation ou DM

Comment votre réseau contribue-t-il a votre croissance?

LEAD

GENERATION
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Détail: Indicateur #2 - Les Rendez-vous Pris

RDV pris RDV maintenus Qualité des leads
Via Calendly, DM, ou appel direct Identifiez votre taux de no-show Score et segmentation
Mesurez la facilité de votre Un taux élevé indique un probleme Tous les rendez-vous ne se valent

processus de prise de rendez-vous. de qualification ou d'engagement. pas. Evaluez leur potentiel.



Détail: Indicateur #3 - Les
Conversions en Clients

25% 3 1500€

Tauxdeclosing  Typesdoffres Panier moyen

Pourcentage de RDV Variété des services Valeur moyenne par
transformés en ventes achetés client
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Trouver votre point de friction

Le goulot d'étranglement

V Identifiez ou se situe votre blocage principal

Le diagnostic précis

Analysez les causes exactes du probleme

L'action ciblée
@

Concentrez vos efforts sur ce point spécifique



Cas1:Peude leads

IC

Probléme de contenu

Votre message ne résonne pas avec votre audience cible.

Probléme de visibilité

Votre présence est insuffisante sur les canaux pertinents.

Probléme de publicité

Vos campagnes ne ciblent pas efficacement les bons
prospects.

Probleme de SEO

Votre référencement ne vous permet pas d'étre trouve.
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Cas 2:Beaucoup de

leads, peu de RDV

Probléme de qualification

Vos leads ne correspondent pas a votre client idéal.

Probleme de message

Votre communication ne convainc pas de passer a |'étape
suivante.

Probléme de call-to-action

Votre invitation a I'action manque de clarté ou
d'incitation.
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Cas 3 :Beaucoup de RDV, peu de ventes

Probléme d'offre

Votre proposition ne répond pas aux
besoins réels des prospects.

Probléme de closing Probléme de posture
Votre technique de vente ne conduit Votre attitude n'inspire pas
pas a la décision d'achat. suffisamment confiance.
=
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Citations d retenir

Growth
is niveris nermer

"Tu ne scales pas ce que tu ne comprends pas. Tu ne comprends pas ce que tu ne mesures pas."



La Fiche Hebdo d'Analyse

SEMAINE DU :

Offre principale suivie :
Leads générés :

RDV pris :

Ventes réalisées :

[ex. 3-9 juin 2025]
[Nom de I'offre]
[Nombre]
[Nombre]

[Nombre]
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Détail de la Fiche : Section Leads

Nombre de leads générés Canaux principaux Qualification des leads
Quantifiez précisément chaque Identifiez la source: contenu, Evaluez si ces prospects
nouvelle entrée dans votre publicité, recommandation, correspondent a votre client idéal.

écosystéme. messages directs.
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Déetaill de la Fiche : Section Rendez-vous

RDV pris

RDV effectués

No-show

0 10 20 30

Suivez attentivement le taux de présence et recueillez les feedbacks récurrents pour améliorer vos processus.



Détail de la Fiche ; Section Conversion

B Ventes

B Demande de réflexion

H5thisy
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Détail de la Fiche ;: Point de Friction et Action
Clé

Point de Friction Principal Action Clé pour la Semaine Suivante
Identifiez clairement le blocage majeur révélé par votre Définissez une action concréete et mesurable pour
analyse. résoudre ce probléme.

Exemple : "Taux de no-show élevé (25%)" Exemple : "Mettre en place un email de confirmation J-1

avec rappel de la valeur du RDV"
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Exemples de Progression

: Cas du Coach Business

< BEFORE

> Situation initiale

"Je génere des leads, mais rien ne bouge."

) Analyse avec la Fiche Hebdo
Identification d'un call-to-action peu clair et d'un pitch
inefficace.

Actions mises en place

Reformulation du CTA et révision du script de vente.

% Résultats aprés 3 semaines

Taux de RDV doublé et closing amélioré de 15%.




Exemples de Progression:
Cas du Freelance Stratégie

Probléme initial

"Ma pub marche... mais personne ne réserve."

Découverte grace d la Fiche Hebdo

Mise en lumiére d'un point de friction sur la page de RDV.

Solution implémentée

Ajout d'une vidéo de 2 minutes expliquant la valeur du rendez- s i e LT B i :
VOus.

ORI e i Bunmg

Résultat obtenu

Augmentation de 28% des prises de RDV des la semaine
suivante.



Exemples de Progression:
Cas de la Formatrice RH

o Croyance initiale
"Je pensais que mon probléme c'était I'offre."
Réalité découverte
Les RDV se faisaient sans relance structurée derriére.
Action mise en place

&4

Création d'un scénario de suivi post-RDV automatisé.

