Le Positionnement Premium en ABA
: Devenir le Premier Choix

Ce guide complet révele le processus étape par étape pour vous différencier, établir votre autorité
et devenir la référence naturelle pour les familles et les établissements scolaires. Apprenez a
construire un positionnement premium qui commande le respect, attire des clients idéaux et vous

place en téte dans votre marché.

GUIDE PROFESSIONNEL ABA THERAPEUTES & CLINIQUES




Sommaire du Guide

Ce guide est structuré pour vous accompagner de la compréhension des fondements du
positionnement premium jusqu'a la mise en ceuvre d'un plan d'action concret sur 90 jours. Chaque
section s'appuie sur la précédente pour batir une stratégie cohérente et durable.

o1 02
Comprendre le Positionnement Transmettre I'Autorité
Premium

Stratégies pour les nouveaux professionnels et
Les fondements psychologiques et les quatre la maitrise de la communication
piliers essentiels

03 04

Votre Bio et Vos Présentations Proposition de Valeur et Tarification
Créer une biographie magnétique et des Construire une USP unique et maitriser la
présentations percutantes psychologie des prix

05 06

Réseau, Présence Digitale et Plan d'Action 90 Jours

Réputation

Jalons concrets pour transformer votre
Batir un écosysteme professionnel et mesurer positionnement rapidement
votre succes



CHAPITRE 1

Ce que Signifie Vraiment le
Positionnement Premium

Le positionnement premium en Analyse du Comportement Appliqué ne consiste pas a pratiquer les
tarifs les plus élevés ni a disposer du cabinet le plus luxueux. Il s'agit d'étre percu comme l'expert
incontournable — le thérapeute que les parents choisissent sans hésitation et que les écoles
appellent en premier lorsqu'elles ont besoin de services ABA.

Le positionnement premium signifie que vous ne rivalisez plus sur le prix. Vous étes choisi pour
votre expertise, votre réputation et la confiance que vous inspirez aux familles et aux institutions
éducatives. Vous devenez I'étalon-or auquel les autres thérapeutes sont comparés — une position
qui crée une dynamique de clientele entierement différente, ol les clients viennent vers vous avec
déférence plutdt qu'avec scepticisme.

Cette distinction est fondamentale. Lorsque vous opérez depuis un positionnement premium
authentique, les conversations portent sur la valeur et les résultats, jamais sur les remises. Les
familles qui vous contactent sont déja pré-vendues sur votre expertise ; votre travail consiste
simplement a confirmer qu'elles ont pris la bonne décision en vous choisissant. C'est une réalité
professionnelle radicalement différente — et plus gratifiante — que 1a lutte perpétuelle pour se
justifier face a des clients sceptiques.



La Psychologie de la Perception

Premium

Comprendre les mécanismes psychologiques qui sous-tendent le positionnement premium vous

permettra de les activer délibérément dans chaque interaction professionnelle. Ces principes ne

sont pas des manipulations — ce sont des vérités fondamentales sur la fagcon dont les étres humains

évaluent la compétence et font confiance aux experts.

Positionnement
d'Autorité

Les personnes se tournent
naturellement vers les
experts reconnus. Quand
VOUS Vous positionnez
comme une autorité, les
familles se sentent plus en
sécurité en confiant le
développement de leur
enfant a vos soins. Cette
sécurité psychologique
justifie une tarification
premium.

Construction de la
Confiance

Le positionnement
premium crée un avantage
immeédiat en matiere de
confiance. Les parents
confrontés al'incertitude
d'un diagnostic d'autisme
veulent la certitude de faire
le bon choix. Votre
positionnement offre cette
réassurance deés le premier
contact.

Principe
d'Attraction

Un positionnement fort
agit comme un aimant,
attirant les clients idéaux
tout en repoussant ceux
qui ne sont pas adaptés.
Cette sélectivité augmente
en réalité votre valeur
percue surle marché et
renforce votre réputation
aupres des profils les plus
motiveés.



Les Quatre Piliers du Positionnement

ABA Premium

Un positionnement premium durable repose sur quatre piliers interconnectés. Chacun renforce les
autres : une démonstration solide de l'expertise attire des clients qui deviennent ensuite des
sources de documentation de résultats, qui renforcent votre présence professionnelle et
élargissent votre réseau stratégique. Négliger I'un de ces piliers crée une fragilité dans votre

positionnement global.

————o0—

Démonstration de I'Expertise

Valorisez vos connaissances approfondies a
travers des études de cas, des références a
la recherche et des techniques spécialisées
qui vous différencient des thérapeutes
généralistes.

Documentation des Résultats

Tenez des dossiers détaillés des progres et
des résultats de vos clients. Ces données
deviennent des outils puissants pour
démontrer votre efficacité et renforcer la
confiance dans vos méthodes.

—0———0—

Présence Professionnelle

Cultivez une attitude soignée et assurée qui

rassure les familles et les collegues sur votre

compétence et votre fiabilité. Chaque
interaction est une occasion de renforcer
votre image premium.

