Etape 1: Le Changement de Posture

(Mindset)
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Avant de toucher au stylo, il est impératif de briser certains réflexes traditionnels. Acceptez ces 4

principes pour construire une marque forte :

Vous n'étes pas le Héros, vous étes le
Guide

Vos clients ne cherchent pas un sauveur qui
prend toute la lumiere. lls sont les héros de
leur propre vie et cherchent un Guide qui a
déja traversé la forét et connait le chemin.
Votre histoire ne sert qu'a prouver deux
choses : votre empathie (je vous comprends)
et votre autorité (je sais comment régler ca).

Soyez Radicalement Intentionnel

Ne construisez pas un cabinet pour "faire
comme les confreres". Votre histoire doit étre
une vérité que vous pouvez porter pendant
20 ans sans vous épuiser. Si vous n'y croyez
pas a 100 %, le client le sentira.

Ne vendez pas du Droit, vendez de la
Sérénité

Cessez d'expliquer la technicité du code civil.
Votre objectif est de vendre une résolution de
probléme et un état émotionnel final
(sécurité, justice, croissance).

Positivez votre Singularité

Ne vous définissez jamais par la négative.
Définissez-vous par votre force absolue.
Cherchez dans votre parcours pourquoi vous
étes devenu l'arme fatale pour ce probléme
spécifique.



Etape 2A : Identifier le "Dragon"

(L'ennemi du client)

Une bonne histoire nécessite un antagoniste clair. Pour que le client se reconnaisse, nous devons

identifier son probléme sur trois niveaux :
01 02

Le Probleme Externe (Le  Le Probleme Interne (Le

fait) ressenti)

Quel est le probléme technique Qu'est-ce que ce probléeme les
ou juridique concret qui les empéche de faire ? Quelle
ameéne a votre porte ? (Ex: Un émotion négative cela génére-t-
redressement fiscal, un divorce il ? (Ex: La peur de la ruine, le
conflictuel, un vol de brevet). sentiment d'humiliation,

'incapacité a dormir, la perte de

controle).
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Le Probleme
Philosophique (L'injustice)

Pourquoi est-il moralement
injuste que vos clients subissent
cela ? (Ex: "Il n'est pas normal
gue ceux qui prennent des
risques pour créer de la valeur
soient punis par
'administration.")




Etape 2B : La Genése du Guide & La

Promesse

Votre parcours personnel n'intéresse le client que s'il valide votre capacité a l'aider.

L'Epreuve Fondatrice

Avez-vous déja vécu, de
prés ou de loin, le

probléme que rencontrent

vos clients ? (Ex: "J'ai vu
mon pére perdre son

entreprise, c'est pour cela

que je défends les
dirigeants" -> Cela crée
'Empathie).

La Vérité Absolue

Quelle est la conviction sur
votre métier avec laquelle

vous étes 100 % aligné et
que vous ne négocierez
jamais ?

Etape 3 : Le Manifeste et I'ldentité

La Rupture

Y a-t-il un "dogme" ou une
habitude dans la
profession d'avocat qui
vous insupporte et que
vous voulez briser ? (Ex:
L'opacité des honoraires,
le jargon
incompréhensible, la
distance hautaine).

L'Emotion Finale

Si vous ne pouviez garantir
qu'une seule émotion a
votre client a la fin du
dossier, laquelle serait-ce
? (Clarté ? Puissance ?
Soulagement ? Fierté ?)

La Compétence
Unique

Quelle est la compétence
que vous avez développée
et que vos concurrents
négligent souvent ?

Avant de trouver un nom, nous devons cristalliser votre "Pourquoi". Remplissez cette phrase de

synthése:

"Nous existons pour que [Cible] ne subisse plus jamais [Le Dragon / L'Injustice], en leur apportant

[Votre Solution Unique]."

Votre nom doit étre le porte-étendard de ce manifeste. Nous chercherons a l'intersection de :

La Résolution L'Identité La Promesse

Un nom qui évoque le résultat Un nom qui reflete votre La réponse a "Pourquoi vous

approche unique (Le style du faire confiance ?".

Guide).

final (Le Dragon vaincu).



Etape 4 : Votre Récit Fondateur (Le Pitch)

Voici la structure narrative pour présenter votre cabinet :

@

Le Contexte

"Nos clients sont confrontés a [Le Dragon / Probléme Externe]."

Le Conflit

"A cause de cela, ils se sentent [Probléme Interne / Emotion] et ont l'impression que
[Probleme Philosophique / Injustice].”

Le Guide (Vous)

"Je comprends parfaitement cette situation car [Votre Vécu / Empathie]."

Le Plan

"C'est pourquoi nous avons créé un accompagnement, une méthode basée sur [Votre
Approche Uniquel."

Le Succes

"Afin de vous permettre de passer de l'inquiétude a [La Transformation / Résultat Final]."

() Conseil final

Vous pouvez avoir la meilleure expertise juridique du monde, si vous ne racontez pas la
bonne histoire, le client ne saura jamais que vous étes la solution qu'il attendait. Ne soyez pas
juste un avocat, soyez celui qui a compris leur histoire.



