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“ COMMENT CREER

UNE OFFRE QUI EST
VRAIMENT RENTABLE?




TON MOOD APRES AVOIR ENTENDU LA
CONFERENCE D’AUDREY-ANNET
BRAINSTORME SUR UNE OFFRE DE
SERVICE QUI TE SERT TOI



















POUR REUSSIR A GARDER CE MOOD-LA,
TUDOIS AUSSI T'ASSURER QUE TON
OFFRE SOIT RENTABLE POUR TON
ENTREPRISE.




POUR REUSSIR A GARDER CE MOOD-LA,
TUDOIS AUSSI T'ASSURER QUE TON
OFFRE SOIT RENTABLE POUR TON

ENTREPRISE. )

NON, GA NE FAIT PAS DE TOI QUELQU’UN DE GREEDY.




Comment savoir si ¢c’est rentable?



La fausse honne réponse:



La fausse honne réponse:




Tuvends un programme
d’accompagnement a 5000S
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Ca inclut 10h de consultations
Individuelles par client




Tu vends un programme
d’accompagnement a 5000S
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Tu vends un programme
d’accompagnement a 5000S

Ca inclut 10h de consultations
Individuelles par client




— 5000S / 10h =500S/h



Tuvends un programme
d’accompagnement a 5000S

Ca inclut 10h de consultations
Individuelles par client

260h pour le monter (10h par semaine
pendant 6 mois)




1CLIENT:



1CLIENT:

50005

(10h+260h) 18.30 S/h



2 CLIENTS:



2 CLIENTS:

2 x 50008 100008
(2 x 10h + 260h) 290h




2 CLIENTS:

2 x 50008
(2 x 10h + 260h)

=34.48 S|h



COMBIEN DE GLIENTS



POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:




POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:

6.9 CLIENTS




POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:




POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:

TL.1CLIENTS




POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:




POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:

17.3 GLIENTS




CA PREND PAS MAL DE
MONDE LA...







tu adoptes | t f t | aleu
que tu peux arréterd’ observer
oll va ton temps.




PAS BESOIN DE
CHRONOMETRELA =



PASSER DE TEMPS FACTURABLE
A\ TEMPS DE PRODUCTION




TEMPS DE PRODUCTION



TEMPS DE PRODUCTION



TEMPS DE PRODUCTION
CHAQUE HEURE QUI SERT A RENDRE TON SERVICE

le temps de préparation avant



TEMPS DE PRODUCTION
CHAQUE HEURE QUI SERT A RENDRE TON SERVICE

le temps de préparation avant
le temps que tu prends pour terminer la relation-client aprés



TEMPS DE PRODUCTION
CHAQUE HEURE QUI SERT A RENDRE TON SERVICE

le temps de préparation avant
le temps que tu prends pour terminer la relation-client aprés
le temps que tu prends en amont, a mettre en place tes offres



LE TEMPS DE PRODUCTION
TOUT LE TEMPS QUI SERT
DIRECTEMENT A CREER ET LIVRER
SERVICE




PASSER DE
TARIF HORAIRE FACTURABLE
A TARIF HORAIRE DE PRODUCTION




PRS POUR RESTER DANS LE
“MINDSET” DE LA TARIFICATION
HORAIRE




POUR T'ASSURER QUE TES OFFRES

SURPASSENT CE QUE TU GAGRERALS

ENRESTANT DANS CETYPE DE
TARIFICATION-LA




Quel est ton tarif horaire de production idéal?

* Fais I'exercice TROUVE TON TARIF HORAIRE IDEAL

Le nombre d’heures que tu veux travailler dans une semaine:

I

Le nombre de semaines de vacances annuelles que tu veux prendre:

I

Le salaire annuel (avant impo6ts) que tu aimerais avoir:

I

Calculer




Quel est ton tarif horaire de productionidéal?

calcule.ca/jdlv




CE TARIF HORAIRE-LA VA DEVENIR
TON CHIFFRE DE REFERENCE POUR
EVALUER LA RENTABILITE
D'UNE OFFRE




Comment savoir si ¢c’est rentable?



