


Storytelling de praticienne

Ta cliente n'achéte pas seulement ton expertise, elle achéte aussi ton histoire.

En esthétique, la cliente ne choisit pas uniguement une prestation.
Elle choisit une personne.
Et une personne, cest un parcours, des choix, des doutes, une évolution.



Ton parcours est un outil marketing

[l est la pour créer un lien de confiance.



Elle cherche quelquun de

crédible - qui sait de quol elle parle
humain : qui comprend ce quelle traverse

compréhensif : qui ne juge pas
rassurant - a qui elle peut confier son corps et son IMage

Partager ton parcours, cest montrer que :

[u as vu des cas différents
(U as appris avec le temps

[u sals adapter fon approche
[u ne travallles pas “au hasard

Lexpérience rassure plus que la perfection.
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Experience, echecs et doutes : des leviers de confiance

En esthétique, la confiance ne se construit pas uniquement avec des diplomes,
des machines ou des resultats visibles.

Elle se constrult aussi avec le vécu personnel.
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Derriere chaque professionnelle, Il y a:

des momenls de goute
des remises en question
des periodes dincertitude
des étapes ou tout n'était pas encore clair

Et contrairement a ce que l'on pense, ces moments ne fragilisent pas ton image.
Bien racontes, ils la rendent plus crédible et plus humaine.
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Les échecs créent l'identification

Parler, avec justesse et recul, de :

moments ou tu n'étais pas sdre de toi
periodes ou tu tes sentie illégitime
decisions qui tont fait peur
choix que tu as mis du temps a assumer

Envoie un message tres fort a ta cliente : U
‘Mo aussi, jai douté” S

On ne partage jamais un doute en cours.
On partage un doute compris, digéré et intégre.

A



