Posts dédiés pour communiquer en fin d’année

POST 1 — Fin d’année : un moment stratégique, pas administratif

La fin d’année n’est pas qu’une clbéture.
C’est un miroir. Et un levier.

A chaque dossier que nous cléturons, une réalité apparait :
~ la majorité des dirigeants ne prennent jamais le temps de lire leur année avant d’attaquer la
suivante.

Pourtant, trois questions suffisent a donner une direction :

1. Ou avez-vous réellement créé de la valeur ?
Pas en chiffre d’affaires... mais en marge, en qualité de clients, en satisfaction, en stabilité.

2. Qu’est-ce quivous a colté le plus ?

Un client chronophage, une offre peu rentable, un manque d’organisation, des urgences
répétées.

3. Quelles décisions auriez-vous aimé prendre plus tét ?

Recruter, arréter une mission, ajuster un prix, déléguer, structurer.

La fin d’année n’est pas un exercice comptable.

C’est un moment de lucidité.

Le cabinet peut vous aider a lire ce que vos chiffres racontent... pour ne pas revivre les mémes
tensions l’an prochain.

~ Vous tirez quel enseignement de votre année ?

POST 2 — Les veeux professionnels : ce que les dirigeants attendent
vraiment

Chaque année, les mémes souhaits circulent.
Et si on se souhaitait autre chose que “santé et réussite” ?

Pour un dirigeant, la réussite ne dépend pas d’un coup de chance.
Elle dépend de quelques fondations simples :

¢ Des indicateurs clairs
Parce qu’un tableau illisible ne sécurise aucune décision.

¢ Des choix assumés
Savoir dire non, arréter une offre, revaloriser un prix, simplifier une organisation.

¢ Une gestion lisible
Moins de dispersion, plus de cadre, moins de charge mentale.



¢ Un copilote disponible
Le cabinet n’est pas la pour produire uniquement un bilan.
ILest la pour éclairer vos décisions.

Alors pour 2026, on vous souhaite plus de clarté, plus de stabilité, plus de lucidité.
Parce qu’un dirigeant en paix... crée une entreprise plus solide.

- Etvous, qu’aimeriez-vous simplifier en 2026 ?

POST 3 — Les 5 questions qui changent tout avant janvier

Avant d’attaquer une nouvelle année, personne ne devrait avancer “a U'instinct”.
Voici les 5 questions que tout dirigeant devrait se poser.

1. Est-ce que mes prix couvrent réellement ma charge ?
La majorité des TPE/PME facturent trop bas... parfois depuis plusieurs années.

2. Quels clients portent mon activité (et lesquels U'épuisent) ?
La rentabilité n’est jamais une moyenne. C’est une distribution tres inégale.

3. Quelles missions dois-je recadrer ou arréter ?
Le colt caché des “petites exceptions” se chiffre souvent en milliers d’euros.

4. Quels indicateurs dois-je suivre tous les mois ?
Spoiler : trois suffisent. Mieux vaut peu... mais maitrisé.

5. Quelles décisions repoussées ne doivent plus U'étre ?
Recrutement, investissement, changement d’organisation, augmentation de prix...

Un cabinet peut vous accompagner pour structurer ces réponses, les chiffrer et les transformer
en plan simple.

~ Quelle question vous parle le plus ?

POST 4 — Fin d’année = recentrage stratégique

La fin d’année n’est pas qu’un moment de cloture.
C’est un moment de nettoyage stratégique.

Dans toutes les entreprises, un mécanisme naturel s’installe :
on empile, on accumule, on ajoute, on surcharge.

La vraie question est :
Qu’est-ce que vous ne voulez plus revivre en 2026 ?

e Un client trop énergivore

¢ Un planning impossible

* Une offre que personne n’achete

e Une trésorerie tendue tous les mois
¢ Une surcharge mentale permanente



Rien n’est plus stratégique que de laisser partir ce qui n’a plus de sens.

Le réle du cabinet ?
Vous aider a le voir dans les chiffres :
les marges, les temps passés, les retards de paiement, la saisonnalité, les points de rupture.

Le recentrage n’est pas un recul.
C’est un choix de puissance.

=~ Qu’est-ce qui n’a plus sa place en 2026 ?

POST 5 — Fin d’année : les 3 actions qui évitent 80 % des erreurs de
bilan

Beaucoup pensent que la cldture est un exercice technique.
En réalité, 80 % de sa qualité dépend... de vos actions de décembre.

