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Partage de mon expérience 

pour créer, entretenir, développer ma clientèle, 

en partant de zéro, quand je me suis installée à Cherbourg

Septembre 2023



Comment trouver des clients ?

7 règles à respecter ! 



Le Trager® est une passion mais c’est aussi une activité professionnelle. 

Elle demande donc à se développer et à se pérenniser. 

Cependant, pour les praticiens indépendants, il peut être difficile de trouver 

des clients pour pérenniser leur activité. 

Nous allons examiner quelques stratégies éprouvées pour aider les 

praticiens à acquérir des clients et à maintenir
 une activité professionnelle réussie ! 



1 – Établir une présence en ligne 

De nos jours, de plus en plus de personnes cherchent des services en ligne. 

Il est donc essentiel pour les praticiens d’avoir une présence en ligne solide 

pour être facilement trouvés par les clients potentiels. Créer un site web, 

une page Facebook ou un compte Instagram professionnel pour présenter 

ses services, ses tarifs, ses horaires d’ouverture et les commentaires de ses 

clients peut aider les praticiens à se faire connaître. De plus, les plateformes 

de réservation en ligne peuvent également aider les praticiens à trouver des 
clients qui recherchent activement des alternatives pour leurs maux. 



2 – Offrir des promotions pour attirer de nouveaux clients 

Les promotions sont un excellent moyen pour les praticiens de se faire 

connaître auprès de nouveaux clients et de les inciter à essayer leurs 

services. Les promotions peuvent prendre différentes formes, comme offrir 

une séance gratuite pour une première visite (ce que je déconseille 

fortement !), des remises pour des visites régulières ou des réductions pour 

les étudiants. Les praticiens peuvent également offrir des remises pour les 

clients qui recommandent leurs services à d’autres personnes, c’est quelque 

chose de très intéressant. 



3 – Faire du marketing de bouche à oreille 

Le marketing de bouche à oreille est un moyen puissant de trouver de 

nouveaux clients pour les praticiens de massage. Les clients satisfaits sont 

plus susceptibles de recommander les services de leur praticien à leurs amis, 

leur famille et leurs collègues. L’erreur que font beaucoup de praticiens, c’est 

de baser toute leur communication commerciale sur le « bouche à oreille ». 

Je vous le dis clairement, c’est une erreur qui coûte l’activité professionnelle 

à beaucoup de praticiens. C’est la publicité la plus puissante et la plus 
impactante mais c’est la plus longue à se mettre en place. 



4 – Participer à des événements locaux 

Participer à des événements locaux, tels que des foires artisanales, des 

salons de bien-être ou des marchés fermiers, peut aider les praticiens à se 

faire connaître auprès d’un large public local. Ils peuvent distribuer des 

cartes de visite, des dépliants, des flyers et offrir des mini-séances ou des 

mentastics® pour attirer l’attention des visiteurs. Cela peut également aider 

à établir des relations avec d’autres professionnels de la santé et du bien-
être du même secteur. 



5 – Fidéliser les clients existants 

Fidéliser les clients existants est tout aussi important que de trouver de 

nouveaux clients. Les praticiens peuvent offrir des programmes de fidélité 

pour encourager les clients à revenir régulièrement. Ils peuvent également 

offrir des offres exclusives, des tarifs préférentiels pour les clients fidèles ou 

des offres de parrainage pour encourager les clients à recommander leurs 
services à d’autres personnes. 



6 – Maintenir une qualité de séance Trager irréprochable 

Il est également important pour les praticiens de se concentrer sur la qualité 

de leur travail. Des prestations de qualité supérieure peuvent aider les clients 

à se sentir mieux. Les clients satisfaits sont plus susceptibles de revenir et de 

recommander les services du praticien à d’autres personnes, ce qui peut 
aider à pérenniser l’activité professionnelle du praticien. 



7 – Effectuer des partenariats 

Les partenariats sont une autre stratégie efficace pour acquérir des clients et 

pérenniser son activité professionnelle. Selon moi, c’est une des meilleures 

stratégies. Il y a plusieurs façons de mettre en place des partenariats pour 
développer son activité professionnelle. 

Tout d’abord, il est possible de s’associer avec d’autres praticiens de massage 

ou thérapeutes dans le domaine du bien-être pour offrir des services 
complémentaires. Les praticiens peuvent ainsi proposer des forfaits ou des 

offres combinées avec d’autres praticiens pour attirer de nouveaux clients. 

Exemple, un praticien peut s’associer avec un praticien en aromathérapie 

pour offrir un forfait massage et aromathérapie. Les deux praticiens peuvent 
ainsi partager les coûts de marketing pour atteindre un public plus large.



De plus, les praticiens peuvent se tourner vers d’autres entreprises locales 

pour établir des partenariats. Par exemple, un praticien peut s’associer avec 

un salon de beauté,  ou un coiffeur pour offrir des services complémentaires. 

Ils peuvent également s’associer avec des studios de yoga ou des salles de 

fitness pour proposer des forfaits combinés de massage et de cours de 
yoga. 

Enfin, les praticiens peuvent démarcher les comités d’entreprise pour 

proposer des séances de Trager® en entreprise. Les comités d’entreprise 

cherchent souvent des activités de bien-être pour leurs employés et peuvent 

être très intéressés par des séances sur place. Cette stratégie peut non 

seulement aider à attirer de nouveaux clients, mais aussi aider à développer 
une présence dans la communauté locale. 



En conclusion, 

pour pérenniser leur activité professionnelle, les praticiens doivent :
 

Se concentrer sur la création d’une présence en ligne solide. 

Offrir des promotions pour attirer de nouveaux clients. 

Faire du marketing de bouche à oreille 

Participer à des évènements locaux 

Fidéliser les clients existants, 

Maintenir une qualité de massage irréprochable. 

Effectuer des partenariats. 



En appliquant ces stratégies de manière cohérente et créative, les praticiens 

peuvent non seulement trouver de nouveaux clients, mais aussi les fidéliser 

et améliorer leur réputation dans leur communauté locale.

Il est important de noter que l’acquisition de clients nécessite :

• du temps.

• de la motivation.

• de l’engagement personnel.
• de l’investissement financier.



Les praticiens doivent s’engager à être cohérents dans leurs efforts de 

marketing et à offrir des services de qualité pour fidéliser leurs clients. 

L’acquisition de clients est un aspect crucial de la réussite de l’activité 

professionnelle. 

En utilisant une combinaison de stratégies en ligne et hors ligne, les 

praticiens peuvent trouver de nouveaux clients, les fidéliser et améliorer leur 

réputation dans leur communauté locale. En travaillant dur et en offrant des 

services de qualité, les praticiens peuvent construire une clientèle fidèle et 

pérenniser leur activité professionnelle à long terme.



Les praticiens doivent s’engager à être cohérents dans leurs efforts de 

marketing et à offrir des services de qualité pour fidéliser leurs clients. 

L’acquisition de clients est un aspect crucial de la réussite de l’activité 

professionnelle. 

En utilisant une combinaison de stratégies en ligne et hors ligne, les 

praticiens peuvent trouver de nouveaux clients, les fidéliser et améliorer leur 

réputation dans leur communauté locale. En travaillant dur et en offrant des 

services de qualité, les praticiens peuvent construire une clientèle fidèle et 

pérenniser leur activité professionnelle à long terme.





Carole Lefebvre
Sophro-Relaxologue

Méthode Trager à Cherbourg

- Vitrine de mon cabinet

- Installation en salon 

  (Roll Up, Banderole)

-  Flyer Partenariat



Mon flyer personnel : 
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