Résultat immeédiat

Gain de 2 clients supplémentaires des la semaine suivante.
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COACHING

Analyse comparative
des trois cas
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Les qualités d'une bonne ol
Fiche Hebdo WEEKLY PERFORMANCE

OO 500MODDaI0 UoRDOKO COMOUNMUOE DD

&Y Simple a compléter

Elle doit pouvoir étre remplie en moins de 15 minutes chaque
semaine.

Y Constante dans le temps
Utilisez toujours les mémes métriques pour observer les I - oo
eévolutions. g B P

Q  Actionnable

Elle doit mener directement a une décision d'action concrete.

& Visible

Gardez-la accessible pour vous y référer régulierement.
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Comment intégrer la Fiche Hebdo dans

votre routine

Réservez un créneau fixe

Bloquez 30 minutes chaque lundi
matin dans votre agenda.

Décidez d'une action

Choisissez une amélioration précise
a mettre en ceuvre cette semaine.

Complétez votre fiche

Rassemblez vos données et
remplissez systématiquement
chaque section.

Analysez les tendances

Comparez avec les semaines
précédentes pour identifier les
évolutions.
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Les erreurs d éviter avec
votre Fiche Hebdo

O

'
La surcharge
de métriques

Trop d'indicateurs
dilue I'attention et

complique I'analyse.

W

L'inconstance

Remplir Ia fiche de
facon irréguliére
rend les
comparaisons
impossibles.

G

L'absence
d'action
Analyser sans agir
transforme

I'exercice en simple
constat.
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Personnaliser votre Fiche Hebdo

Pour un e-commerce Pour un coach

o Trafic sur le site e Leads qualifiés

e Taux de conversion e RDV découverte

e Valeur panier moyen e Taux de conversion

e Taux d'abandon panier o Témoignages clients

Pour une agence

e Opportunités entrantes
e Propositions envoyées
e Projets signés

e Satisfaction client
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L outil ideal pour votre

Fiche Hebdo

Simple tableur Notion ou ClickUp
Excel ou Google Sheets Ces outils permettent de
offrent flexibilité et facilité combiner suivi de données
pour commencer et gestion de taches.
rapidement.

CRM dédié

Pour les structures plus avanceées, un CRM integre
automatiquement les données clés.

L'outil parfait est celui que vous utiliserez chaque semaine sans
résistance.
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Les bénéfices cacheés de
la Fiche Hebdo

42% 3X 718%

Réduction du Meilleure Meilleures
stress allocation de décisions
La clarté des temps Les choix basés sur
données diminue Concentrez vos des données sont
I'anxiété efforts sur ce qui plus efficaces.

décisionnelle. fonctionne vraiment.



Quand faire évoluer votre
Fiche Hebdo

1 Lancement

Focus sur acquisition et premiers clients.

e Croissance

Ajoutez des métriques de fidélisation et de scalabilité.

STAG 2
STARTUP

e Maturité

Intégrez des indicateurs d'efficacité et de rentabilité.

™ Expansion

Adaptez pour suivre de nouveaux marchés ou offres.

GUSME | RFIREE
GROWTM

DBRTDERETY

RENEWAL OR
DECLINE
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Partager votre Fiche
Hebdo avec votre équipe

Créez une version collaborative

Utilisez un outil accessible a tous les membres concernés.

Organisez une réunion hebdomadaire

Discutez ensemble des résultats et des actions a
entreprendre.

Responsabilisez chaque département

Attribuez clairement la propriété de chaque métrique.

Célébrez les progres

Reconnaissez les améliorations, méme modestes, pour
maintenir la motivation.
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La Fiche Hebdo pour les solopreneurs

Simplifiez au maximum

=0

r
L

Limitez-vous a 3-5 métriques vraiment essentielles.

Automatisez la collecte

Utilisez des outils qui rassemblent automatiquement les données.

Créez de la responsabilité

3 Partagez vos résultats avec un mentor ou un groupe de
pairs.
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La Fiche Hebdo et les Objectifs Trimestriels

Objectif trimestriel
[ Vision globale sur 3 mois

Jalons mensuels

Points de controle intermédiaires

w Actions hebdomadaires

Ajustements basés sur la Fiche Hebdo

Votre Fiche Hebdo devient I'outil qui assure I'alignement entre vos actions quotidiennes et vos objectifs a long terme.
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Au-dela des chiffres : Les indicateurs
qualitatifs

Témoignages clients

Capturez les réactions et histoires de réussite de vos clients satisfaits.

Feedbacks directs

Notez les commentaires récurrents lors des interactions avec vos
prospects.

