
DÉVELOPPEMENT DE L’ENTREPRISE 
 

Post 56 – Développer son réseau : pourquoi et comment 
Trame : Réseau = visibilité, opportunités, soutien. Par où commencer ? Un réseau professionnel 
solide, ce n’est pas un “bonus”, c’est un levier de visibilité, de crédibilité et d’opportunités. 
Encore faut-il savoir par où commencer. Rejoindre un cercle d'entrepreneurs, s’engager sur 
LinkedIn, oser solliciter son entourage pro… c’est souvent dans les échanges que naissent les 
idées et les projets. Et si votre expert-comptable vous aidait à identifier les bons cercles, les 
bons relais, en lien avec votre secteur et votre développement ? 
 
Post principal 
       HOOK 
« Un réseau professionnel solide n’est pas un simple bonus. C’est le moteur de votre visibilité, 
de votre crédibilité… et de vos opportunités. » 
    Mini-intro 
À l’ère où tout se décide souvent derrière un écran, il est facile d’oublier la force des relations 
humaines. Pourtant, c’est souvent dans les bons échanges que naissent : 

• De nouvelles missions 
• Des partenariats stratégiques 
• Des recommandations ciblées 

Mais par où commencer, quand on n’a pas grandi dans un club d’élite ou un réseau 
professionnel établi ? 
     CONTENU 

1. Cartographier son écosystème 
– Listez vos clients actuels, vos prospects et vos partenaires clés. 
– Identifiez les cercles professionnels (associations, clubs, groupes LinkedIn) alignés à 
votre secteur. 

2. S’engager activement 
– Participez à 1 événement en présentiel ou virtuel par mois. 
– Publiez ou commentez régulièrement sur LinkedIn pour faire entendre votre voix. 

3. Cultiver la réciprocité 
– N’attendez pas uniquement de recevoir : proposez votre expertise, mettez en relation, 
recommandez. 
– La générosité relationnelle vous rendra inoubliable. 

4. Entretenir les liens 
– Programmez 1 café (ou visio) tous les trimestres avec un contact clé. 
– Envoyez un article ou une ressource utile pour rester présent dans l’esprit de vos 
interlocuteurs. 

      Le rôle de l’expert-comptable 
Votre cabinet connaît déjà votre univers métier, vos enjeux et vos interlocuteurs. Il peut vous 
aider à : 

• Déterminer les cercles porteurs 
• Repérer les événements et groupes à forte valeur ajoutée 
• Préparer vos prises de parole (tips, formats et thèmes) 

     Conclusion & CTA 
     Quelle est votre prochaine action pour élargir et activer votre réseau ? 
Partagez en commentaire votre astuce ou votre expérience — pour inspirer d’autres dirigeants ! 
 



Déclinaisons du Post 56 – Développer son réseau : pourquoi et comment ? 
 
1. Méthode 
Titre : 4 étapes pour bâtir un réseau professionnel efficace 
       Hook : « Un bon réseau ne se décrète pas. Il se construit. » 
     Contenu : 

1. Commencez par cartographier vos contacts actuels (clients, anciens collègues, 
partenaires) 

2. Rejoignez 1 à 2 cercles métiers alignés avec votre activité 
3. Soyez actif sur LinkedIn : 1 post ou 3 commentaires par semaine 
4. Créez une routine relationnelle : 1 café pro / mois, 1 message utile / semaine 
     Conclusion & CTA : Quelles sont vos habitudes relationnelles ? Avez-vous un 
calendrier de réseau ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 pièges qui freinent votre développement de réseau 
       Hook : « Être présent ne suffit pas. Encore faut-il être pertinent. » 
     Contenu : 
  Se contenter d’ajouter des contacts sans interaction 
  Être visible uniquement quand on a besoin 
  Rester enfermé dans son secteur sans croiser d’autres regards 
     Conclusion & CTA : Avez-vous déjà été victime d’un de ces pièges ? Comment en êtes-vous 
sorti ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : L’astuce du “café réseau” pour créer du lien sans pression 
       Hook : « Un café peut parfois valoir plus qu’un long pitch. » 
     Contenu : 
Prenez 1 rendez-vous par mois avec une personne que vous admirez, croisez souvent ou dont 
vous aimeriez apprendre. 
Posez-lui 3 questions clés. Écoutez. Et remerciez. 
     Conclusion & CTA : À qui allez-vous proposer ce premier café ? 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi le réseau est redevenu un levier stratégique pour les TPE/PME 
       Hook : « En période d’incertitude, on revient toujours à l’humain. » 
     Contenu : 
– Le bouche-à-oreille digitalisé a remplacé la prospection de masse 
– Les dirigeants cherchent des cercles d’échange plus que des infos théoriques 
– Le réseau devient un sas de confiance dans les décisions clés 
     Conclusion & CTA : Votre réseau actuel reflète-t-il la dynamique que vous visez ? 

 
5. Clivant 
Titre : Ne pas travailler son réseau, c’est attendre que la chance vous trouve. 
    Post d’opinion : 
Une stratégie sans réseau, c’est une machine sans essence. 
Vous pouvez avoir la meilleure offre du monde, si personne n’en parle ou ne vous 
recommande… elle restera invisible. 
     Conclusion & CTA : Êtes-vous prêt à faire de votre réseau une vraie priorité business ? 



 
6. Appel à l’audience 
Titre : Quelle a été votre plus belle opportunité… née d’un échange informel ? 
       Hook : « Et si votre prochaine mission naissait d’un commentaire LinkedIn ? » 
     Contenu : 
Les opportunités viennent rarement d’un CV. 
Elles naissent d’une discussion, d’un mot, d’un message. 
     Conclusion & CTA : Racontez cette rencontre qui a tout changé. Vous inspirerez forcément 
quelqu’un d’autre. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : Les dirigeants réinvestissent leur réseau : vers la “relation durable” 
    Décryptage : 
– Le networking devient qualitatif : mieux vaut 10 relations engagées que 100 connexions 
silencieuses 
– Les plateformes se multiplient (communautés Slack, clubs locaux, LinkedIn) 
– L’expert-comptable est souvent le lien entre les mondes 
     Conclusion & CTA : Comment votre réseau a-t-il évolué ces 12 derniers mois ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour professionnaliser votre stratégie réseau 
        Contenu : 

1.              Un mini CRM relationnel (Notion, Trello, Google Sheets) 
2.    Un script de message LinkedIn pour relancer un contact froid 
3.     Une checklist “1 action réseau par semaine” à afficher dans son agenda 
     Conclusion & CTA : Vous souhaitez recevoir un modèle de ces outils ? Laissez-moi 
un commentaire ou un message. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Post 57 – Définir sa cible pour mieux vendre 
Trame : Arrêter de parler à tout le monde pour parler à quelqu’un. Parler à tout le monde, c’est 
souvent ne parler à personne. Mieux vaut identifier clairement à qui vous vous adressez, quels 
sont ses enjeux, ses freins, ses attentes… et bâtir un discours qui y répond vraiment. C’est aussi 
un levier pour optimiser votre temps, vos contenus, vos offres. Un expert-comptable peut vous 
aider à analyser vos clients existants pour identifier vos segments les plus rentables et 
pertinents. 
 
Post principal 
       HOOK 
« Parler à tout le monde, c’est souvent ne parler à personne. » 
    Mini intro (narratif + expert) 
Quand on débute ou qu’on cherche à développer son chiffre d’affaires, on a tendance à vouloir 
toucher « tout le marché ». 
Résultat : des messages trop génériques, des efforts marketing dispersés, et un retour sur 
investissement dilué. 
La vraie force ? S’adresser à un profil précis, comprendre ses enjeux, ses freins, ses attentes… et 
construire un discours qui parle juste à lui. 
     Contenu 
   Pourquoi segmenter ? 
– Vous optimisez votre temps : vous concentrez vos actions sur les prospects à plus forte valeur. 
– Vous adaptez votre discours : chaque cible entend ce qui la concerne. 
– Vous augmentez vos taux de conversion : un message personnalisé convertit mieux qu’un 
message universel. 
   Comment faire ? 

1. Analysez vos clients existants : qui sont vos meilleurs payeurs ? les plus fidèles ? 
2. Construisez des personas : profil, besoins, objections, canaux de contact. 
3. Testez et mesurez : adaptez votre offre et votre discours, puis regardez ce qui performe. 
4. Itérez : ajustez vos segments et messages à chaque nouveau retour. 

      Le rôle de l’expert-comptable 
Votre cabinet dispose de données riches sur vos cycles de vente, vos marges par client, vos 
délais de paiement. 
Il peut : 
– Segmenter pour vous vos portefeuilles clients 
– Identifier les profils les plus rentables et stables 
– Simuler l’impact d’un recentrage d’offres ou de tarifs 
     Conclusion & CTA 
     À quel segment allez-vous parler en premier pour booster vos ventes ? 
Partagez votre persona principal… ou posez vos questions pour affiner votre ciblage ! 
Déclinaisons du Post 57 – Définir sa cible pour mieux vendre 
 
1. Méthode 
Titre : 4 étapes pour définir et prioriser vos cibles commerciales 
       Hook : « Mieux vaut 3 cibles bien traitées que 10 mal traitées. » 
     Contenu : 

1. Collectez vos données clients (CA, fréquence, rentabilité) 
2. Classez-les par profil et performance 
3. Rédigez un persona pour chaque segment prioritaire 
4. Planifiez une action dédiée (emailing, appel, atelier) 
     Conclusion & CTA : Quelle est votre première action pour toucher votre cible n°1 ? 