La deuxieme fausse honne réponse:



La deuxieme fausse honne réponse:




POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:

17.3 GLIENTS










POUR REUSSIR A AVOIR
20 GLIENTS, TU DOIS:

faire 200 cold call

avoir 1000 abonnés a ton infolettre

avoir 20 000 abonneés sur les réseaux sociaux
investir au moins 4000$ en publicité




C’EST RISQUE D’AVOIR BESOIN
D’AUTANT DE CLIENTS POUR
ATTEINDRE UN SEUIL MINIMUM
DE RENTABILITE




SURTOUT SI TU DEBUTES ET/OU SI
TU AS UNE PETITE COMMUNAUTE




POURREUSSIRA FAl‘l"isE“







TES BESOINS CHANGENT




TES BESOINS CHANGENT
LES BESOINS DE TES CLIENTS CHANGENT




TES BESOINS CHANGENT
LES BESOINS DE TES CLIENTS CHANGENT

TA BUSINESS N'EST JAMAIS “SETTEE” POUR LA VIE
APRES QUE TU AIES CREE TON OFFRE




TES BESOINS CHANGENT
LES BESOINS DE TES CLIENTS CHANGENT

TA BUSINESS N'EST JAMAIS “SETTEE” POUR LA VIE
APRES QUE TU AIES CREE TON OFFRE




Comment savoir si ¢c’est rentable?



Comment savoir si ¢c’est rentable?






Le temps pour créer ton offre

Y

Q
al




Le temps pour créer ton offre




Le temps pour créer ton offre

parfois, tu incorpores des éléments
tangibles ou des processus
standardisés/automatisés

A




Le temps pour créer ton offre

parfois, tu incorpores des éléments
tangibles ou des processus

standardisés/automatisés

ca, tu dois le créer avant \
et ca prend du temps! “




Le temps pour créer ton offre

des cahiers d’'exercices
le contenu de ta conférence
un template de rapport / plan stratégique

A

des automatisations
une plateforme web

Q

&Y

A



des cahiers d'exercices
le contenu de ta conférence

un template de rapport / plan strategique
des automatisations

une plateforme web \

aucune idée du
temps je ne l'ai



1ERE ETAPE:

décortiquer les éléments que tu
veux inclure




1ERE ETAPE: EXEMPLE

pour une offre diagnostic
» questionnaire initial
- outil d’analyse
» rapport final




PREND UN MOMENT POUR
IDENTIFIER LES GRANDES
ETAPES DE TON OFFRE




2EME ETAPE:

estime combien de temps
chaque élément peut prendre
{en moyenne)




2EME ETAPE: EXEMPLE

si oui, ¢a t'a pris environ
combien de temps?



“cadépend”



EST-CE QUE CA T’A DEJA PRIS:



EST-CEQUECATA DEJA PRIS:
Th ou moins?




EST-CEQUECATA DEJA PRIS:
Th ou moins?




EST-CE QUE CA T'A DEJA PRIS:
Th ou moins?
1an a temps plein?
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EST-CE QUE CA T'A DEJA PRIS:
Th ou moins?
1an a temps plein?
1/2journée?
1mois?

1journée?




EST-CE QUE CA T'A DEJA PRIS:
Th ou moins?
1an a temps plein?
1/2journée?
1mois?

1journée?




EST-CE QUE CA T'A DEJA PRIS:
Th ou moins?
1an a temps plein?
1/2journée?
1mois?
1journée?
1semaine?




EST-CE QUE CA T'A DEJA PRIS:
Th ou moins?
1an a temps plein?
1/2journée?
1mois?
1journée?
1semaine?




alors tu sais que cet élément te prendra
entre 3h et 8h de travail
en moyenne, ¢a fait 9.9h

1/2 journée?

1journée?