Energie d'équipe
Evaluez I'enthousiasme et I'engagement de votre équipe envers votre
mission.
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Mesurer le Retour sur Investissement de la

Fiche Hebdo

45 -
30
15 =
+
® —o
O 1 1 1 1
Mois 1 Mois 2 Mois 3 Mois 4

B Temps consacré (heures) [ Gain d'efficacité (%)



Utiliser la Fiche Hebdo pour prévoir la
croissance

Données historiques Modélisation

Analysez les tendances des dernieres semaines pour Utilisez ces données pour projeter les résultats futurs.

identifier les patterns. L. . .
e Prévisions a 30/60/90 jours

 Tauxde croissance moyens e Scénarios optimistes/réalistes

* Saisonnalite des resultats « Points d'inflexion potentiels

e Impact des actions passées

HGihiey
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CommentlaFiche Hebdo

transforme votre
mentalite

De réactif a proactif

Anticipez les problemes avant qu'ils ne surviennent.

D'émotionnel d rationnel

Prenez des décisions basées sur des faits, non des
impressions.

De confus a stratégique

Développez une vision claire de votre parcours de
croissance.

D'anxieux & confiant

Gagnez en assurance grace a la maitrise de vos
indicateurs clés.



H5thisy

Témoignage : Claire, Consultante Marketing

(T

Avantla Fiche Hebdo Le processus Résultats aprés 2 mois

"Je travaillais constamment mais mes "J'ai commencé a analyser "Mon chiffre d'affaires a augmenté de
revenus stagnaient. J'avais systématiquement mes canaux 35% en travaillant moins. J'ai enfin
I'impression de courir sur place." d'acquisition et mes taux de trouvé mon modéle scalable."

conversion."
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Témoignage : Thomas, E-commerg¢ant

La découverte via la Fiche L'impact
Hebdo

"Mon taux de conversion est passé
"J'ai identifié que 68% des a 2,8%, doublant pratiqguement mon
abandons se produisaient a la méme chiffre d'affaires sans augmenter
étape du tunnel." mes dépenses marketing."

"En testant différentes solutions

Le défi

pendant 3 semaines, j'ai trouveé la

"Malgré un bon trafic sur mon site, correction ideale.
mon taux de conversion restait
bloqué a 1,2%."



Comment commencer des
aujourd’hui

Créer votre modeéle

&

Adaptez notre template a votre activité spécifique.

Bloquer un créneau récurrent

Réservez 30 minutes chaque lundi dans votre agenda.

Collecter vos données initiales

Rassemblez vos chiffres actuels comme point de référence.

Commencer simplement

Ne visez pas la perfection, visez la constance.




Questions frequentes

Je n'ai pas assez de
données, par ou
commencer?

Commencez par mesurer
ce que vous avez. Méme
avec peu de données, vous
verrez rapidement des
tendances émerger.

H5thisy

Combien de temps
avant de voir des
résultats?

Les premiéres insights
apparaissent des 2-3
semaines. Les impacts
significatifs sur votre
business se manifestent
généralement apres 6-8
semaines.

Puis-je déléguer cette tache?

L'analyse peut étre deléguée, mais en tant que décideur, vous

devriez toujours participer a l'interprétation des données et

aux choix strategiques.
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Fiche Hebdo : Récapitulatif des bénéfices

Business Metiicles Gecannonethsord

Clarté stratégique

Identification précise de ce qui
fonctionne vraiment dans votre
business.

rers)  am som Revenue (Millions USD)  som

Prises de décision Croissance maitrisée
optlmlsees Développement méthodique et
Actions basées sur des durable de votre activité.
données concrétes plutdt que

des impressions.



Conclusion :La croissance
est une progression
hebdomadaire mesureée

"Vous avez besoin de voir ce qui marche déja. Et pour vaoir, il faut
suivre. Documenter. Ajuster."

La Fiche Hebdo transforme vos ambitions en réalisations concreétes,
semaine aprés semaine.

Commencez deés aujourd'hui et observez comment la clarté stratégique
transforme votre business.

~ TIRRCRRTYt
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Vous étes entrepreneur et vous souhaitez franchir un

nouveau palier de croissance ? Profitez d'un appel
stratégique offert avec Mathieu NADAL, business coach
expeérimenteé.

En seulement 30 minutes, identifiez vos leviers de
croissance, clarifiez vos priorités et repartez avec des
actions concrétes pour propulser votre entreprise.

Flashez le QR CODE et réservez votre appel !

Ou prenez rendez-vous sur :

https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-
offert/



https://mathieunadal.com/je-taide-a-structurer-ta-mission-entrepreneuriale-et-eviter-les-pieges-classiques/
https://mathieunadal.com/
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/