 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 pièges qui diluent votre message marketing 
       Hook : « Un message pour tous, c’est un message pour personne. » 
     Contenu : 
  Vouloir « faire plaisir » à tout le monde 
  Confondre « cible large » et « cible multiple » 
  Ne jamais tester vos segments avant de déployer 
     Conclusion & CTA : Lequel de ces pièges reconnaissez-vous ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : Le « test A/B » de ciblage en 5 minutes 
       Hook : « Un petit test vaut mieux qu’un gros budget gaspillé. » 
     Contenu : 
• Choisissez deux segments (ex. TPE vs PME) 
• Envoyez-leur un email ou un post distinct 
• Comparez les taux d’ouverture, clic et conversion 
     Conclusion & CTA : Quel segment a réagi le mieux ? Ajustez votre suite ! 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi le marketing one-to-one revient en force 
       Hook : « Les prospects sont saturés. Ils veulent du sur-mesure. » 
     Contenu : 
– Explosion des outils de personnalisation (CRM, automation) 
– Attente de messages authentiques et utiles 
– Fin des approches « mass mail » qui n’engagent plus 
     Conclusion & CTA : Êtes-vous prêt à passer du one-to-many au one-to-one ? 

 
5. Clivant 
Titre : Continuer à parler à tout le monde, c’est choisir le statut : spectateur. 
    Post d’opinion : 
Vous voulez exister ? Distinguez-vous. 
N’essayez pas d’être bon chez tout le monde : soyez irremplaçable pour un segment précis. 
     Conclusion & CTA : Quelle sera votre niche ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Qui sont vos 3 prospects idéaux ? 
       Hook : « L’exercice peut sembler simple… mais il est souvent négligé. » 
     Contenu : 
→ Secteur, taille, enjeu, canal préféré 
     Conclusion & CTA : Partagez vos 3 cibles et inspirez les autres dirigeants à préciser les leurs ! 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : Le “segmented marketing” : la clé des PME ambitieuses 
    Décryptage : 
– Les grands groupes l’ont démocratisé. 
– Les PME s’y mettent : ROI plus rapide, budget optimisé. 
– Les outils low-cost rendent la segmentation accessible. 
     Conclusion & CTA : Votre PME a-t-elle déjà investi dans le segmented marketing ? 



 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour analyser et cibler vos prospects 
        

1.       Fichier Excel de scoring client (CA, frequence, marge) 
2.    Template de persona détaillé (besoins, freins, messages clés) 
3.         Checklist de campagne A/B (emails, posts, landing pages) 
     Conclusion & CTA : Vous voulez ces templates ? Dites-le en commentaire ! 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 58 – Structurer son offre commerciale 
Trame : Comment passer d’une idée à une offre claire, lisible, qui répond à un besoin. Vous avez 
une idée, une expertise, un service… mais comment le formuler ? 
Une offre claire, c’est une offre qui : 

• Répond à un besoin réel 



• Est lisible en 30 secondes 
• Donne envie d’acheter ou de demander plus d’infos 

Cela suppose de structurer son offre, de la nommer, de définir les étapes et les tarifs. 
L’expert-comptable peut aider à modéliser la rentabilité de l’offre, anticiper les seuils de 
coût et vous accompagner dans les simulations. 
 

Post principal 
       HOOK 
« Une idée géniale ne vaut rien si votre offre reste floue. » 
    Mini intro (narratif + expert) 
Trop d’experts-passionnés vendent une carte mentale plutôt qu’une offre claire : 
– “Je fais tout en communication…” 
– “Je propose du conseil et un peu de formation…” 
Résultat : vos prospects partent dans tous les sens, ne savent pas où cliquer… et s’en vont. 
     Contenu 
   Les 4 piliers d’une offre limpide 

1. Nom et promesse : formule courte qui dit quoi et pour qui 
2. Description : 3–5 points clés qui expliquent le résultat et la méthode 
3. Tarif ou grille : clair, avec éventuelles options / packs 
4. Appel à l’action : “Réservez un appel” / “Téléchargez un exemple” / “Demandez un devis” 

   Processus de structuration 
– Brainstorming : listez tous vos services / livrables 
– Regroupement : fusionnez ce qui est similaire, hiérarchisez par impact 
– Test rapide : demandez à 3 prospects de reformuler votre offre 
– Ajustement : clarifiez, raccourcissez, certifiez 
      Le rôle de l’expert-comptable 
Votre cabinet peut : 
– Vérifier la rentabilité de chaque pack ou option 
– Vous aider à modéliser les coûts et marges 
– Simuler l’impact d’une tarification variable 
     Conclusion & CTA 
     Quelle est la partie de votre offre qui mérite d’être simplifiée ? 
Commentez ou écrivez-moi pour bâtir ensemble une offre 100 % claire et rentable. 
Déclinaisons du Post 58 – Structurer son offre commerciale 
 
1. Méthode 
Titre : 4 étapes pour passer d’une idée à une offre prête à vendre 
       Hook : « Un service sans structure n’est qu’un concept. » 
     Contenu : 

1. Listez toutes vos prestations actuelles 
2. Regroupez-les par thématique / valeur apportée 
3. Choisissez 3 offres phares (entrée, standard, premium) 
4. Rédigez un argumentaire synthétique pour chacune 
     Conclusion & CTA : Laquelle allez-vous structurer en premier ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 pièges qui brouillent votre proposition de valeur 
       Hook : « Trop d’options tue l’offre. » 
     Contenu : 
  Multiplier les services sans hiérarchie 



  Mettre le tarif avant la valeur 
  Négliger le bénéfice client dans la description 
     Conclusion & CTA : Laquelle de ces erreurs vous a freiné ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : La règle du “One Pager” pour tester votre offre 
       Hook : « Si tout tient sur une page, c’est que c’est clair. » 
     Contenu : 
→ Créez une fiche unique avec nom, bénéfices clients, tarifs, CTA 
→ Faites relire par 3 contacts non-experts 
     Conclusion & CTA : Partagez votre One Pager dans un message pour obtenir un feedback 
rapide ! 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi les offres packagées remplacent le “tout à la carte” 
       Hook : « Les clients veulent du simple, du rapide, du garanti. » 
     Contenu : 
– Pack agile : résultat rapide, budget clair 
– Pack croissance : suivi long terme, accompagnement complet 
– Pack sur-mesure : options modulables 
     Conclusion & CTA : Quel pack répondez-vous déjà ? 

 
5. Clivant 
Titre : Proposer trop d’options, c’est laisser vos prospects fuir ! 
    Post d’opinion : 
Quand on propose 7 formules, on crée… de la paralysie au choix. 
Il vaut mieux proposer 3 offres fortes qu’un buffet à rallonge. 
     Conclusion & CTA : Laquelle de vos offres mérite une cure de simplification ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Combien d’offres proposez-vous sur votre site ? 
       Hook : « 1, 3, 5 ? Moins, c’est mieux. » 
     Contenu : 
Partagez votre nombre d’offres et le pack le plus vendu. 
     Conclusion & CTA : Voyons si la simplicité paie ! 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : Les offres “clés en main” plébiscitées par les TPE/PME 
    Décryptage : 
– Besoin de rapidité et de clarté 
– Tendance à externaliser des “blocks” de services 
– Passage du coaching à la prestation packagée 
     Conclusion & CTA : votre prochain pack sera-t-il “clé en main” ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 templates pour structurer votre offre 
        

1.      One Pager Offre (Word/Canva) 
2.       Tableau de marge par pack 



3.        Trame de page service pour site web 
     Conclusion & CTA : Vous voulez ces templates ? Dites-le en commentaire ! 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 59 – Faut-il tout accepter quand on se lance ? 
Trame : Choisir ses clients, dire non, et penser long terme. Au début, on dit oui à tout. C’est 
normal. Mais très vite, ça se retourne contre vous : clients mal adaptés, marges faibles, 
surcharge mentale… Apprendre à choisir ses missions, à dire non sans culpabiliser, c’est 
construire un business durable. Un regard extérieur, comme celui d’un expert-comptable, peut 
vous aider à poser un cadre : seuil de rentabilité, typologie de client, limites à ne pas franchir. 
 
Post principal 
       HOOK 
« Dire oui à tout, c’est souvent dire non à soi-même. » 



    Mini intro (narratif + expert) 
Quand on démarre, chaque opportunité semble précieuse. 
On accepte toutes les demandes. Tous les profils. Tous les prix. 
Et c’est normal. 
Mais très vite, les mauvaises missions pèsent plus qu’elles ne rapportent : 
– Clients mal alignés 
– Marges trop faibles 
– Surcharge mentale 
     Contenu 
   Ce que ça coûte de dire oui à tout : 
– Temps perdu sur des missions non rentables 
– Usure émotionnelle face à des clients non compatibles 
– Difficulté à se rendre disponible pour les bons projets 
   Oser dire non, c’est : 
– Clarifier sa cible et ses conditions 
– Construire une posture claire et professionnelle 
– Se donner de l’espace pour les bonnes opportunités 
      Le rôle de l’expert-comptable 
Il peut vous aider à : 
– Déterminer un seuil de rentabilité par mission 
– Identifier les typologies de clients les plus profitables 
– Poser un cadre objectif pour filtrer vos projets 
     Conclusion & CTA 
     Et vous, avez-vous déjà accepté une mission que vous avez regrettée ? 
Partagez en commentaire ou venez en parler en message. 
Déclinaisons du Post 59 – Faut-il tout accepter quand on se lance ? 
 
1. Méthode 
Titre : 4 étapes pour ne plus dire oui par réflexe 
       Hook : « Un “non” bien placé vaut mieux qu’un “oui” toxique. » 
     Contenu : 

1. Listez vos critères non négociables (tarif, délai, posture client) 
2. Fixez un minimum de rentabilité par mission 
3. Préparez des phrases pour dire non avec diplomatie 
4. Gardez un suivi des “non” pour évaluer les regrets… ou les soulagements 
     Conclusion & CTA : Quel critère refuserez-vous désormais systématiquement ? 

 
 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 fausses bonnes raisons de tout accepter 
       Hook : « Ce n’est pas une preuve d’humilité. C’est une stratégie risquée. » 
     Contenu : 
  “Je ne peux pas me le permettre” 
  “Ça fera toujours un témoignage” 
  “Je m’adapterai” 
     Conclusion & CTA : Laquelle vous a déjà mis en difficulté ? 

