GUIDE BUSINESS * MINDSET * CROISSANCE

LE PLAN
ABRACADABRA
50 000

30 principes pour batir une entreprise plus visible,
plus solide et plus rentable

Un guide pratique pour passer de |'idée a un systeme
qui attire, vend et grandit.

ABRACADABRA 50 000

@abracadabra50000 ¢ 3ms.ca



CE GUIDE N’EST PAS UNE FORMULE
MAGIQUE

Lis avec un projet en téte

Choisis une entreprise, une offre ou une idée réelle. Chaque principe devient plus utile lorsque tu
I'appliques immédiatement.

Ecris une action par page

Ne collectionne pas les conseils. Aprés chaque chapitre, note le prochain geste que tu peux terminer
en moins de 48 heures.

Mesure, corrige, recommence

La croissance vient rarement d’'un seul grand coup. Elle vient d'une série de petites décisions
améliorées avec constance.

A RETENIR — L'objectif n’est pas de tout faire. C’est de commencer par ce qui débloque le reste.

Bienvenue
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PARTIE 01

PRENDRE LE CONTROLE

La réussite commence quand tu cesses d’attendre qu’une situation
extérieure change a ta place.

PARTIE 01 « PRENDRE LE CONTROLE
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PERSONNE NE TE DOIT TA REUSSITE

Arréte d’attendre la permission

Le marché ne te demandera pas si tu te sens prét. Il répondra seulement a ce que tu présentes,
testes et améliores.

Remplace les excuses par des données

Au lieu de dire « ca ne fonctionne pas », demande : combien d’appels, quelle offre, quel message et
quel taux de réponse?

Controle le prochain geste

Tu ne contréles pas I'algorithme, I'économie ou la réaction d'un client. Tu contréles ton prochain
appel, ta prochaine page et ta prochaine publication.

A RETENIR — La responsabilité te rend capable d’agir méme lorsque les conditions sont imparfaites.
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TA VALEUR DOIT ETRE VISIBLE

La qualité invisible ne vend pas

Un bon service que personne ne comprend ressemble a tous les autres. La valeur doit é&tre nommée,
démontrée et répétée.

La clarté crée la confiance

Explique simplement qui tu aides, quel probleme tu régles et quel résultat tu rends possible. La
confusion pousse les clients a partir.

La répétition construit la réputation

Une marque devient forte lorsque son message reste cohérent sur ses vidéos, son site, ses offres et
son service.

A RETENIR — Ton marché ne peut pas choisir une valeur qu’il ne voit pas clairement.
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PARTIE 02

EXECUTER

Une idée ne devient une entreprise qu’au moment ou elle rencontre un vrai
client.

PARTIE 02 ¢« EXECUTER
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COMMENCE AVANT D’ETRE PRET

Lance une version simple

Crée I'offre minimale qui permet a un client de comprendre la promesse et de dire oui ou non.

Teste une hypothese a la fois

Prix, message, public ou canal : change un élément, observe la réaction et conserve ce qui
fonctionne.

Corrige rapidement

Une petite entreprise gagne rarement par sa taille. Elle gagne par sa capacité a apprendre et a
s'ajuster plus vite.

A RETENIR — Le marché préfére une solution utile aujourd’hui & une solution parfaite qui n’arrive
jamais.

Exécution
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CONSTRUIS UNE OFFRE FACILE A
COMPRENDRE

Un client précis

Choisis un type de client dont tu comprends les urgences, le langage et les priorités.

Un probleme colteux

Plus le probleme fait perdre du temps, de I'argent ou des occasions, plus sa résolution posséde de la
valeur.

Un résultat concret

Présente une destination observable : davantage de demandes, un suivi plus rapide, moins
d’erreurs ou une meilleure conversion.

Un prochain pas simple

Evite les formulaires interminables et les messages vagues. Propose un appel, un diagnostic ou une
estimation claire.

A RETENIR — Si ton offre exige dix minutes d’explication, elle a probablement besoin de plus de
clarté.

Exécution



PARTIE 03

DEVENIR VISIBLE

Ton entreprise est évaluée en ligne bien avant la premiére conversation.

PARTIE 03 « DEVENIR VISIBLE
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TON SITE TRAVAILLE AVANT TOI

Il confirme que tu es crédible

Une identité cohérente, des textes clairs et une expérience fluide diminuent le risque percu.