) 4 ) 4 4 B \

pour chaque élément, as-tu déja
>

fait quel hose de similaire?

ait quelque chose de similaire*

quelqu’un d’autre




ETUDE DE L'INDUSTRIE



Nombre d’heures de développement pour créer une heure de formation

Formation en présentiel

Module e-learning basique

Module e-learning intermédiaire

Module e-learning complexe

Plage

Entre 22 et 82 heures

Entre 49 et 125 heures

Entre 127 et 267 heures

Entre 217 et 716 heures

Moyenne

43 heures

79 heures

184 heures

490 heures




ETUDE DE L'INDUSTRIE
COLLEGUE/PROFESSIONNEL




ETUDE DE L'INDUSTRIE
COLLEGUE/PROFESSIONNEL

STATISTIQUE BOBOCHE
TROUVEE SUR INTERNET




ETUDE DE L'INDUSTRIE
COLLEGUE/PROFESSIONNEL
STATISTIQUE BOBOCHE

Z e am—— p|\\\10\“5
TROPMES =5 e




2EME ETAPE: EXEMPLE

si non, est-ce que tu peux faire
untest ?




des cahiers d’'exercices
le contenu de ta conférence

un template de rapport / plan strategique
des automatisations

une plateforme web \

aucune idée du
temps je ne l'ai



Le temps approximatif pour créer ton offre

Q
al

des cahiers d’'exercices
le contenu de ta conférence
un template de rapport / plan stratégique

A

des automatisations
une plateforme web

Q)




PEUX-TU DEJA ESTIMER LA
DUREE DE CERTAINES DES
ETAPES?

(c'est correct si tu as besoin de plus de temps pour y réflechir!)




Lesdé
penses lié
jées a

|~ o
at

&




Les dépenses liées a cette offre

des logiciels que tu n‘utiliseras pour rien d’'autre
une graphiste pour le branding

la pub pour promouvoir ton lancement

des sous-traitants pour la réalisation de I'offre

A iy
at

&Y




AURAS-TU A FAIRE CERTAINES
DEPENSES?
31 OUI, LESQUELLES?




Le temps pour livrer le service au client

|
2
Q\# Il‘




Le temps pour livrer le service au client

Q
a

des rencontres

planifier le projet du client
faire le livrable

gérer tes sous-traitants
communiquer avec ton client

A

&Y




Le temps pour livrer le service a

des rencontres

planifier le projet du client
faire le livrable

gérer tes sous-traitants
communiquer avec ton client

A

&Y

aucune idée du
temps, je ne l'ai
jamais fait &




COMBIEN DE TEMPS (EN
MOYENNE) AURAS-TU BESOIN
POUR LIVRER LE SERVICE?




Combien tu charges v

l
a
al

A

&




Combien tu charges v




QUEL EST TON TARIF
PRELIMINAIRE?

(tu peux en identifier plusieurs)




GCombien de fois tu peux espérer la vendre

A
at

A

&




GCombien de fois tu peux espérer la vendre

* Fais I'exercice ESTIME TES VENTES

La taille de ton infolettre:

\

La taille totale de ton audience sur les réseaux sociaux:

Les vues mensuelles sur ton site web:

\

Calculer







Le temps pour créer ton offre

Y

Q
al




Lesdé
penses lié
jées a

|~ o
at
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Le temps pour livrer le service au client

|
2
Q\# Il‘




Combien tu charges v

l
a
al

A

&




GCombien de fois tu peux espérer la vendre

A
at

A

&




“ca fait pas mal d’affaires tout ¢ca”

!“ O
%

\j






TARIF HORAIRE



TARIF HORAIRE

(t'as pas besoin de calculer ca a la mitaine, j'ai des outils pour toi!)