 
3. Conseil pratique 



Titre : La checklist avant d’accepter une mission 
       Hook : « Avant de dire oui, cochez ces 4 cases. » 
     Contenu : 
   Est-ce rentable ? 
   Est-ce aligné avec mon expertise ? 
   Le client me respecte-t-il ? 
   Cette mission contribue-t-elle à mes objectifs ? 
     Conclusion & CTA : La dernière fois que vous avez tout coché… c’était quand ? 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi les jeunes entreprises posent leurs conditions de plus en plus tôt 
       Hook : « L’autorité ne vient pas avec l’ancienneté. Mais avec la clarté. » 
     Contenu : 
– Tendance à la posture assumée dès la création 
– Moins de missions “à perte” 
– Davantage d’accompagnement stratégique dès le lancement 
     Conclusion & CTA : À partir de quel moment avez-vous osé dire non ? 

 
5. Clivant 
Titre : Tout accepter, c’est construire un business… qu’on n’aime pas. 
    Post d’opinion : 
Vous rêviez de liberté. Mais vous vous retrouvez enfermé·e dans des projets qui vous vident. 
Ce n’est pas du développement. C’est de l’épuisement. 
     Conclusion & CTA : Et si le vrai courage, c’était de choisir ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Quelle est la mission que vous auriez aimé refuser ? 
       Hook : « On a tous un exemple. Il peut servir aux autres. » 
     Contenu : 
Client ingérable, tarif bradé, désalignement total… 
Ces histoires forgent la posture. 
     Conclusion & CTA : Partagez la vôtre. Pour éviter à d’autres la même erreur. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : La posture du “non” assumé : nouvel atout des indépendants 
    Décryptage : 
– Plus de clarté = meilleure conversion 
– Le “non” attire les bons profils 
– Moins de dispersion, plus de stabilité 
     Conclusion & CTA : À quand remonte votre dernier vrai “non stratégique” ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour trier vos missions avant de dire oui 
 

1.       Grille de rentabilité rapide (temps x tarif x impact) 
2.          Fiche client type (profil idéal à valider) 
3.        Script de refus respectueux (mail ou oral) 
     Conclusion & CTA : Vous souhaitez les recevoir ? Commentez ou envoyez-moi un 
message. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 60 – Repenser son organisation pour grandir 
Trame : Automatisation, structuration d’équipe, délégation. Grandir, ce n’est pas faire plus. C’est 
faire autrement. Automatiser ce qui peut l’être, structurer une équipe, déléguer, prioriser… sont 
des clés de croissance. Mais pour cela, il faut une vision claire de ses flux, de son temps, et de 
ses coûts. L’expert-comptable peut vous aider à faire le point, à définir ce qu’il faut recentrer ou 
externaliser, et à poser les jalons d’une organisation efficace. 
 

Post principal 

       HOOK 
« Grandir, ce n’est pas faire plus. C’est faire mieux. » 
    Mini intro (narratif + expert) 
Dans la tête de beaucoup de dirigeants, croissance rime encore avec surcharge : plus de 
clients, plus de missions, plus d’heures. 
Mais la vraie croissance, celle qui dure, vient d’un changement d’organisation. 



     Automatiser ce qui prend du temps. 
     Déléguer ce qui n’est pas au cœur de votre valeur. 
     Structurer votre équipe, vos outils, vos flux. 
     Contenu 
   Les piliers d’une organisation qui soutient la croissance : 
– Automatiser les tâches répétitives (devis, relances, reporting…) 
– Structurer vos processus : qui fait quoi, comment, avec quoi 
– Déléguer : en interne ou en externe, selon la valeur et la compétence 
– Suivre les bons indicateurs pour ne pas naviguer à vue 
      Le rôle de l’expert-comptable 
– Identifier les activités à faible valeur ajoutée 
– Évaluer l’impact économique d’une délégation ou d’un recrutement 
– Mettre en place un suivi clair (temps passé, rentabilité, coûts cachés) 
– Proposer des outils simples pour gagner du temps (automatisation, pilotage) 
     Conclusion & CTA 
     Vous avez besoin de faire plus… ou de faire autrement ? 
Commentez ou venez en message pour poser les premiers jalons d’une organisation au service 
de votre croissance. 
Déclinaisons du Post 60 – Repenser son organisation pour grandir 
 
1. Méthode 
Titre : 4 leviers concrets pour réorganiser son entreprise 
       Hook : « Gagner en performance, c’est d’abord gagner en clarté. » 
     Contenu : 

1. Identifiez les tâches qui vous épuisent (et rapportent peu) 
2. Automatisez ce qui peut l’être (mail, devis, saisie…) 
3. Structurez les rôles (qui fait quoi, avec quels outils) 
4. Déléguez là où vous ne créez pas de valeur directe 
     Conclusion & CTA : Lequel de ces leviers est votre priorité du moment ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 erreurs fréquentes des dirigeants en phase de croissance 
       Hook : « Plus de clients ne veut pas dire plus d’efficacité. » 
     Contenu : 
  Ne rien déléguer “parce que ça ira plus vite” 
  Multiplier les outils sans cohérence 
  Continuer avec une organisation artisanale malgré la montée en charge 
     Conclusion & CTA : Laquelle de ces erreurs avez-vous déjà vécue ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : L’outil du “bilan hebdo” pour piloter votre organisation 
       Hook : « Une heure pour ajuster, c’est un mois de gagné. » 
     Contenu : 
Chaque vendredi, prenez 30 à 60 minutes pour répondre à 3 questions : 
– Où ai-je perdu du temps cette semaine ? 
– Qu’est-ce que j’aurais pu déléguer ? 
– Quel point de friction dois-je résoudre ? 
     Conclusion & CTA : À quand remonte votre dernier point d’organisation ? 

 



4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi l’organisation devient le vrai levier de croissance des PME 
       Hook : « Ceux qui grandissent, ce sont ceux qui se structurent. » 
     Contenu : 
– Moins de “super-héros” solopreneurs, plus d’équipes bien réparties 
– Outils low-tech et no-code accessibles à tous 
– La croissance pilotée = charge mentale divisée 
     Conclusion & CTA : Et vous, votre organisation est-elle prête pour l’étape suivante ? 

 
5. Clivant 
Titre : Si vous êtes toujours débordé, ce n’est pas de travail que vous manquez… c’est 
d’organisation. 
    Post d’opinion : 
Ce n’est pas normal d’avoir l’impression de courir en permanence. 
Ce n’est pas sain non plus. 
Et ce n’est pas viable sur le long terme. 
Une entreprise qui s’épuise… s’arrête. 
     Conclusion & CTA : Vous continuez à courir, ou vous commencez à organiser ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Quelle est la dernière chose que vous avez automatisée ou déléguée ? 
       Hook : « Parfois, une seule décision change le quotidien. » 
     Contenu : 
– Passage d’un tableau Excel à un outil de suivi partagé ? 
– Recrutement d’un freelance pour la partie com’ ? 
– Intégration d’un outil de facturation ? 
     Conclusion & CTA : Partagez votre dernier pas vers plus d’organisation. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : PME : l’organisation devient une priorité stratégique 
    Décryptage : 
– L’IA et l’automatisation poussent à rationaliser les flux 
– La guerre des talents rend la délégation plus ciblée 
– Le pilotage en temps réel devient accessible (et attendu) 
     Conclusion & CTA : Avez-vous intégré cette évolution dans votre propre organisation ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour gagner du temps et structurer votre organisation 
 

1.        Trello ou Notion : gestion des projets et des process 
2.          Make ou Zapier : automatiser vos tâches répétitives 
3.       Tableur “charge vs rentabilité” pour décider de ce qu’il faut déléguer 
     Conclusion & CTA : Un de ces outils vous intéresse ? Je peux vous partager un 
modèle. 

 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 61 – Suivre ses marges pour décider efficacement 
Trame : Un outil de pilotage encore sous-estimé. Le chiffre d’affaires séduit. Mais la marge, c’est 
ce qui vous fait vivre. Suivre la marge par produit, par mission, par client… permet de faire des 
choix éclairés : quoi développer ? quoi ajuster ? L’expert-comptable est un allié pour mettre en 
place des tableaux de bord simples, adaptés à votre modèle économique, et vous aider à lire 
entre les lignes. 
 

Post principal  

       HOOK 
« Le chiffre d’affaires fait rêver. La marge fait vivre. » 
    Mini intro (analytique + expert) 
Parler chiffre d’affaires, c’est séduisant. 
Mais ce n’est pas ce qui vous permet d’investir, de recruter, ou de passer un cap. 
La vraie donnée stratégique, c’est la marge. 
     Celle qui vous reste une fois tous les coûts passés. 
     Celle qui vous permet de piloter par client, par mission, par produit. 
Et pourtant… trop de dirigeants n’y jettent qu’un œil lointain. 



     Contenu 
   Pourquoi suivre vos marges en continu : 
– Identifier ce qui rapporte vraiment 
– Repérer ce qui coûte trop (temps, ressources, stress) 
– Arbitrer entre deux offres ou deux profils clients 
– Décider de façon factuelle (et non à l’instinct) 
   Où aller chercher ces marges : 
– Marge brute par produit ou prestation 
– Marge nette par client ou segment 
– Rentabilité horaire : combien rapporte 1h passée ici ou là ? 
      Le rôle de l’expert-comptable 
– Mettre en place des tableaux de bord lisibles 
– Analyser la rentabilité réelle des offres 
– Alerter sur les marges en chute, les coûts invisibles 
– Vous aider à fixer des prix plus justes 
     Conclusion & CTA 
     Et si vous faisiez un point marge ce mois-ci ? 
Commentez ou envoyez un message pour en parler : un seul chiffre bien compris peut tout 
changer. 
Déclinaisons du Post 61 – Suivre ses marges pour décider efficacement 
1. Méthode 
Titre : 4 étapes pour suivre vos marges avec régularité 
       Hook : « Ce que vous ne mesurez pas, vous ne pouvez pas l’améliorer. » 
     Contenu : 

1. Listez vos produits/services principaux 
2. Attribuez les coûts directs à chacun 
3. Calculez votre marge brute et marge nette 
4. Analysez les écarts et ajustez ce qui tire vers le bas 
     Conclusion & CTA : Quelle est l’offre la plus rentable de votre catalogue ? 