Réseautage Stratégique

Construisez des relations avec les parties
prenantes clés de votre communauté qui
peuvent devenir de puissantes sources de
recommandations et des défenseurs
professionnels de votre pratique.



CHAPITRE 2

Transmettre I'Autorité des le Début
de Votre Carriere

L'un des plus grands défis auxquels font face les nouveaux thérapeutes ABA est 1a perception que

I'expérience équivaut a I'expertise. Bien que l'expérience compte certainement, il existe des

stratégies spécifiques que vous pouvez employer immédiatement pour transmettre de l'autorité et

instaurer la confiance dans vos capacités.

La clé est de comprendre que l'autorité découle de la compétence, de la communication et de 1a

confiance en soi. Vous n'avez pas besoin de décennies d'expérience pour démontrer ces qualités

efficacement. Ce qu'il vous faut, c'est une approche stratégique de la fagon dont vous vous

présentez et partagez vos connaissances. L'autorité n'est pas quelque chose que vous accumulez

passivement avec le temps — c'est quelque chose que vous construisez activement grace a des

choix délibérés dans chaque interaction professionnelle.

%

Spécialisez-vous
Tot

Plutot que d'essayer de
tout faire, choisissez 2 a
3 domaines spécifiques
au sein de I'ABA et
devenez
exceptionnellement
compétent dans ces
domaines. La
connaissance
approfondie dans des
domaines précis
surpasse la
connaissance
superficielle dans de
nombreux domaines.

Restez a Jour avec

la Recherche

Lisez régulierement les
recherches actuelles et
soyez en mesure de
référencer des études
récentes dans vos
conversations avecles

parents et les collegues.

Cela démontre que vos
connaissances sont ala
pointe du domaine.

— Développez des

Méthodes
Signatures

Créez ou adaptez des
techniques spécifiques
gue vous pouvez
nommer et expliquer.
Avoir des approches
signatures vous rend
mémorable et vous
positionne comme
innovant — un atout
considérable dans un
marché ou beaucoup de
thérapeutes proposent
les mémes approches
standardisées.



Maitrise de la Communication pour

Construire I'Autorité

Le Langage de I'Expertise

La facon dont vous parlez des principes ABA et des
interventions impacte directement la fagon dont les
autres percgoivent votre compétence. Utilisez une
terminologie précise tout en vous assurant que les
parents comprennent. Evitez 1e jargon qui déroute,
mais ne simplifiez pas au point de paraitre basique.

Pratiquez lI'explication de concepts complexes d'une
maniere qui démontre la profondeur tout en restant
accessible. Cet équilibre montre a la fois I'expertise
et la compétence en communication — deux
qualités que les familles recherchent activement
chez un thérapeute ABA de référence.

Langage Corporel Confiant

Votre présence physique communique l'autorité
avant méme que vous ne parliez. Maintenez une
bonne posture, établissez un contact visuel
approprié et utilisez des gestes purposifs. Parlez a
un rythme mesuré plutét que de vous précipiter
dans vos explications. La confiance réside souvent
dans ce que vous ne faites pas : évitez de vous agiter,
de vous excuser excessivement ou de formuler vos
déclarations avec un langage incertain.

Renforcer la Crédibilité par
I'Association

Participez régulierement a des
conférences, ateliers et sessions de
formation. Affichez vos certificats en
évidence et mentionnez vos formations
récentes dans vos conversations avec les
familles et les collegues.

Rejoignez des organisations
professionnelles pertinentes et
participez activement. Faites du
bénévolat pour des comités ou
présentezlors de réunions locales. Ces
activités construisent votre réputation
au sein de la communauté
professionnelle.

Recherchez du mentorat aupres de
professionnels établis et n'hésitez pas a
mentionner ces relations de fagon

appropriée. Etre mentoré par des

praticiens respectés renforce votre
crédibilité aupres des parties prenantes
clés.




CHAPITRE 3

Créer Votre Bio
Maghnétique

Votre biographie professionnelle est souvent la premiére
impression que les clients potentiels ont de vous. Elle
doit transmettre I'expertise, inspirer la confiance et vous
différencier des autres thérapeutes. Une bio magnétique
ne se contente pas de lister des diplémes — elle raconte
une histoire convaincante sur votre approche et votre
engagement a aider les enfants autistes.

Les biographies de thérapeutes ABA les plus efficaces
suivent une structure spécifique qui maximise l'impact
tout eninstaurant la confiance auprés des parents et des
administrateurs scolaires qui évaluent vos qualifications.
Chaque élément de cette structure a un rdle précis dans
la construction d'une impression d'autorité et
d'authenticité simultanément.



La Formule de la Bio Magnétique

Accroche d'Ouverture

1 Commencez par votre mission principale ou ce qui motive votre travail en ABA. Cela
crée une connexion émotionnelle avant de lister vos qualifications.

Diplomes & Spécialisations

2 Listez vos qualifications et vos domaines d'expertise spécifiques. Soyez précis sur ce
qui rend votre approche unique dans votre domaine.

