Le Systeme Post-Client:
Transformez1client
satisfait en 3 ventes

Découvrez comment exploiter stratégiquement la satisfaction client
pour démultiplier vos ventes sans effort commercial
supplémentaire.
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La vente ne s'arréte pas a la signature

Au-dela de la signature

Un client satisfait est un levier de
croissance sous-exploité par la
majorité des entrepreneurs.

oll0

Potentiel inexploité

Chaque client peut générer des
recommandations, témoignages
et ventes additionnelles.

Approche structurée

Ce guide présente notre
methode éprouvée pour
transformer un client en trois
ventes.



L'erreur commune: passer
a autre chose

Signature du client

1 Vous venez de conclure une vente aprés un long processus
commercial.
Erreur fréequente

2 Vous passez immeédiatement au prochain lead sans exploiter

pleinement cette relation.

Occasion manquée

3 Vous laissez échapper un potentiel de croissance
considérable et previsible.
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Ce qu'un client satisfait peut vous apporter

Recommandation

Des nouveaux clients qualifiés sans
effort commercial.

Image de marque

Un renforcement de votre crédibilité
sur le marché.

|

Témoignage

Une preuve sociale puissante pour vos
futurs prospects.

Vente additionnelle

Une opportunité d'upsell naturelle
et pertinente.

Vente latérale

Des possibilités de cross-sell adaptées
a ses besoins.



Pourquoi la majorité laisse
de I'argent sur la table

"Il a déja payé, je ne "Je verrai plus tard
veux pas 'embéter” pour le témoignage”
Fausse croyance. Un client Erreur de timing. Un

satisfait souhaite poursuivre la témoignage tardif sera moins
relation si votre offre reste enthousiaste et moins précis
pertinente et personnalisée. dans les résultats obtenus.

"C'est le réle du bouche-ad-oreille”

Attente passive. Neuf clients sur dix ne recommandent pas
spontanément, méme quand ils sont pleinement satisfaits.




La fidélisation n'est pas une chance, c’'est un

Processus

1

Processus activable

La fidélisation suit des étapes précises et reproductibles.

Systéeme structuré

Elle peut étre orchestrée de facon méthodique et prévisible.

Construction immeédiate

Le processus démarre des la livraison de votre
prestation.
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Le Systeme Post-Client en
3 temps

Collecter le bon feedback

Recueillir les impressions a chaud pour valider la satisfaction et
identifier les résultats concrets obtenus.

Créer du contenu "preuve”

Transformer ce feedback en témoignages exploitables pour votre
communication.

Proposer une offre complémentaire

Suggeérer une suite logique adaptée aux besoins identifiés lors
du feedback.
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Etape 1: Collecter le bon
feedback au bon
moment

© £

Timing optimal Validationde  Extraction de

A chaud, en fin de satisfaction verbatim
mission ou 48h S'assurer que le Obtenir des citations
apres une livraison client est pleinement  directes exploitables
pour maximiser la satisfait avant toute pour votre

précision. autre démarche. communication.




Les 3 questions clés pour
un feedback exploitable

1 Changement concret

"Qu'est-ce qui a changé pour vous depuis qu'on a travaillé
ensemble?"

2 Principal déclic

"Quel a été votre plus grand déclic pendant notre collaboration?"

3 Potentiel de recommandation

"A qui recommanderiez-vous ce travail et pourquoi?"
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Les outils pour collecter efficacementle

feedback

Mini-formulaire

Créez un formulaire court avec vos
trois questions clés. Utilisez des
outils comme Google Forms ou
Typeform.

Avantage: le client peut répondre a
son rythme avec des réponses bien
réfléchies.

Appel rapide

Programmez un appel de 15 minutes
pour recueillir les impressions de
vive VoiXx.

Avantage: vous pouvez rebondir sur
les réponses et approfondir certains
points intéressants.

Message personnel

Envoyez un message direct et
chaleureux demandant un retour
sincére sur votre collaboration.