 
 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 idées reçues qui vous éloignent de la rentabilité 
       Hook : « Le chiffre d’affaires peut mentir. La marge, jamais. » 
     Contenu : 
  Croire qu’un client “gros payeur” est forcément rentable 
  Oublier de comptabiliser son temps dans les coûts 
  Ne pas distinguer CA et marge dans ses décisions 
     Conclusion & CTA : Laquelle de ces erreurs vous a déjà piégé ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : Le tableau de rentabilité mission par mission 
       Hook : « Une heure gagnée ici, une marge redressée là. » 
     Contenu : 
Créez un tableau par mission : CA – Coût direct – Temps passé = marge nette. 
Faites-le sur 5 projets récents : vous verrez immédiatement les écarts à corriger. 
     Conclusion & CTA : Vous voulez un modèle de tableau ? Dites-le en commentaire. 

 
4. Évolution du contenu 



Titre : Pourquoi la marge est devenue l’indicateur clé des PME 
       Hook : « En période incertaine, la marge devient un levier de survie. » 
     Contenu : 
– Coûts en hausse = nécessité de piloter plus finement 
– Pression sur les prix = besoin de rentabilité stable 
– Arbitrage stratégique = basé sur la rentabilité réelle 
     Conclusion & CTA : Suivez-vous déjà la marge par produit ou par client ? 

 
5. Clivant 
Titre : Travailler beaucoup ne prouve rien… si vos marges fondent. 
    Post d’opinion : 
Vous ne développez pas une entreprise pour travailler plus. 
Vous le faites pour gagner mieux. 
Et si vos marges s’effondrent malgré le volume, ce n’est pas du développement. 
C’est de la fuite en avant. 
     Conclusion & CTA : Lequel de vos services mérite un audit rentabilité ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Avez-vous déjà abandonné une offre peu rentable ? 
       Hook : « Parfois, il faut savoir dire stop… pour mieux réussir. » 
     Contenu : 
– Offre chronophage ? 
– Client exigeant mais non rentable ? 
– Marge fondue après analyse ? 
     Conclusion & CTA : Partagez vos retours d’expérience, ils sont précieux. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : Les dirigeants les plus performants suivent… leur marge horaire 
    Décryptage : 
– La marge horaire permet de choisir ses missions intelligemment 
– Les logiciels de pilotage simplifient ce suivi 
– Cela devient un critère RH (recruter selon rentabilité par fonction) 
     Conclusion & CTA : Calculez-vous votre rentabilité à l’heure près ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour suivre vos marges sans complexité 
 

1.       Tableau Excel automatisé (par client, mission, produit) 
2.       Calculateur de marge horaire (temps vs coût vs CA) 
3.     Indicateurs clés à suivre dans votre dashboard 
     Conclusion & CTA : Vous souhaitez ces outils ? Mentionnez-le en commentaire ou 
envoyez un message. 

 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 62 – Comment créer de la valeur sans s’épuiser ? 
Trame : Équilibre offre/prix/temps, modèles intelligents. Créer de la valeur, oui. Mais à quel prix ? 
S’épuiser pour un CA fragile, bosser sans marge, courir après des clients mal alignés… ce n’est 
pas viable. L’équilibre entre temps investi, prix pratiqué et valeur perçue est une clé majeure de 
la rentabilité. L’expert-comptable peut vous aider à poser ce triptyque, à faire les bons arbitrages 
et à construire un modèle pérenne. 
 
Post principal 
       HOOK 
« Créer de la valeur, oui. Mais pas au prix de votre santé. » 
    Mini intro (narratif + analytique) 
On croit souvent que la valeur vient du temps passé. 
Alors on bosse tard. On dit oui à tout. On s’épuise. 
Mais une activité rentable, ce n’est pas une course à l’énergie. 
C’est un équilibre intelligent entre : 
      le temps investi 
      le prix pratiqué 
       la valeur perçue par le client 
     Contenu 
   Pourquoi cet équilibre est essentiel : 
– Une offre trop dense pour son prix = rentabilité fragilisée 



– Une offre sur-mesure permanente = charge mentale constante 
– Une offre mal valorisée = clients instables ou peu engagés 
   Ce qu’il faut construire : 

1. Une offre cadrée, avec périmètre et livrables définis 
2. Un positionnement clair, qui justifie vos prix 
3. Une grille tarifaire cohérente, alignée sur votre temps et vos objectifs 
4. Un pilotage régulier des marges et de la charge de travail 

      Le rôle de l’expert-comptable 
– Analyser le temps passé / marge réelle par mission 
– Simuler l’impact d’un ajustement de tarif 
– Construire un modèle d’activité durable et rentable 
– Aider à prendre du recul et objectiver la valeur créée 
     Conclusion & CTA 
     Créer de la valeur ne devrait jamais vous vider. 
Et vous, quel levier voulez-vous activer pour produire mieux… sans vous épuiser ? 
On peut en parler ensemble. 
Déclinaisons du Post 62 – Comment créer de la valeur sans s’épuiser ? 
1. Méthode 
Titre : 4 leviers pour équilibrer offre, prix et temps de travail 
       Hook : « Créer de la valeur, c’est aussi créer du temps pour soi. » 
     Contenu : 

1. Cadrez chaque offre (contenu, livrables, limites) 
2. Évaluez le temps réel passé sur chaque type de mission 
3. Ajustez le tarif en fonction de la marge visée 
4. Supprimez ce qui n’est ni rentable ni utile 
     Conclusion & CTA : Quel levier allez-vous activer en premier ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 croyances qui vous épuisent sans augmenter votre valeur 
       Hook : « Travailler plus ne veut pas dire gagner mieux. » 
     Contenu : 
  “Je dois surdélivrer pour fidéliser” 
  “Un petit prix attirera plus de monde” 
  “C’est normal d’être débordé au début” 
     Conclusion & CTA : Quelle idée reçue avez-vous déjà remise en question ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : Le test “effort vs impact” pour évaluer vos offres 
       Hook : « Toute offre doit justifier sa place dans votre planning. » 
     Contenu : 
Créez une matrice : Effort élevé ↔ faible / Impact élevé ↔ faible 
Placez vos offres actuelles → supprimez ou remodelez celles en zone rouge 
     Conclusion & CTA : Vous voulez un modèle de matrice à remplir ? Demandez-le ! 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi la rentabilité remplace la productivité dans la tête des dirigeants 
       Hook : « L’enjeu n’est plus de faire plus. Mais de mieux faire. » 
     Contenu : 
– Fatigue décisionnelle 



– Saturation opérationnelle 
– Besoin de pilotage fin et ciblé 
     Conclusion & CTA : Quel indicateur suivez-vous pour évaluer vos efforts ? 

 
5. Clivant 
Titre : Si votre business repose uniquement sur votre énergie… il est fragile. 
    Post d’opinion : 
Vous n’êtes pas une ressource inépuisable. 
Et une entreprise qui repose uniquement sur votre temps ou votre présence n’est pas pérenne. 
Créer de la valeur, c’est aussi savoir préserver vos ressources internes. 
     Conclusion & CTA : Quel processus pourriez-vous alléger dès cette semaine ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Quel a été votre plus grand déclic pour produire mieux avec moins d’effort ? 
       Hook : « Parfois, un petit ajustement change tout. » 
     Contenu : 
– Nouvelle manière de facturer ? 
– Automatisation ? 
– Clarification de votre positionnement ? 
     Conclusion & CTA : Partagez votre meilleure décision pour gagner en sérénité. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : Moins de clients, plus de valeur : la tendance du “smart business” 
    Décryptage : 
– Le modèle “plus c’est mieux” s’essouffle 
– Les experts misent sur des offres mieux ciblées, mieux valorisées 
– Objectif : + de valeur perçue, + de rentabilité, – d’énergie dépensée 
     Conclusion & CTA : Vous êtes dans cette logique ? Ou encore en transition ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour créer plus de valeur avec moins d’effort 
 

1.       Outil de calcul rentabilité offre / temps passé 
2.             Modèle de grille “effort / impact” à remplir 
3.          Trame de cadrage d’offre (contenu / périmètre / livrables / exclusions) 
     Conclusion & CTA : Besoin d’un coup de main pour poser les bases ? Je peux vous 
envoyer un modèle. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 63 – Se fixer des objectifs financiers réalistes 
Trame : Comment les définir, les suivre et les ajuster ? Sans objectif, difficile d’orienter son 
entreprise. Mais avec des objectifs irréalistes, c’est la frustration ou le découragement assuré. 
Définir des objectifs financiers clairs, atteignables, mesurables est un levier de pilotage 
puissant. Votre expert-comptable peut co-construire ces objectifs avec vous, en s’appuyant sur 
vos historiques, votre contexte, votre ambition. 
 
