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CE uu E LES > Revenus, materiel, clients
-4 - importants, mais
> La vrale question : votre

entreprise peut-elle
survivre sans vous ?

» Le marketing : un signal
d'evaluation cle pour les
acheteurs

SUCCESSION ONTARIO [




DANS LA
TETE DE

LAGHETEUR

SUCCESSION ONTARIO [

Les 3 questions cles de
lacheteur :

»  La demande est-elle previsible ?
Les clients resteront-ils apres la
reprise ?

»  |Les relations sont-elles
transférables ? Ou dépendent-elles
exclusivement de vous ?

> La croissance est-elle autonome ?
| entreprise peut-elle vendre sans
l'intervention de son dirigeant ?
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Ca vous dit quelque

SIGNAUX O

>« Nos clients proviennent surtout de
D | A L A R M E recommandations »
>« Le proprietaire gere toutes les
relations cles »
M AJ EU RS >« On ne suit pas vraiment nos

prospects »

>« Pas de profil client defini — "on les
connait” »

>« Aucun processus de vente — ca se
fait tout seul »
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LIDEAL DE -
I.'Ac H ETEU R Quigachéte et pourquoi

Canaux d'acquisition multiples

/éro dependance unique

Processus de vente documente
Cle en main et delégable

SUCCESSION ONTARIO [




Deéfinir son client

PRUFIL DU ideal.
c LI E N T »  Quel secteur d'activite ?
- > Quelle taille d'entreprise ?
I D EAL > Quel probléme cherchaient-ils a
I

resoudre ?

Cette clarte demontre votre focus a
l'acheteur.
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Le parcours client

ATTENTION DESIR FIDELITE

Comment vos clients Pourquoi etes-vous Pourquoi
vous trouvent-ils ? le choix evident ? resteraient-ils apres
la vente ?

INTERET ACTION

Comment gagner leur Est-ce facile d'acheter
conflance ? chez vous ?
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Le parcours client

BATIR UNE FEUILLE DE ROUTE TRANSFERABLE

ATTENTION  INTERET DESIR ACTION

Comment vos Comment Pourquoi Est-ce facile
clients vous gagner leur étes-vous le d'acheter
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Le parcours client

BATIR UNE FEUILLE DE ROUTE TRANSFERABLE

P @ o 0

ATTENTION  INTERET DESIR ACTION FIDELITE

Comment vos Comment Pourquoil Est-ce facile Pourquol
clients vous gagner leur etes-vous le d'acheter resteraient-ils
trouvent-ils ? conflance ? choix évident ? chez vous ? apres la vente

?



LA VISIBILITE
EN LIGNE
PROUVE LA

JEMANDE
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3 questions de
acheteur sur votre
presence en ligne:

Ce site convertit-il les visiteurs?
(Pas juste : « Est-il beau ? »)

> Les leads sont-ils tracables ?
(Par canal et par période. )

»  Les campagnes sont-elles
modulables ?
(Activables/désactivables avec
des résultats mesurables.)



GE (QUI NE
SE PROUVE

PAS NE SE
VEND PAS.
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Cout par lead (CPL) par canal

Le modele d'acquisition est-il maitrise et
reproductible ?

Taux de conversion (leads en
clients)

e pipeline de ventes est-il previsible ?

Ratio CAC vs. LTV (Cout
d'acquisition / Valeur vie)

e modele est-il viable ?

Taux de retention / reachat

| es clients reviennent-ils ?

Revenus : lies au dirigeant vs.
autonomes

Quelle est la part de chacun ?




VALORISATION
PLUTOT QUE

VANITE
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A NE PAS faire avant

de vendre
1.

Surinvestir dans I'image de marque Un
acheteur ne paie pas pour de l'esthetique.

Vouloir etre partout a la fois
Mieux vaut 2 ou 3 canaux qul
convertissent que 8 qui font du bruit.

Concevoir des systemes illisibles pour
les autres
Une dependance n'est pas un systeme.

. Confondre agitation et valeur

L 'action brute ne garantit pas la
rentabilite.



FEUILLE DE
ROUTE

MARKETING :

Annee 1
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Clarifier les segments clients

Documenter précisement le profil de vos meilleurs
clients.

Creer une map du parcours client

Du premier contact jusqua la signature du contrat.

Consolider les fondamentaux du
site web

Assurer une conversion et un tracking fiables.

Piloter le taux de retention /
reachat

Repondre concretement a la question : les clients
reviennent-ils ?

Commencer a mesurer

4 a 5 indicateurs clés, suivis mensuellement.

Mieux vaut des données brutes aujourd’hui que
parfaites plus tard.



FEUILLE DE
ROUTE

MARKETING :

Annee 2-3
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Diversifier les sources de leads

Aucun canal unique ne doit représenter > 50 % des
nouveaux clients.

Documenter les processus
marketing et ventes

Pour que quelgu'un d'autre puisse les piloter.

Batir des systemes de marketing
par courriel et de retention

L es relations clients doivent survivre sans vous.

Se retirer activement

Le test : I'entreprise genere-t-elle des leads pendant
VOS vacances ?




Ne pas tout reinventer

Optimiser ce qui fonctionne deja.

Montrer des indicateurs stables
RO UTE OuU en croissance

Sur plusieurs annees.

Viser la previsibilite dans le temps

= Une valorisation premium.

i Rendre l'entreprise facile a
Annee 4-5 comprendre

Arriver a la table des negociations avec des preuves,
pas des promesses.
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