Avantage: simplicité et caracteére
informel qui favorise I'authenticité.
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Etape 2: Créer du contenu “preuve”

impactant

Post Linkedln avec citation

Partagez un verbatim percutant du client avec contexte et résultats.

Témoignage vidéo

A

Enregistrez un court entretien Zoom pour capturer I'enthousiasme
authentique.

Etude de cas détaillée

ﬂ:ﬁ Transformez I'expérience en récit "before/after" avec
chiffres et impacts.



At
Exemple de structure

pour un post
témoignage

Dooikmifr e Cufiom tnnmo

66 Accroche avec résultat

RRURADIGERILADE AT B ERL DOOAMINARPEREIN ENLNI O s ArcRemunxels

nu  Edihs P Qi mRes

"Il avait testé 3 accompagnements sans résultat. En 4
semaines, il a signé 3 nouveaux clients."

jo Présentation du client
Description bréve du profil, secteur et problématique
initiale.

=Q: Méthode appliquée

Explication succincte de votre approche sans révéler

tous vos secrets.

4 Citation directe

Verbatim authentique montrant I'enthousiasme et la
reconnaissance du client.
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Transformez votre client en commercial
silencieux

g Mise en forme
Témoignage brut

(N Structurez le contenu pour

Recueillez les impressions o ) )
maximiser l'impact sans denaturer

authentiques sans filtre. I
le message.

Attraction de prospects Diffusion stratégique

Yo
Jo

Laissez le témoignage convaincre .
, Partagez sur les plateformes ou se

naturellement de nouveaux clients L

. trouvent vos prospects idéaux.

potentiels.
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L'étude de cas: format premium du

témoignage

Structure efficace

1. Situation initiale et défis
2. Solution mise en place

3. Résultats obtenus
4

. Témoignage direct

Eléments & inclure

Chiffres précis avant/apres
Timeline de la transformation
Citations directes impactantes

Visuels comparatifs si possible

Formats de diffusion

o PDF téléchargeable
o Page dédiée sur votre site
e Série de posts LinkedIn

e Infographie partageable
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Etape 3: Proposer une
offre complémentaire

100% 48h 3X

Taux de Délai optimal Potentiel de
satisfaction Proposez votre offre conversion
Vérifiez que le client complémentaire Un client satisfait est
est pleinement rapidement apres trois fois plus

satisfait avant toute validation de susceptible
proposition. satisfaction. d'accepter une

nouvelle offre.
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Types d offres complémentaires efficaces
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Exemples d'offres complémentaires par

secteur

Secteur

Coaching business
Formation
Marketing

Consulting

Offre initiale
Programme groupe
Atelier ponctuel
Audit stratégique

Mission spécifique

Offre complémentaire

Suivi individuel VIP

Parcours certifiant

Accompagnement mensuel

Retainer trimestriel



Le programme “Client
Ambassadeur”

Concept Avantages pour le

Un systéme formalisé de client

recommandation avec Commission sur ventes, acces
récompenses pour vos clients exclusif a du contenu

les plus satisfaits. premium, invitation a des

éevénements VIP.

Mise en place

Créez un processus simple avec lien de recommandation
personnalisé et suivi automatisé des conversions.




Templates de messages: Demande de
feedback

90 -

60

30
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1 1 1 1 1 1
Jour 1 Jour 2 Jour 3 Jour 7 Jour 14 Jour 30



Message type: Demande
de feedback

Bonjour [Prénom], J'aimerais beaucoup avoir ton retour sur notre
travail ensemble. Qu'est-ce qui t'a le plus aidé? Qu'est-ce que tu as
mis en place depuis? Je prépare une étude de cas et je serais ravid'y
intégrer ton témoignage. Aurais-tu 10 minutes pour répondre a 3
questions rapides? Merci d'avance, [Votre prénom]