Post principal  
       HOOK 
« Un objectif mal calibré, c’est une pression inutile ou une direction erronée. » 
    Mini intro (analytique + expert) 
Fixer des objectifs financiers est indispensable pour piloter une entreprise. 
Mais mal définis, ils peuvent devenir des pièges : 
  Trop ambitieux → frustration, découragement 
  Trop flous → absence de cap 
  Trop bas → sous-exploitation du potentiel 
     Contenu 
   Pour qu’un objectif soit utile, il doit être : 
– Spécifique : sur un chiffre ou une ligne claire (CA, marge, rentabilité) 
– Mesurable : avec des indicateurs accessibles et suivis 
– Atteignable : en cohérence avec les ressources disponibles 
– Pertinent : aligné avec votre stratégie et vos capacités 
– Temporellement défini : avec un horizon clair 
       Ce que ça peut transformer : 
– Vos décisions quotidiennes (investir, recruter, prioriser) 



– Votre posture (confiance, vision claire, pilotage proactif) 
– Vos échanges avec partenaires, banquiers ou associés 
      Le rôle de l’expert-comptable 
– Apporter un regard externe, rationnel 
– Proposer des scénarios basés sur l’historique et les flux réels 
– Co-construire des KPIs de pilotage adaptés à vos enjeux 
– Assurer un suivi régulier et réaliste, loin des tableurs déconnectés 
     Conclusion & CTA 
     Avez-vous fixé vos objectifs financiers pour les 3 prochains mois ? 
Ou êtes-vous encore en mode “on verra bien” ? 
Si besoin, on peut poser le cadre ensemble. 
Déclinaisons du Post 63 – Se fixer des objectifs financiers réalistes 
1. Méthode 
Titre : 5 étapes pour fixer des objectifs financiers utiles et réalistes 
       Hook : « Un objectif efficace est un objectif qui guide… pas qui épuise. » 
     Contenu : 

1. Analysez votre historique de CA et de charges 
2. Définissez votre point mort et vos objectifs de marge 
3. Choisissez 2 à 3 indicateurs clés (pas 10 !) 
4. Fixez des paliers trimestriels, pas juste annuels 
5. Prévoyez un temps de bilan tous les mois 
     Conclusion & CTA : Et vous, combien d’objectifs suivez-vous réellement ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 erreurs fréquentes dans la fixation d’objectifs 
       Hook : « Un bon objectif, ce n’est pas ce que vous rêvez. C’est ce que vous tenez. » 
     Contenu : 
  Viser un CA arbitraire “parce que c’est rond” 
  Ne pas inclure la trésorerie ou la marge dans les objectifs 
  Oublier de réajuster en cours de route 
     Conclusion & CTA : Quelle erreur avez-vous déjà faite dans vos objectifs ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : L’indicateur à ne jamais oublier : le seuil de rentabilité 
       Hook : « Avant de viser plus… assurez-vous de couvrir vos bases. » 
     Contenu : 
Calculez combien vous devez générer pour couvrir vos charges fixes + variables. 
→ C’est votre seuil minimum. En-dessous, vous vous épuisez pour rien. 
     Conclusion & CTA : Vous le connaissez ? Ou il vous manque encore une vision claire ? 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Objectifs financiers : pourquoi on passe du chiffre d’affaires à la rentabilité nette 
       Hook : « Le CA est flatteur. La marge, elle, est stratégique. » 
     Contenu : 
– Prise de conscience sur les coûts réels 
– Nécessité d’anticiper les charges pro / perso 
– Intégration des enjeux de trésorerie dans les objectifs 
     Conclusion & CTA : Vos objectifs 2024 sont-ils fondés sur votre rentabilité ou sur le volume ? 

 



5. Clivant 
Titre : Travailler sans objectif, c’est avancer les yeux fermés 
    Post d’opinion : 
Vous pilotez une activité. Pas une loterie. 
Et pourtant, combien de dirigeants avancent sans boussole, sans indicateur, sans scénario ? 
Ce n’est pas du pragmatisme. C’est de l’improvisation. 
     Conclusion & CTA : Votre objectif, c’est quoi, cette semaine ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Quel objectif financier vous a le plus challengé (et fait grandir) ? 
       Hook : « Derrière chaque chiffre, il y a une leçon. » 
     Contenu : 
– Objectif de marge ? 
– Objectif de CA ? 
– Objectif de réduction de charge ? 
     Conclusion & CTA : Partagez votre expérience, elle peut en inspirer d’autres. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : Moins d’objectifs, mieux posés : la tendance dans les TPE et PME 
    Décryptage : 
– Saturation des KPIs inutiles 
– Retour à l’essentiel (3 ou 4 indicateurs max) 
– Objectifs construits avec les collaborateurs ou partenaires 
     Conclusion & CTA : Et vous, avez-vous simplifié votre manière de piloter ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils simples pour suivre vos objectifs financiers sans se perdre 
 

1.     Tableur de suivi CA / marge / charges mensuelles 
2.       Dashboard trimestriel simplifié (Google Sheets, Notion…) 
3.         Template d’objectifs SMART à partager avec votre expert-comptable 
     Conclusion & CTA : Besoin d’un modèle simple ? Mentionnez-le en commentaire, je 
vous l’enverrai. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 64 – Pourquoi digitaliser ses flux financiers ? 
Trame : Gain de temps, fiabilité, pilotage en temps réel. Encore des factures papier ? Des 
relances manuelles ? Des fichiers Excel en cascade ? 
Digitaliser ses flux (achats, ventes, trésorerie) c’est : 

• Gagner du temps 
• Réduire les erreurs 
• Piloter en temps réel 
• Anticiper les obligations à venir (comme la facture électronique) 

Votre cabinet peut vous accompagner dans cette transition et vous aider à choisir les 
bons outils adaptés à votre structure. 

 
Post principal (avant le carrousel) 
Encore des factures papier ? Des relances manuelles ? Des fichiers Excel en cascade ? 
Vous n’êtes pas seul. 
Mais vous perdez du temps, de la fiabilité… et des opportunités de pilotage. 
   Digitaliser ses flux financiers (achats, ventes, trésorerie) ce n’est pas juste “suivre une 
mode”. 
C’est poser les bases d’un pilotage réactif, fluide, rentable. 
Et surtout, c’est anticiper les obligations à venir, comme la facture électronique. 
        En 7 slides, on vous montre pourquoi ça change tout    

 
           Carrousel (7 slides + CTA) 
Slide 1 – Titre 
      Pourquoi digitaliser vos flux financiers change la donne 

 
Slide 2 – Problème actuel 
  Factures papier oubliées 
  Relances faites à la main 
  Tableurs Excel jamais à jour 
    = perte de temps + stress + erreurs 



 
Slide 3 – Bénéfice n°1 : Gain de temps 
   Moins de ressaisie 
   Moins de manipulations manuelles 
   Un seul outil pour tout centraliser 

 
Slide 4 – Bénéfice n°2 : Moins d’erreurs 
    Suivi automatisé = moins de doublons, moins d’oubli 
   Alertes et rappels intégrés 
     Données sécurisées et tracées

 
Slide 5 – Bénéfice n°3 : Pilotage en temps réel 
      Vision claire sur les encaissements, décaissements, échéances 
                 Tableaux à jour pour prendre des décisions vite et bien 

 
Slide 6 – Bénéfice n°4 : Anticiper les obligations à venir 
             Facture électronique obligatoire → la transition commence maintenant 
   Un outil bien choisi vous prépare sans stress 

Slide 7 – Conclusion & rôle du cabinet 
       Votre expert-comptable peut vous guider : 
• Choix d’outil adapté à votre taille 
• Paramétrage & formation 
• Suivi des flux intégrés à votre pilotage mensuel 
     Et vous, où en êtes-vous dans votre digitalisation financière ? 
Déclinaisons du Post 64 – Pourquoi digitaliser ses flux financiers ? 
1. Méthode 
Titre : 5 étapes pour digitaliser vos flux financiers sans stress 
       Hook : « Ce n’est pas une révolution. C’est une évolution… très utile. » 
     Contenu : 

1. Identifiez vos flux critiques (factures, paiements, relances) 
2. Listez vos outils actuels (Excel, mails, etc.) 
3. Choisissez une solution simple et évolutive 
4. Testez en priorité sur 1 ou 2 process 
5. Intégrez le suivi à votre rendez-vous mensuel avec le cabinet 
     Conclusion & CTA : Et si vous commenciez ce mois-ci ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 erreurs qui freinent votre transition digitale 
       Hook : « Trop de tech tue l’usage. » 
     Contenu : 
  Multiplier les outils non connectés 
  Ne pas former son équipe 
  Reporter sans calendrier clair 
     Conclusion & CTA : Laquelle de ces erreurs vous a déjà freiné ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : L’outil unique, votre meilleur allié digital 
       Hook : « Un outil. Une vue claire. Une gestion plus sereine. » 



     Contenu : 
Un outil de gestion centralisé (facturation + encaissement + trésorerie) permet : 
– Moins d’allers-retours 
– Moins d’erreurs 
– Plus de visibilité 
     Conclusion & CTA : Vous cherchez une solution simple ? Demandez-nous une démo. 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : De la saisie à la stratégie : ce que change la digitalisation des flux 
       Hook : « Vous n’automatisez pas une tâche. Vous libérez votre capacité à piloter. » 
     Contenu : 
– Libérer du temps pour les décisions 
– Obtenir des données claires en temps réel 
– Éviter les blocages administratifs 
     Conclusion & CTA : Qu’est-ce que vous pourriez déléguer à un outil dès demain ? 

 
 
5. Clivant 
Titre : Si vos flux sont encore sur Excel, vous perdez déjà de l’argent 
    Post d’opinion : 
Excel est un outil formidable. 
Mais pas pour piloter une entreprise en 2024. 
C’est la cause de trop d’oublis, de trop de pertes de temps, de trop de flous. 
     Conclusion & CTA : Vous êtes encore sur Excel pour vos factures ? Il est temps de passer à 
autre chose. 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Quel a été votre plus gros frein à la digitalisation ? 
       Hook : « Ce n’est jamais l’outil. C’est souvent la charge mentale. » 
     Contenu : 
→ Peur de mal faire ? 
→ Manque de temps pour changer d’habitudes ? 
→ Trop d’offres sur le marché ? 
     Conclusion & CTA : Partagez, on a tous dû franchir ce cap. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : La digitalisation financière : un levier de rentabilité pour les TPE/PME 
    Décryptage : 
– + de visibilité = + de sérénité 
– Moins d’erreurs = + de confiance dans les chiffres 
– Intégration avec l’expert = + de fluidité dans le pilotage 
     Conclusion & CTA : Vous voyez déjà les effets d’une meilleure digitalisation ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils testés et approuvés pour digitaliser ses flux financiers 
        

1. Pennylane / Axonaut / Evoliz : gestion commerciale + trésorerie + facturation 
2. Finthesis / TransfertBANQUE : automatisation bancaire & comptable 
3. Modèle de checklist de flux à cartographier en début de projet 
     Conclusion & CTA : Besoin de conseils pour choisir ? Parlez-en avec votre cabinet. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 65 – Ce que votre expert-comptable peut faire pour booster votre 
croissance 
Trame : Focus sur les missions au-delà des chiffres. L’expert-comptable, ce n’est pas juste un 
technicien du chiffre. 
C’est aussi un partenaire stratégique, capable de vous aider à : 

• Définir un plan de croissance 
• Identifier les leviers financiers et RH 
• Structurer vos tableaux de bord 
• Optimiser vos ressources 

Un accompagnement bien mené peut devenir un vrai catalyseur de développement. 
 