Il répond aux premieéeres questions

Services, résultats, méthode, délais et facon de te joindre : le visiteur doit avancer sans chercher.

Il transforme I’attention en action

Chaque page importante doit conduire vers une prochaine étape visible : réserver, demander,
appeler ou télécharger.

A RETENIR — Ton site n’est pas une brochure. C’est un employé numérique qui ne dort jamais.

Présence numérique 11



LA REGLE DES SEPT SECONDES

Qui aides-tu?

Nomme clairement le public que tu connais. Une phrase précise attire davantage qu’une promesse
destinée a tout le monde.

Quel résultat proposes-tu?

Parle du changement obtenu, pas seulement de tes outils, de tes années d’expérience ou de tes
caractéristiques.

Pourquoi te croire?

Ajoute des preuves réelles : témoignages, réalisations, méthode, exemples ou chiffres vérifiables.

Que faire ensuite?

Utilise un appel a I'action unique et évident. Trop de choix réduisent souvent le passage a I'action.

A RETENIR — Une page claire bat presque toujours une page impressionnante mais confuse.

Présence numérique 12



L’ANATOMIE D’UNE PAGE QUI
CONVERTIT

1. Une promesse claire

Titre orienté vers le résultat, sous-titre simple et bouton d’action immédiatement visible.

2. Le probleme reconnu

Montre que tu comprends la situation actuelle et ses conséquences sans exagérer la peur.

3. La solution et les preuves

Explique ton approche, présente des exemples et retire les principaux doutes.

4. Une invitation

Termine avec une seule étape réaliste. Le meilleur appel a I'action est celui que le client comprend
sans réfléchir.

A RETENIR — La conversion est une conversation organisée sur une page.

Présence numérique 13



PARTIE 04

VENDRE UNE
TRANSFORMATION

Les gens n’achetent pas ton outil. lls achetent la vie ou I’entreprise que cet
outil rend possible.

PARTIE 04 « VENDRE UNE TRANSFORMATION
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VENDS LE RESULTAT, PAS LE
MECANISME

Traduis les caractéristiques

« Formulaire automatisé » devient « aucune demande oubliée ». « Application mobile » devient «
acces immédiat sur le terrain ».

Relie le résultat a une priorité

Un gain de temps est plus puissant lorsqu’il permet de servir davantage de clients ou de réduire les
erreurs.

Montre I’avant et I’apres

Décris la situation actuelle, la solution proposée et la nouvelle facon de fonctionner avec des mots
simples.

A RETENIR — La valeur devient évidente quand le client peut se reconnaitre dans le résultat.

Vente 15



LA CONFIANCE VEND AVANT LE PRIX

Réduis l'incertitude

Expligue les étapes, les responsabilités, les livrables et les délais avant que le client soit obligé de
les demander.

Utilise des preuves spécifiques

Une histoire courte avec un probléme, une action et un résultat vaut mieux qu’un compliment
général.

Sois cohérent partout

Le ton, la promesse et la qualité doivent rester alignés entre TikTok, ton site, tes courriels et tes
appels.

A RETENIR — Le prix devient plus difficile & comparer lorsque ta valeur et ta méthode sont faciles &
comprendre.

Vente 16



UNE CONVERSATION DE VENTE
SIMPLE

Comprendre

Demande ce qui blogue, depuis quand, quelles conséquences existent et ce qui a déja été essayé.

Clarifier

Reformule le probléme avec les mots du client. Une bonne reformulation crée souvent plus de
confiance qu’un long discours.

Proposer

Relie seulement les éléments de ta solution aux priorités nommées. Evite la démonstration remplie
de fonctions inutiles.

Convenir du prochain pas

Termine avec une décision concrete : proposition, accés, échéance ou seconde rencontre.

A RETENIR — Ecoute assez longtemps pour que ta proposition ressemble & la réponse, pas a une
interruption.

Vente 17



PARTIE 05

CONSTRUIRE DES
SYSTEMES

La liberté apparait lorsque les bonnes actions ne dépendent plus
uniquement de ta mémoire.

PARTIE 05 « CONSTRUIRE DES SYSTEMES
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DOCUMENTE CE QUI SE REPETE

Observe

Pendant une semaine, note les actions récurrentes : demandes, estimations, suivis, factures,
livraison et service.