8 calcule.ca

* Fais une évaluation
“rapide” de la rentabilité
de ton offre

Le nombre d’heures (approximatif) pour
créer ton offre:

C..)f"cn v

Number

Linvestissement en argent afaire:

]

Le nombre d’heures (approximatif) pour
livrer ton offre a 1 client:

|Tarif horaire actuel ou souhaité | 125.00 $_

Résumeé de I'offre

Temps de conception / en amont / ou temps pour
livrer le service simultanément a I'ensemble des
6 clients (en heures) 25
7 Temps de réalisation par client (en heures) 4.5 Résultat d'analyse
& Colts de conception (codts fixes) 500.00 % Ton offre est rentable pour t4
9 Colits de réalisation par client (colts variables) 50.00 §
10 a partir de 20
11 Prix de vente 800.00 $
12
13
14 Nombre de clients potentiels Temps total Revenus Revenus réels
15 0 -500.00 % 0.00 % -500.4
5 -550.00 $ 800.00 % 250.1

Le prix de vente de ton offre:

I

Le nombre de clients que tu peux avoir (voir
calculateur en haut):

-600.00 % 1,600.00 % 1,000.(
-650.00 % 2,400.00 % 1,750.(
-700.00 % 3,200.00 $ 2,500.1
-750.00 % 4,000.00 $ 3,250.1
-800.00 % 4,800.00 $ 4,000.(
-850.00 % 5,600.00 % 4,750.(

Ton tarif horaire de production idéal (voir
calculateur en haut:

pl~N|oh|n|B|Ww|p|=




8 calcule.ca

* Fais une évaluation
“rapide” de la rentabilité
de ton offre

Le nombre d’heures (approximatif) pour
créer ton offre:

Linvestissement en argent afaire:

Le nombre d’heures (approximatif) pour
livrer ton offre a 1 client:

Le prix de vente de ton offre:

Le nombre de clients que tu peux avoir (voir

[calculateur en haut):
Ton tarif horaire de production idéal (voir
calculateur en haut: |




8 calcule.ca

* Fais une évaluation
“rapide” de la rentabilité
de ton offre

Le nombre d’heures (approximatif) pour
créer ton offre:

Linvestissement en argent afaire:

]

Le nombre d’heures (approximatif) pour
livrer ton offre a 1 client:

Le prix de vente de ton offre:

I

Le nombre de clients que tu peux avoir (voir

calculateur en haut:

Ton tarif horaire de production idéal (voir
calculateur en haut:




3 SITUATIONS
POSSIBLES



B :
tu arrives en dessous de

ton tarif horaire idéal



tu arrives en dessc
ton tarif horaire idé




2 CLIENTS:

2 x 50008
(2 x 10h + 260h)

=34.48 S|h



TES OPTIONS:

« réduire le temps pour créer 'offre
réduire les dépenses liées a l'offre
réduire le temps passé par client
augmenter le prix




TES OPTIONS:

» réduire le temps pour créer I'offre
- réduire les dépenses liées a I'offre
« réduire le temps passé par client
 augmenter le prix




TES OPTIONS:

. réduire le temne »~— - ion NP
offrefais une version

L - ewnous nees a l'offre
» réduire le temps passeé par client

 augmenter le prix




B :
tu arrives proche de ton

tarif horaire idéal



B :
tu arrives proche de ton

tarif horaire idéal




POUR REUSSIR A FAIRE
L'EQUIVALENT DE
DE L'HEURE, GA PREND:

TL.1CLIENTS




TES OPTIONS:

» réduire le temps pour créer 'offre
réduire les dépenses liées a l'offre
réduire le temps passé par client
augmenter le prix




tu dépasses ton tarif
horaire idéal



3 = tu dépasses ton tarif &P

horaire idéal



EN AYANT BRAINSTORME SUR UNE
OFFRE RENTABLE T'ES BIEN PARTI
POUR LA SUITE!




Les exceptions a la régle:



Les exceptions a la régle:

un projet passion



Les exceptions a la régle:

un projet passion

un petit produit
(qui sert en realité d'outil marketing)



UNE OFFRE DE SERVICES A TON SERVICE
C’EST UNE OFFRE QUI TE REND HEUREUX
ET QUI TE PERMET DE BIEN VIVRE