Post principal 

       HOOK 
« Votre expert-comptable ne vend pas que du chiffre. Il peut aussi accélérer votre croissance. » 
    Mini intro (narratif + expert) 
Trop souvent, l’expert-comptable est perçu comme celui qui rattrape, contrôle, déclare. 
Mais au quotidien, il peut aussi être celui qui structure, projette, accélère. 
     Contenu 
Un cabinet qui accompagne vraiment peut vous aider à : 
   Définir un plan de croissance 
– Objectifs réalistes, clairs, suivis dans le temps 
– Scénarios chiffrés en fonction de vos moyens 
   Identifier vos leviers 
– Financiers : trésorerie, investissements, prix, rentabilité 
– RH : recrutement, temps de production, montée en compétences 
   Mettre en place des outils de pilotage simples et utiles 
– Tableaux de bord mensuels 
– Indicateurs pertinents pour arbitrer 
– Suivi des marges, de la trésorerie, du temps passé 
   Optimiser vos ressources 
– Réduction des charges non productives 
– Aide à la décision sur la structure juridique ou la rémunération 
– Conseils sur les aides, crédits d’impôts, financements disponibles 
      L’expert-comptable est un copilote stratégique. 
Pas un simple fournisseur de bilan. 



     Conclusion & CTA 
     Et si vous transformiez votre cabinet en allié de votre croissance ? 
Vous seriez surpris de ce que ce regard extérieur peut vous faire gagner. 
Déclinaisons du Post 65 – Ce que votre expert-comptable peut faire pour 
booster votre croissance 
 
1. Méthode 
Titre : 4 missions stratégiques que votre cabinet peut vous proposer 
       Hook : « Derrière les chiffres, un potentiel de croissance. » 
     Contenu : 

1. Analyse de rentabilité détaillée 
2. Construction de scénarios d’évolution 
3. Aide au pilotage (tableaux de bord, indicateurs clés) 
4. Conseil RH et fiscalité de croissance 
     Conclusion & CTA : Quelle mission votre cabinet ne vous propose pas encore ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 erreurs qui freinent votre croissance… faute d’accompagnement adapté 
       Hook : « Un bon cabinet peut aussi vous faire gagner du temps… et de l’argent. » 
     Contenu : 
  Ne pas challenger ses prix ni sa rentabilité 
  Ne pas avoir d’indicateurs en dehors du chiffre d’affaires 
  Ne pas intégrer les RH dans la stratégie 
     Conclusion & CTA : Lequel de ces points vous parle ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : La réunion stratégique trimestrielle : un outil simple, mais redoutablement efficace 
       Hook : « Moins d’urgence, plus d’anticipation. » 
     Contenu : 
Prenez 1h tous les trimestres avec votre expert-comptable pour : 
– Revoir vos marges, votre trésorerie 
– Identifier les leviers de productivité 
– Ajuster vos actions commerciales ou RH 
     Conclusion & CTA : Et si on calait votre premier point stratégique ce mois-ci ? 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi les cabinets d’aujourd’hui deviennent des copilotes, pas juste des techniciens 
       Hook : « La valeur n’est plus dans les bilans. Elle est dans l’accompagnement. » 
     Contenu : 
– Automatisation des tâches “comptables” 
– Besoin d’analyse, de projection, de conseil personnalisé 
– Attente croissante de posture proactive du cabinet 
     Conclusion & CTA : Et vous, qu’attendez-vous de votre cabinet aujourd’hui ? 

 
5. Clivant 
Titre : Si votre cabinet ne vous aide pas à grandir… il vous freine. 
    Post d’opinion : 
Un cabinet qui ne parle que de TVA et de clôture, ce n’est plus suffisant. 
En 2024, les dirigeants ont besoin d’un regard stratégique. 



Et ça, ce n’est pas un bonus : c’est une condition de croissance. 
     Conclusion & CTA : Votre cabinet joue-t-il vraiment son rôle de copilote ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Quel conseil d’un expert-comptable a changé votre trajectoire ? 
       Hook : « Un bon échange vaut parfois 10 décisions. » 
     Contenu : 
– Meilleur choix de statut ? 
– Révision d’un prix de vente ? 
– Optimisation d’une rémunération ? 
     Conclusion & CTA : Partagez votre expérience. Vous pourriez inspirer d’autres dirigeants. 

 
 
7. Analyse de tendance 
Titre : L’expert-comptable, nouveau coach stratégique des PME 
    Décryptage : 
– Le pilotage devient central dans les attentes clients 
– Les cabinets investissent les sujets RH, gestion, organisation 
– Le conseil devient une mission à part entière 
     Conclusion & CTA : Vous avez déjà testé un accompagnement “hors bilan” ? Qu’en avez-
vous retiré ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils qu’un cabinet peut mettre à votre service pour booster votre croissance 
 

1.       Tableaux de bord mensuels de suivi (marge, CA, charges fixes/variables) 
2.     Outil de simulation de croissance (recrutement, investissement, rentabilité) 
3.              Planning stratégique annuel co-construit avec vous 
     Conclusion & CTA : Vous aimeriez avoir ce type d’outils en main ? Parlons-en. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Post 66 – Bien préparer son rendez-vous bilan 
Trame : Check-list de préparation et ce qu’on peut en tirer. Le rendez-vous bilan, ce n’est pas 
“juste” un passage obligé. C’est l’occasion d’analyser, comprendre et décider. Préparer ce 
rendez-vous avec une check-list (dépenses à surveiller, évolutions de chiffre, dettes, cash…) 
permet d’en tirer de vrais enseignements. Votre expert-comptable peut transformer ce moment 
en point stratégique : où en êtes-vous ? où voulez-vous aller ? 
 
Post principal 
       HOOK 
« Le rendez-vous bilan n’est pas un point final. C’est un point de départ. » 
    Mini intro (narratif + expert) 
Chaque année, on y passe : le rendez-vous bilan. 
Mais pour beaucoup d’entrepreneurs, c’est vécu comme une formalité, un rendez-vous 
obligatoire où l’on “subit” la lecture des chiffres. 
Et pourtant… 
     Ce moment peut devenir un vrai levier stratégique — à condition d’être bien préparé. 
     Contenu 
   Préparer son rendez-vous bilan, c’est : 
– Revenir sur les événements majeurs de l’année : recrutements, investissements, tensions, 
réussites 
– Identifier ce qui a fait progresser (ou stagner) votre activité 
– Croiser vision terrain et lecture comptable 
– Poser des questions sur vos marges, votre trésorerie, votre rémunération 
– Anticiper : fiscalité, projets de croissance, statut juridique… 
      Une simple check-list peut faire toute la différence : 
– Avez-vous comparé vos CA par client ou activité ? 
– Savez-vous ce que vous a coûté chaque embauche ? 
– Pouvez-vous identifier les charges superflues ? 
– Votre trésorerie est-elle assez solide pour vos projets à 6 mois ? 
       Le rôle du cabinet : 
Un expert-comptable engagé ne “récite” pas votre bilan. 
Il vous aide à l’exploiter pour décider, anticiper, ajuster. 
     Conclusion & CTA 
     Et vous, avez-vous déjà préparé un vrai bilan stratégique avec votre cabinet ? 
Ce pourrait être votre meilleur RDV de l’année. 

Déclinaisons du Post 66 – Bien préparer son rendez-vous bilan 
1. Méthode 



Titre : 5 étapes pour transformer son rendez-vous bilan en outil de pilotage 
       Hook : « Ne subissez plus le bilan. Servez-vous-en. » 
     Contenu : 

1. Listez vos faits marquants de l’année (investissements, embauches, pivots…) 
2. Comparez vos indicateurs clés (CA, marge, charges fixes) 
3. Préparez 3 questions stratégiques à poser 
4. Reprenez vos objectifs passés : qu’est-ce qui a été tenu ou non ? 
5. Notez vos ambitions à 6-12 mois pour les croiser avec vos chiffres 
     Conclusion & CTA : Le bilan devient stratégique… dès que vous le préparez. 

 
 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 erreurs fréquentes avant un rendez-vous bilan 
       Hook : « Une mauvaise préparation = un rendez-vous subi. » 
     Contenu : 
  Arriver sans aucun document ou vision claire de l’année 
  Ne pas poser de questions concrètes sur ses chiffres 
  Ne pas oser exprimer ses projets ou doutes 
     Conclusion & CTA : Vous êtes déjà tombé dans un de ces pièges ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : La “fiche pré-bilan” : 20 minutes pour 100 % de clarté 
       Hook : « Mieux vaut 20 minutes de préparation que 12 mois de flou. » 
     Contenu : 
Remplissez une fiche simple avec : 
– Vos chiffres clés estimés 
– Vos imprévus majeurs 
– Vos intentions pour l’année suivante 
Partagez-la avec votre cabinet avant le rendez-vous. 
     Conclusion & CTA : Vous voulez un modèle ? Demandez-le en commentaire. 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi le rendez-vous bilan devient un vrai point stratégique pour les dirigeants 
       Hook : « Ce n’est plus un bilan comptable. C’est un bilan d’orientation. » 
     Contenu : 
– Le contexte économique pousse à anticiper 
– Le pilotage en temps réel rend le RDV bilan plus global 
– Les dirigeants attendent des échanges à valeur ajoutée 
     Conclusion & CTA : Vous l’avez vu évoluer, ce rendez-vous ? 