Simplifie

Retire les étapes inutiles avant d’automatiser. Un mauvais processus automatisé devient seulement
un mauvais processus plus rapide.

Documente

Crée une courte procédure avec le déclencheur, les étapes, le responsable et le résultat attendu.

Améliore

Chaque erreur répétée doit produire une correction durable dans le systéme.
A RETENIR — Le processus idéal est assez clair pour étre suivi sans improvisation constante.

Systémes 19



AUTOMATISE AVANT D’EMBAUCHER

Commence par les taches simples

Confirmations, rappels, classement, demandes de renseignements et suivis standards offrent
souvent les gains les plus rapides.

Garde I’humain aux moments importants

Le diagnostic, la créativité, la négociation et les situations sensibles demandent encore du
jugement.

Mesure le temps récupéré

Une automatisation utile réduit un délai, une erreur ou un nombre d’étapes. Sinon, elle ajoute
seulement de la complexité.

A RETENIR — Automatise la répétition; utilise le temps gagné pour mieux servir et mieux vendre.

Systémes 20



UNE APPLICATION PEUT DEVENIR
UN LEVIER

Centraliser

Une application peut réunir les demandes, les documents, les horaires et I'état d’un projet au méme
endroit.

Accélérer

Les équipes et les clients obtiennent I'information utile sans attendre une réponse manuelle a
chaque étape.

Réduire les erreurs

Les champs obligatoires, les validations et les notifications rendent le processus plus fiable.

Créer une meilleure expérience

Un outil simple et bien concu augmente la perception de professionnalisme et la fidélité.

A RETENIR — La technologie est un levier seulement lorsqu’elle simplifie réellement le travail.

Systémes
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PARTIE 06

CREER DE LA RICHESSE

La croissance saine ne se mesure pas seulement a ce qui entre, mais a ce
gui reste et a ce qui peut étre réinvesti.

PARTIE 06 ¢ CREER DE LA RICHESSE
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LA TRESORERIE GARDE
L’ENTREPRISE EN VIE

Connais tes entrées et tes sorties

Suis chaque semaine les ventes encaissées, les dépenses, les sommes a recevoir et les
engagements a venir.

Protege une réserve

Une marge de sécurité permet de prendre de meilleures décisions lorsque les ventes ralentissent ou
gu’une occasion apparait.

Facture et suis rapidement

Une vente non encaissée ne paie rien. Simplifie la facturation et programme les rappels nécessaires.

A RETENIR — Une entreprise rentable peut tout de méme manquer d’argent si elle contréle mal son
calendrier de trésorerie.

Argent
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REINVESTIS DANS CE QUI PRODUIT

Visibilité

Contenu, référencement, partenariats et présence numérigque peuvent nourrir un flux durable de
nouvelles occasions.

Capacité

Les outils, la formation et I'automatisation doivent augmenter la qualité, la vitesse ou le nombre de
clients servis.

Résilience

Une réserve et des revenus diversifiés diminuent la pression qui pousse aux décisions a court terme.

Mesure

Avant d’augmenter une dépense, définis le résultat attendu et la facon dont tu le vérifieras.

A RETENIR — Une dépense devient un investissement seulement lorsqu’elle soutient un résultat
mesurable.

Argent 24



LE POUVOIR DU 1 %

Une page plus claire

Améliore un titre, une preuve ou un appel a I'action a partir des questions réelles des visiteurs.

Un suivi plus rapide

Réduis le délai entre une demande et la premiere réponse. La vitesse communique souvent le
sérieux.

Une meilleure conversation

Note I'objection la plus fréguente et prépare une réponse honnéte accompagnée d’une preuve.

Un processus plus court

Retire une étape qui ne crée ni valeur, ni controle, ni information utile.

A RETENIR — Cherche une petite amélioration quotidienne plutét qu’une transformation
spectaculaire occasionnelle.

Argent
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PARTIE 07

CONTINUER

Le talent ouvre parfois une porte. La discipline permet de rester assez
longtemps pour construire quelque chose derriéere.

PARTIE 07 « CONTINUER
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LA DISCIPLINE BAT LA MOTIVATION

Crée un minimum non négociable

Méme pendant une mauvaise journée : un appel, une publication, un suivi ou trente minutes sur le
projet prioritaire.

Protege une plage de travail

Réserve du temps avant que les urgences des autres remplissent ton calendrier.