Voici les 3 leviers les plus utiles :

1. Mettre a jour vos factures et encaissements
C’est le meilleur moyen d’éviter un résultat faussé et une trésorerie décalée.

2. Transmettre vos éléments RH, contrats, investissements
Ce sont ces données qui permettent un bilan lisible, sans surprises, sans retraitements.

3. Veérifier vos stocks, travaux en cours, engagements
Les imprécisions sur ces postes créent les plus grandes incohérences comptables.

Le cabinet ne “devine” pas :
il construit votre image financiere a partir de ce que vous transmettez.

Une cloéture propre =

e un meilleur pilotage

¢ une meilleure crédibilité banque/investisseurs
¢ des décisions plus justes pour 2026

=~ Vous voulez une checklist fin d’année ? Commentez “CHECKLIST”.

POST 6 — Le bilan n’est pas la fin : c’est le début

Beaucoup voient le bilan comme une finalité.
En réalité, c’est un outil de projection.

Un bilan vous dit :

® oU votre entreprise crée de la valeur,

e ou elle perd du temps et de l’argent,

¢ quelles offres fonctionnent réellement,

e comment évolue votre trésorerie,

e quels risques se sont installés sans bruit.

Mais un bilan n’a de valeur que s’il est expliqué, interprété, traduit.



Le role du cabinet :
transformer vos chiffres en décisions.

Un bon bilan n’est pas un PDF.
C’est une conversation qui éclaire la suite.

~ Dans votre bilan, qu’aimeriez-vous mieux comprendre ?

POST 7 — Message du cabinet : ce que nous retenons de cette année

Chaque année, nous observons la méme chose :
les dirigeants sont courageux, résistants, créatifs, mais souvent trop exigeants avec eux-
mémes.

Ce que nous retenons, nous, cabinet :

* Vous gérez mille décisions par semaine

¢ Vous portez toute la pression de Uentreprise

¢ VVous trouvez des solutions méme quand les chiffres se tendent
¢ \Vous avancez malgré Uincertitude

Notre réle est simple :

vous offrir un espace de clarté.

Vous donner de la visibilité.

Vous aider a piloter sans vous épuiser.

Merci pour votre confiance — et pour les échanges qui font grandir nos métiers.

~ Quel a été votre plus grand défi cette année ?

POST 8 — Préparer 'année a venir : les 3 chantiers incontournables

La performance d’une entreprise repose rarement sur 20 actions.
Elle repose sur 3 chantiers essentiels :

1. Un budget réaliste et lisible
Pour savoir ce que vous pouvez financer, quand, et dans quelles conditions.

2. Une feuille de route claire
3 objectifs majeurs > 30 idées dispersées.

3. Une organisation maitrisée
Ce qui se planifie en décembre se gagne en confort mental toute 'année.

Le cabinet peut vous accompagner sur ces trois piliers :
chiffrer, clarifier, structurer.

~ Vous avez déja défini vos priorités 2026 ?



POST 9 — Le dernier conseil de 'année : limitez vos objectifs

Chaque dirigeant veut avancer, développer, optimiser, réinventer.

Mais Uerreur la plus fréquente...
c’est de vouloir tout faire en méme temps.

Le cerveau humain ne peut pas gérer 12 priorités.
ILen gere 3.

Pour 2026 :

¢ choisissez 3 objectifs majeurs,
¢ déclinez-les en actions simples,
e mesurez-les chaque mois.

Ce n’est pas la quantité d’objectifs qui crée la performance.
C’est la clarté.

~ Quels seraient vos 3 objectifs essentiels ?

POST 10 — Le Pere Noél... version gestion

Accroche
Cette année, le Pere Noél ne nous a pas laissé que des cadeaux.
Il a laissé une note... tres professionnelle.

Contenu
“Cher dirigeant,

Je ne passe qu’une fois par an,
mais je vois tres bien ce qui se joue dans ton entreprise :

—les décisions que tu repousses,
—celles que tu prends trop vite,
—les chiffres que tu redoutes,
—les clients qui t’épuisent,
—Uénergie que tu mets dans tout.

Jaiun secret :
la magie fonctionne mieux quand tu clarifies ton cap.

Ton entreprise n’a pas besoin de plus de stress.
Elle a besoin de plus de visibilité.

Et ton cabinet est la pourca:

traduire, éclairer, sécuriser tes décisions.

Continue d’oser.
Continue de construire.
Le meilleur est devant toi.”

@ Fin de transmission officielle du Pble Nord.



CTA
Quel message laisseriez-vous au dirigeant que vous étiez en janvier ?