 
5. Clivant 
Titre : Si votre bilan ne vous apprend rien… il est mal utilisé. 
    Post d’opinion : 
Le bilan est un outil puissant. 
Mais trop de dirigeants le découvrent à la dernière minute, sans explication, sans projection. 
Ce n’est pas de la comptabilité. C’est de la non-assistance stratégique. 
     Conclusion & CTA : Votre prochain bilan sera-t-il un rapport… ou un levier ? 

 
6. Appel à l’audience 



Titre : Que vous a appris votre dernier bilan ? 
       Hook : « Ce n’est pas juste un document. C’est une lecture de votre année. » 
     Contenu : 
– Meilleure répartition des charges ? 
– Réajustement d’une politique tarifaire ? 
– Prise de conscience sur une marge trop faible ? 
     Conclusion & CTA : Partagez l’élément clé que vous avez découvert… ou que vous auriez 
aimé anticiper. 

 
 
 
 
7. Analyse de tendance 
Titre : Le rendez-vous bilan évolue : de la technique au stratégique 
    Décryptage : 
– Intégration de la projection dans les RDV comptables 
– Émergence du rôle de “copilote” pour le cabinet 
– Attente des dirigeants : comprendre et piloter, pas juste recevoir 
     Conclusion & CTA : Et vous, êtes-vous encore dans une approche passive du bilan ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour mieux préparer votre prochain bilan 
 

1.          Fiche pré-bilan (objectifs / événements / prévisions / questions) 
2.       Tableau d’évolution CA / marge / charges sur 3 ans 
3.         Modèle de trame de RDV stratégique à remplir avec votre cabinet 
     Conclusion & CTA : Besoin de ces outils ? Commentez “BILAN” et je vous les envoie. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 

Post 67 – Comment la comptabilité peut soutenir vos projets de 
développement 
Trame : Dossier de financement, business plan, prévisionnel...  La comptabilité n’est pas une 
contrainte. Elle devient un outil de persuasion et de pilotage pour vos projets. 
Et un dossier bien préparé avec votre expert-comptable peut faire toute la différence devant une 
banque, un investisseur, un partenaire. 
 
Post principal 
       HOOK 
« Derrière chaque projet qui aboutit, il y a un dossier solide. » 
    Mini intro (narratif + expert) 
Vous avez un projet : recruter, investir, ouvrir une agence, lever des fonds… 
Mais entre l’envie et la décision, il y a un pont à construire : la preuve par les chiffres. 
Et ce pont, c’est votre comptabilité. 
Bien présentée, bien exploitée, elle devient un outil de pilotage ET de persuasion. 
     Contenu 
Voici comment votre comptabilité peut booster vos projets : 
   Business plan structuré : 
→ Vous avez la vision, l’expert-comptable la rend lisible et chiffrée. 
   Prévisionnel fiable : 
→ Anticipation du chiffre d’affaires, des charges, des investissements… 
→ Crédibilité renforcée face aux banques ou partenaires. 
   Dossier de financement : 
→ Ratios clairs, historique chiffré, hypothèses solides : c’est souvent ce qui fait la différence 
dans l’octroi de financements. 
   Outil de pilotage interne : 
→ Éviter les dérapages, suivre l’exécution, corriger en temps réel. 
      En résumé : vos projets ont besoin d’un storytelling. Et le chiffre est ce qui le rend crédible. 
     Conclusion & CTA 
     Et si votre comptabilité devenait votre meilleur levier de développement ? 
Votre cabinet est là pour vous aider à en faire un argument, pas une obligation. 
Déclinaisons du Post 67 – Comment la comptabilité peut soutenir vos 
projets de développement 
1. Méthode 
Titre : 5 étapes pour structurer un dossier de financement efficace 
       Hook : « Un bon projet, ça ne suffit pas. Il faut savoir le prouver. » 
     Contenu : 

1. Définir clairement l’objectif du financement 
2. Construire un prévisionnel réaliste avec son expert 
3. Joindre les états financiers pertinents (3 dernières années si possible) 
4. Préparer un plan de remboursement ou de rentabilité attendu 



5. Soigner la forme : clarté, lisibilité, rigueur 
     Conclusion & CTA : Et si vous posiez un premier brouillon avec votre cabinet ? 

 
 
 
 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 erreurs fréquentes dans les projets mal soutenus par les chiffres 
       Hook : « Les idées séduisent. Les chiffres rassurent. » 
     Contenu : 
  Un business plan flou ou sans scénario chiffré 
  Des hypothèses de CA irréalistes 
  Une absence de lien entre le passé comptable et la projection 
     Conclusion & CTA : Laquelle avez-vous déjà commise… ou vue chez d’autres ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : Le tableau triptyque : vision / chiffres / risques 
       Hook : « Vos projets gagnent en crédibilité quand ils sont équilibrés. » 
     Contenu : 
→ Vision : le “pourquoi” du projet 
→ Chiffres : comment ça tient la route 
→ Risques : ce que vous avez anticipé 
Cet outil simple peut être co-construit avec votre expert. 
     Conclusion & CTA : Besoin d’un modèle pour démarrer ? Dites-le en commentaire. 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi la comptabilité devient une clé du développement, pas un frein 
       Hook : « Ce n’est plus une obligation. C’est un levier. » 
     Contenu : 
– Les banques exigent plus de transparence 
– Les investisseurs veulent des plans crédibles et suivis 
– Les dirigeants ont besoin d’un tableau de bord… pas d’un rétroviseur 
     Conclusion & CTA : Vous utilisez déjà vos chiffres comme outil de décision ? 

 
5. Clivant 
Titre : Un projet sans chiffres, c’est juste une belle idée. 
    Post d’opinion : 
Ce n’est pas à la banque de croire “sur parole”. 
Si vous voulez qu’un projet aboutisse, vous devez le démontrer. 
Et pour ça, pas de mystère : vos comptes sont vos meilleurs arguments. 
     Conclusion & CTA : Vos chiffres parlent-ils en faveur de vos ambitions ? 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Avez-vous déjà mené un projet grâce à un bon accompagnement comptable ? 
       Hook : « Derrière chaque réussite, il y a un partenaire. » 
     Contenu : 
→ Crédit obtenu grâce à un bon prévisionnel ? 
→ Levée de fonds grâce à des KPIs bien suivis ? 
→ Recrutement ou investissement appuyé sur un business plan solide ? 
     Conclusion & CTA : Racontez. Ces partages inspirent tous les dirigeants. 



 
 
 
 
 
 
7. Analyse de tendance 
Titre : Les chiffres, nouveaux alliés du développement des TPE/PME 
    Décryptage : 
– Moins de blabla, plus de datas = plus de décisions 
– La compta ne se vit plus en mode passif, mais en mode “moteur de pilotage” 
– Les cabinets qui accompagnent les projets business prennent une vraie place stratégique 
     Conclusion & CTA : Et si vous vous serviez mieux de ce que vous avez déjà entre les mains ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour lier comptabilité et stratégie de développement 
 

1.       Prévisionnel sur 12 mois avec indicateurs clés 
2.    Dossier type de financement à co-construire avec son expert 
3.          Matrice de suivi projet – indicateurs réels vs. estimés 
     Conclusion & CTA : Besoin d’un modèle pour vos prochains projets ? Je peux vous 
l’envoyer. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

Post 68 – Parlons valorisation d’entreprise 
Trame : Ce qui entre en jeu, à quoi ça sert, quand l’anticiper. À combien est estimée votre 
entreprise aujourd’hui ? 
Même si vous ne vendez pas demain, savoir ce qui fait la valeur de votre activité est essentiel : 
→ Pour anticiper une levée de fonds, une transmission, une sortie… 
→ Pour orienter vos décisions stratégiques 
Votre expert-comptable peut vous aider à identifier les critères clés de valorisation : résultat, 
marge, structure, potentiel, équipe… et à l’optimiser progressivement. 
 
Post principal 
       HOOK 
« Et si votre entreprise valait bien plus que ce que vous imaginez ? » 
    Mini intro (narratif + expert) 
On ne pense à la valorisation d’une entreprise que lorsqu’on envisage une vente. 
Mais en réalité, savoir ce qui fait la valeur de son entreprise est utile bien avant cette étape. 
     Vous anticipez une levée de fonds ? 
     Vous réfléchissez à une association, une transmission ou une croissance externe ? 
     Vous voulez tout simplement mesurer l’impact de vos décisions stratégiques dans le temps 
? 
     Contenu 
Voici les principaux critères de valorisation qu’un expert-comptable peut vous aider à analyser 
(et à optimiser) : 
   Rentabilité : résultat net, EBE, capacité à générer du profit 
   Structure financière : niveau d’endettement, solidité de la trésorerie 
   Marge brute et nette : qualité de vos prix et maîtrise de vos coûts 
   Potentiel de croissance : positionnement, innovations, récurrence 
   Équipe & organisation : dépendance au dirigeant, solidité de l’encadrement 
   Fonds de commerce immatériel : base clients, réputation, savoir-faire… 
      Même si vous ne prévoyez pas de céder, une valorisation régulière vous donne de la clarté 
sur : 
– votre trajectoire, 
– la rentabilité réelle de vos efforts, 
– les points de fragilité à renforcer. 
     Conclusion & CTA 
     Et vous, avez-vous une idée de combien vaut votre entreprise aujourd’hui ? 
L’estimer, c’est déjà commencer à mieux la piloter. 
Déclinaisons du Post 68 – Parlons valorisation d’entreprise 
1. Méthode 
Titre : 5 étapes pour commencer à évaluer la valeur de son entreprise 
       Hook : « Une entreprise se pilote mieux quand on connaît sa valeur. » 
     Contenu : 

1. Collecter ses données financières des 3 dernières années 
2. Identifier ses marges, résultats, et structure de coûts 
3. Analyser les forces (clients, équipe, positionnement…) 
4. Faire une première estimation avec son expert-comptable 



5. Suivre un tableau d’optimisation de la valeur année après année 
     Conclusion & CTA : Et si vous faisiez le point une fois par an, comme un vrai actif 
stratégique ? 