Prépare I’environnement

Réduis les distractions, ouvre les bons outils et écris la premiere action avant de commencer.

A RETENIR — La constance devient plus facile lorsque le comportement attendu est précis et petit.

Persévérance 27



LE REFUS EST UNE DONNEE

Classe le refus

Mauvais moment, mauvais client, manque de confiance, prix, besoin absent ou proposition confuse :
les solutions ne sont pas les mémes.

Cherche les tendances

Un commentaire isolé est une opinion. Une objection répétée devient une piste d’amélioration.

Ajuste sans te diluer

Améliore ton message ou ton processus, mais ne transforme pas ton offre pour satisfaire chaque
personne.

A RETENIR — Le bon entrepreneur ne fuit pas le refus; il apprend a lire ce qu'il révéle.

Persévérance 28



TRANSFORME TON CONTENU EN
MOTEUR

Attirer

Commence avec une tension claire : une erreur coliteuse, une idée surprenante ou une question
gue ton public se pose déja.

Aider

Donne une explication ou une action réellement utile. La valeur partagée construit I’habitude de
revenir.

Orienter

Propose une prochaine étape cohérente : commenter, suivre la chaine, télécharger ce guide ou
visiter une ressource.

Recycler

Un chapitre devient plusieurs vidéos, une publication, un courriel et une page. Le message gagne en
force par la répétition.

A RETENIR — Le contenu attire I’attention; un systéme de suivi transforme cette attention en
relation.

Audience



SEMAINE 1 — CLARIFIER

Jours 1 et 2

Définis le client principal, son probleme le plus colteux et le résultat que tu peux raisonnablement
produire.

Jours 3 et 4

Réécris ton offre en une phrase : « Nous aidons [client] a [résultat] grace a [approche]. »

Jours5a7

Demande a trois personnes de reformuler ton offre. Si leurs réponses difféerent beaucoup, simplifie
encore.

A RETENIR — Livrable : une promesse claire, un client précis et un appel a 'action unique.

Plan de 30 jours
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SEMAINE 2 — DEVENIR VISIBLE

Jours 8 et 9

Vérifie ton profil, ton site et tes coordonnées. Retire les messages contradictoires et les liens
inutiles.

Jours 10 a 12

Améliore la premiére section de ton site : promesse, preuve et bouton d’action.

Jours 13 et 14

Publie deux contenus qui répondent a une question réelle de ton client et conduisent vers la méme
ressource.

A RETENIR — Livrable : une présence cohérente et une prochaine étape facile a trouver.

Plan de 30 jours
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SEMAINE 3 — VENDRE ET
APPRENDRE

Jours 15 a 17

Lance cing conversations avec des clients potentiels. Pose des questions avant de présenter ta
solution.

Jours 18 a 20

Présente une offre claire aux personnes réellement qualifiées. Note chaque objection avec leurs
mots exacts.

Jour 21

Regroupe les objections. Choisis une correction au message, a la preuve ou au processus.

A RETENIR — Livrable : de vraies conversations, une offre testée et une amélioration prioritaire.

Plan de 30 jours
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SEMAINE 4 — SYSTEMATISER

Jours 22 a 24

Choisis une tache répétitive et documente son déclencheur, ses étapes et son résultat attendu.

Jours 25 a 27

Automatise ou simplifie une étape : confirmation, rappel, classement, suivi ou prise de rendez-vous.

Jours 28 a 30

Mesure les résultats, conserve ce qui aide et planifie le prochain cycle de 30 jours.

A RETENIR — Livrable : un processus documenté, une répétition réduite et un tableau de bord
simple.

Plan de 30 jours 33



TABLEAU DE BORD HEBDOMADAIRE

Vidéos publiées
Nouveaux abonnés
Visites sur le site
Conversations lancées
Offres présentées
Nouveaux clients
Taches documentées

Correction de 1 %

Question de la semaine

Quelle action a créé le plus de valeur, et laquelle dois-tu arréter de répéter?

TABLEAU DE BORD



TU N’AS PAS BESOIN
D’UNE AUTRE IDEE.

Tu as besoin d’un prochain geste clair, puis de la discipline
nécessaire pour le répéter.

Si ton entreprise a besoin d’un site plus crédible, d'une application ou d’un
systeme numérigue mieux construit, découvre 3MS Inc.

ABRACADABRA 50 000

@abracadabra50000
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https://3ms.ca