Messqge type: Demande —

de recommandation N | ReFrERERD.
i N ‘_ REQUIST.. |

-

Bonjour [Prénom], Je sais que tu es en lien avec d'autres
professionnels comme toi. Si quelqu'un autour de toi traverse les
mémes problématiques, je serai ravi d'échanger avec lui/elle. Peux-tu
faire une mise en relation? J'offrirai un audit gratuit a toute personne
gue tu me recommanderas. Merci pour ton soutien, [Votre prénom]




Message type: Proposition d'upsell

Bonjour [Prénom], En discutant avec toi, j'ai pensé a une suite logique pour aller plus loin. C'est une version avancée pour
[objectif ciblé] qui te permettrait de [bénéfice précis]. Est-ce que ca te dirait qu'on en parle 10 minutes cette semaine? Je
t'expliquerai comment ¢ca fonctionne sans engagement. A bientét, [Votre prénom]



Message type: Invitation
programme ambassadeur

Bonjour [Prénom], J'ouvre une offre "client ambassadeur" pour mes
clients les plus satisfaits. Pour chaque personne que tu recommandes % - cumoimmER
et qui démarre, je t'offre [bonus, commission, etc.]. Dis-moi si tu veux Agﬂ%ﬁeﬁoR
en profiter, je t'envoie le lien privé avec tous les détails. Merci pour ta g

confiance, [Votre prénom]




Cas réeel: Coach business

I

[
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Client initial

Signature d'un programme de coaching 1:1 sur 3 mois.

Témoignage vidéo

Enregistrement d'un témoignage authentique apres
résultats probants.

Post LinkedIn

Publication d'une étude de cas générant deux
nouveaux leads qualifiés.

Atelier complémentaire

Vente d'un atelier intensif sur une problématique
spécifique.



Cas réel: Formatrice en
soft skills

Prestation initiale

Formation en entreprise pour une équipe de 12 personnes.

Feedback RH

2 Collecte de témoignages des participants et mesure
d'impact.

Post de I'équipe
3 Partage spontané de I'expérience par les participants sur
LinkedIn.

Recommandation interne

4 Extension a un second département pour +40% du chiffre
initial.
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Cas réel: Consultant marketing

Accompagnement mensuel

@ Offre premium de suivi régulier sur 6 mois.
oo Recommandations

~0O~

o

Mise en relation avec deux confréres du méme secteur.

Prestation a 997€

Stratégie marketing compléte suite au diagnostic.

Diagnostic offert

Premiere prestation gratuite pour démontrer I'expertise.
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Automatiser le systeme sans perdre
'humain

Templates Rappels automatiques Formulaires standardisés
personnallsables Configurez des taches dans votre Utilisez des outils comme Typeform
Créez des modéles de messages CRM pour suivre chaque client aprées pour centraliser tous vos
adaptables pour chaque étape du livraison. témoignages.

processus.



Les 5 automatisations
essentielles

&M

Email de suivi J+2

Message automatique pour prendre des nouvelles et proposer un
appel de feedback.

Rappel CRM J+7

Alerte pour relancer en cas d'absence de réponse au premier
message.

Proposition d'upsell J+14

Envoi automatique d'une offre complémentaire adaptée a son
profil.

Suivi de satisfaction J+30

Questionnaire court pour mesurer l'impact a moyen terme.




. . At
Integration dans votre CRM N

90 -

60 -

30

Feedback initial Témoignage Recommandation Upsell Programme
ambassadeur
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Créer une grille de "posts clients”
hebdomadaires

Lundi Mercredi Vendredi

Post de contenu éducatif lié a votre Témoignage client sous forme de Etude de cas détaillée ou mini-vidéo
expertise principale. citation courte avec tag du client. témoignage avec résultats concrets.
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Tracking des résultats
de votre systeme

/o

Taux de
conversion

Mesurez le
pourcentage de
clients qui génerent
des
recommandations
ou acceptent un
upsell.

Cartographie
d'influence

Visualisez quels
clients généerent le
plus de
recommandations
qualifiées.

Valeur client
(LTV)

Calculez la valeur
totale générée par
un client sur toute la
durée de votre
relation.