 
2. Erreurs à éviter 
Titre : 3 idées reçues qui faussent la valorisation d’une entreprise 
       Hook : « Ce n’est pas votre chiffre d’affaires qui fait votre valeur. » 
     Contenu : 
  Penser que seule la rentabilité immédiate compte 
  Négliger le poids de l’humain (équipe, dépendance au dirigeant) 
  Ne pas documenter les éléments intangibles (procédures, base clients, etc.) 
     Conclusion & CTA : L’une de ces erreurs vous semble familière ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : Le “tableau miroir” : un outil pour améliorer sa valorisation sur 12 mois 
       Hook : « Si vous deviez revendre demain… que faudrait-il renforcer ? » 
     Contenu : 
Faites 3 colonnes : 
→ Ce qui valorise mon entreprise aujourd’hui 
→ Ce qui la pénalise 
→ Ce que je peux améliorer dans l’année à venir 
Un outil à revoir avec votre cabinet, une fois par trimestre. 
     Conclusion & CTA : Vous aimeriez un modèle ? Commentez “MIR” et je vous l’envoie. 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi la valorisation ne concerne plus seulement les entreprises à vendre 
       Hook : « On valorise pour piloter. Pas seulement pour céder. » 
     Contenu : 
– Levée de fonds 
– Association ou entrée d’un investisseur 
– Structuration de la stratégie long terme 
– Auto-évaluation de l’impact de ses décisions 
     Conclusion & CTA : Vous y avez déjà pensé, même sans vente prévue ? 

 
5. Clivant 
Titre : Ne pas connaître la valeur de son entreprise, c’est comme piloter sans tableau de bord 
    Post d’opinion : 
Vous passez des années à bâtir. 
Et pourtant, vous n’avez aucune idée chiffrée de la valeur réelle de votre entreprise. 
Pourquoi attendre une vente ou un accident de parcours pour s’y intéresser ? 
     Conclusion & CTA : La valorisation n’est pas une urgence. C’est une hygiène stratégique. 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Avez-vous déjà évalué la valeur de votre entreprise ? 
       Hook : « Ce n’est pas toujours agréable… mais toujours utile. » 
     Contenu : 
→ À quel moment ? 
→ Avec quel outil ou quel partenaire ? 
→ Qu’est-ce que vous en avez tiré ? 



     Conclusion & CTA : Partagez vos retours d’expérience. C’est précieux pour d’autres 
dirigeants. 

 
7. Analyse de tendance 
Titre : La valorisation, un outil de pilotage en plein essor chez les PME 
    Décryptage : 
– Besoin d’anticiper les transmissions 
– Multiplication des levées de fonds & opérations entre associés 
– Nouvelles attentes des partenaires (banques, investisseurs, acheteurs) 
     Conclusion & CTA : Vous pensez que ce sujet va prendre de l’ampleur dans votre secteur ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour initier une valorisation avec votre expert-comptable 
 

1.       Tableur d’évaluation par méthode patrimoniale / comparative 
2.    Checklist des documents à rassembler (bilans, contrats, etc.) 
3.          Modèle de tableau “leviers d’optimisation de la valeur” 
     Conclusion & CTA : Envie de tester une première estimation ? Demandez l’outil. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Post 69 – Reprise / transmission : l’expert-comptable comme copilote 
Trame : Pourquoi anticiper, et comment se faire accompagner efficacement. Avant d’agir 
(investir, recruter, se développer…), il est essentiel de faire un point d’étape structuré. Le 
diagnostic stratégique permet d’analyser sa situation réelle, d’identifier ses forces et ses axes 
d’amélioration, et de prioriser ses décisions. C’est un outil simple mais puissant, à mobiliser 
avant toute transformation. L’expert-comptable peut jouer un rôle clé dans cette démarche, en 
apportant un regard croisé sur les chiffres, l’organisation et les objectifs. 
 
Post principal 
       HOOK 
« Transmettre ou reprendre une entreprise ne se joue pas au feeling. Ça se pilote. » 
    Mini intro (narratif + expert) 
Reprendre ou transmettre une entreprise, c’est souvent un tournant majeur. 
Mais entre émotions, enjeux humains et impératifs financiers, le risque est de passer à côté de 
l’essentiel : 
→ Quel est l’état réel de l’entreprise ? 
→ Où sont les forces ? Les fragilités ? 
→ Comment valoriser ou sécuriser ce qui a été construit ? 
     Contenu 
Avant d’agir (acheter, céder, investir, associer…), il est essentiel de poser un diagnostic 
structuré. 
Et c’est là que le cabinet comptable joue un rôle clé. 
En copilote, il apporte un regard croisé sur : 
   Les chiffres : rentabilité, trésorerie, dettes, marges 
   L’organisation : dépendance au dirigeant, solidité des processus 
   Le potentiel : capacité à se développer, opportunités à activer 
   Les risques : litiges, contrats, éléments flous ou mal documentés 
      L’expert-comptable permet d’éclairer la situation, d’éviter les angles morts, et de préparer un 
passage de relais solide. 
       Une bonne transmission ou reprise, ce n’est pas un coup de chance. 
C’est une stratégie réfléchie, un cap tenu, un accompagnement engagé. 
     Conclusion & CTA 
     Envisagez-vous une transmission ou une reprise dans les mois/années à venir ? 
Et si vous commenciez par faire le point, ensemble ? 
Déclinaisons du Post 69 – Reprise / transmission : l’expert-comptable 
comme copilote 
1. Méthode 
Titre : 5 étapes pour réussir sa reprise ou sa transmission 
       Hook : « Une transmission réussie se prépare… bien avant la signature. » 
     Contenu : 

1. Poser un diagnostic stratégique (forces/faiblesses internes) 
2. Évaluer la valorisation réelle (et réaliste) 
3. Identifier les points de vigilance (dépendance, contrats, RH) 
4. Formaliser un plan de transition ou de montée en charge 
5. Anticiper les impacts fiscaux et juridiques avec son cabinet 
     Conclusion & CTA : Une reprise se prépare comme un marathon, pas comme un 
sprint. 

 
2. Erreurs à éviter 



Titre : 3 erreurs fréquentes dans les transmissions d’entreprise 
       Hook : « Ce n’est pas parce que ça a “tenu” que c’est transmissible. » 
     Contenu : 
  Ne pas anticiper (ou sous-estimer) le calendrier de cession 
  Négliger la valorisation humaine (équipe, clients, processus) 
  Transmettre sans avoir clarifié les risques ou les engagements en cours 
     Conclusion & CTA : Avez-vous identifié vos zones de flou ? 

 
3. Conseil pratique 
Titre : Le duo gagnant : transmission + diagnostic 
       Hook : « Avant de transmettre, il faut comprendre ce qu’on transmet. » 
     Contenu : 
Un diagnostic croisé (financier + opérationnel) peut : 
→ Renforcer la valeur perçue 
→ Réduire les blocages en phase de négociation 
→ Sécuriser les 6 à 12 mois post-transmission 
     Conclusion & CTA : Vous aimeriez un modèle de diagnostic ? Dites-le en commentaire. 

 
4. Évolution du contenu 
Titre : Pourquoi les dirigeants anticipent de plus en plus leur transmission 
       Hook : « On ne transmet plus pour partir. On transmet pour pérenniser. » 
     Contenu : 
– Montée en compétence des repreneurs internes 
– Volonté d’assurer la continuité (clients, collaborateurs) 
– Intégration de la cession dans la stratégie de développement 
     Conclusion & CTA : Et vous, quelle vision avez-vous de votre transmission ? 

 
5. Clivant 
Titre : Transmettre sans se faire accompagner, c’est comme vendre sa maison sans diagnostic 
    Post d’opinion : 
On n’achète pas un bien sans savoir s’il est aux normes. 
Pourquoi vendrait-on son entreprise sans avoir clarifié ses points faibles ? 
L’expert-comptable n’est pas là pour “tenir la plume”. Il est là pour révéler ce qu’il faut voir, pour 
éviter les mauvaises surprises. 
     Conclusion & CTA : Vous voulez sécuriser ? Commencez par diagnostiquer. 

 
6. Appel à l’audience 
Titre : Avez-vous déjà vécu une transmission ou une reprise d’entreprise ? 
       Hook : « Ce moment reste souvent gravé. Racontez-le. » 
     Contenu : 
→ En tant que cédant ? 
→ En tant que repreneur ? 
→ Qu’est-ce que vous auriez aimé savoir ou faire autrement ? 
     Conclusion & CTA : Vos retours peuvent éviter bien des pièges à d’autres. 

 
 
 
 
 
7. Analyse de tendance 



Titre : La reprise/transmission : un défi stratégique pour les 5 prochaines années 
    Décryptage : 
– Départs massifs à la retraite chez les dirigeants de PME 
– Hausse des reprises internes (managers, enfants, associés) 
– Besoin croissant d’accompagnement technique et humain 
     Conclusion & CTA : Et si votre cabinet devenait votre copilote dans cette transition ? 

 
8. Boîte à outils 
Titre : 3 outils pour anticiper une reprise ou une transmission 
 

1.          Diagnostic stratégique entreprise (modèle à co-remplir avec le cabinet) 
2.    Trame de valorisation simplifiée à adapter 
3.       Matrice “risques & relais” : ce qu’on garde, ce qu’on transfère, ce qu’on doit sécuriser 
     Conclusion & CTA : Besoin d’un premier point d’étape ? C’est souvent plus simple 
qu’on l’imagine. 

 
 
 
 
 
 
 
 