H5thisy

A2

ROI du
systéme

Evaluez le retour sur
investissement du
temps consacreé a ce

processus post-
client.
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Métrique clé: Le
multiplicateur client

x3.2 Xx1.8 xb.7

Objectif Niveau Niveau expert
realiste débutant Performance
Un client satisfait Résultat moyen possible avec un
peut générer en apres 3 mois de systeme optimisé et
moyenne 3,2 fois sa mise en place du personnalise par

valeur initiale. systeme post-client. secteur.



o

Eviter les pieges courants

Le syndrome du robot

Trop d'automatisation tue la relation. Gardez toujours une touche
personnelle dans vos messages.

La sollicitation excessive

Respectez un équilibre dans vos demandes. Ne transformez pas
votre client en ressource marketing.

L'upsell prématuré

Attendez la confirmation de satisfaction avant de proposer une
nouvelle offre.

Le témoignage générique
Recherchez toujours des résultats concrets et chiffrés plutot que
des compliments vagues.




Adapter le systéeme selon votre secteur

Agences &
Freelances

Privilégiez les études de
cas détaillées et les
témoignages vidéo.

Formateurs &
Coachs

Misez sur les
transformations
personnelles et les

parcours complets.

N

E-commerce

Développez un programme
de fidélité avec des

récompenses progressives.

(6O )
=

Consultants B2B

Concentrez-vous sur les
recommandations
qualifiées et le networking.
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Optimiser pour un client
premium

Personnalisation poussée

Adaptez chaque interaction aux préférences spécifiques du client
premium.

Valeur ajoutée exclusive

Offrez des bonus et contenus exclusifs réserves a vos meilleurs
clients.

Accés privilégié
Proposez un canal de communication direct et prioritaire pour
toute question.

Reconnaissance publique

Mettez en valeur leurs succes dans votre communication
avec leur accord préalable.
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Le feedback négatif: une opportunité cachée

Détection rapide

Le systeme post-client permet
d'identifier immédiatement une
insatisfaction avant qu'elle ne se
propage.

e Réagissez dans les 24h

« Ecoutez sans vous justifier

e Prenez des notes précises

Résolution proactive

Transformez la critique en occasion

d'ameéliorer votre offre et de
renforcer la relation.

Proposez une solution concréte
Allez au-dela des attentes

Faites un suivi personnalisé

Retournement positif

Un client mécontent bien géré
devient souvent plus fidéle qu'un
client sans histoire.

e Demandez un nouveau feedback
e Valorisez sa contribution

e Transformez-le en ambassadeur
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Intégrer le systeme a votre processus de

vente

Prospection

Utilisez vos témoignages pour
rassurer dés les premiers contacts.

Fidélisation
Activez le systeme post-client pour
maximiser la valeur de la relation.

@

(e

Conversion

Annoncez le suivi post-client
comme un avantage de votre offre.

Livraison

Préparez le client a I'idée de
partager son expérience s'il est
satisfait.



Ressources pour aller plus loin
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Calendrier de mise en

place

3 Semaine 1: Préparation

Créez vos templates et configurez les automatisations
de base dans votre CRM.

= Semaine 2: Test pilote
Appliquez le systeme a vos 3 derniers clients les plus
satisfaits.

e Semaine 3-4: Analyse
Mesurez les premiers résultats et ajustez votre
approche en conséquence.

9 Mois 2: Déploiement complet

Intégrez le systéme a tous vos nouveaux clients et
formalisez le processus.



Mot de la fin: Un client bien
suivi vaut mieux que dix
prospects

Arrétez de croire qu'il vous faut 1000 nouveaux clients. Il vous faut 1
client bien suivi. Et un systéme qui transforme sa satisfaction en
croissance.

La véritable croissance durable ne vient pas d'une course effrénée aux
nouveaux clients, mais d'une exploitation stratégique et méthodique de
la satisfaction de vos clients actuels.

Mettez en place ce systeme dés aujourd'hui et observez comment votre
business se développe naturellement, avec moins d'effort commercial et
plus d'authenticité.
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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/