Résultats & Impact

3 Partagez des résultats généraux ou des types de succés que vous avez obtenus avec
vos clients, tout en maintenant la confidentialité requise.

Philosophie Personnelle

4 Expliquez brievement votre approche thérapeutique et ce a quoi les familles peuvent
s'attendre en travaillant avec vous au quotidien.

Connexion Professionnelle

5 Terminez par quelque chose qui vous humanise tout en maintenantle
professionnalisme, comme votre motivation pour entrer dans le domaine de 'ABA.



Exemples de Bio :

> BIO FAIBLE

« Sarah est une thérapeute ABA avec un
master. Elle a travaillé avec des enfants
autistes pendant 3 ans. Elle aime aider les
enfants et utilise des pratiques fondées sur
les preuves. Sarah est certifiée et continue
sa formation. »

/N Générique, sans personnalité, ne se
différencie pas, langage faible, aucun
résultat spécifique ni spécialisation.
Cette bio fait de Sarah une thérapeute
parmi des dizaines d'autres.

Avant et Apres

# BIO FORTE

« Sarah Martinez se spécialise dans l'aide
aux enfants autistes non-verbaux pour
développer des compétences de
communication grace a des techniques
ABA innovantes combinées a la
technologie d'assistance. Avec son M.A. en
Analyse du Comportement Appliqué et sa
certification BCBA, elle a développé la
"Méthode du Pont de Communication" qui
a aidé 85 % de ses clients a atteindre des
jalons de communication significatifs en 6
MOis. »

© Spécialisation précise, méthodologie

nommeéee, résultats mesurables,
approche unique et mémorable.

Les Mots Puissants pour les Bios Professionnelles ABA

©)

Se Spécialise

Plutdt que « travaille avec » — montre une
expertise ciblée

Atteint

Plutot que « aide avec » — met en avant des
résultats mesurables

Développe

Plutot que « utilise » — démontre
I'innovation et le leadership

Expertise

Plutot qu'« expérience » — souligne la
compétence plutét que le temps



Concevoir des Présentations
Percutantes

Que vous présentiez aux parents lors de consultations initiales ou que vous vous adressiez aux
équipes scolaires sur la programmation ABA, vos présentations sont des opportunités critiques
d'établir votre autorité. Chaque présentation est une chance de renforcer votre positionnement
premium et de démontrer concréetement pourquoi vous étes la référence dans votre domaine.

Les présentations ABA efficaces equilibrent I'expertise technique avec l'accessibilité. Vous devez
démontrer des connaissances approfondies tout en vous assurant que votre public comprend et se
sent confiant dans votre approche. La structure de votre présentation doit construire la crédibilité
de facon systématique, en créant une progression logique qui mene naturellement a la décision de
travailler avec vous.

Ouverture Crédibilité (2 min) 1

Présentation mettant en avant votre
expertise pertinente et vos résultats

avec des cas similaires 2 Compréhension du Probleme
(5 min)
Démontrez une compréhension
. approfondie des défis spécifiques —
Base de Preuves (5 min) 3 montrez que vous les avez déja
Référencez les recherches pertinentes rencontrés

et votre expérience avec des cas
similaires pour ancrer votre approche
@ Cadre de Solution (10 min)
Présentez votre approche systématique
avec des étapes claires et les jalons
Prochaines Etapes (3 min) 5 attendus

Plan d'action clair qui montre que vous
étes prét a commencer immédiatement



Renforcateurs de Confiance en
Présentation

ol

Supports Visuels

Utilisez des graphiques et
tableaux simples et
professionnels pour illustrer
vos concepts. Evitez les
diapositives surchargées.
Chaque visuel doit soutenir
votre récit d'expertise et
renforcer la clarté de votre
démarche.

e Exemples de suivides
progrés
e Chronologies d'intervention

e Meétriques de succes

r3

Intégration d'Etudes de
Cas

Tissez des exemples
anonymisés tout au long de
votre présentation. Cela
montre l'application pratique
de vos connaissances et
rassure votre audience sur
votre capaciteé a obtenir des
résultats concrets.

o Défis similaires surmontés
e Stratégies qui ont
fonctionné

o Attentes de délais réalistes

v/

Préparation aux
Questions

Anticipezles questions
courantes et préparez des
réponses confiantes et
détaillées. Admettre quand
vous devez faire des
recherches supplémentaires
démontre I'honnéteté et la
rigueur professionnelle — deux
qualités trés appréciées.

e Préoccupations courantes
des parents

e Questions de mise en
ceuvre en classe

e Méthodes de mesure des
progres



Maitriser les Introductions
Magnétiques

Votre premiere impression dans tout contexte professionnel peut faire ou défaire votre
positionnement premium. Que vous rencontriez des parents pour 1a premiere fois, que vous vous
présentiez au personnel scolaire ou que vous réseautiez lors d'événements professionnels, vous
avez besoin d'une introduction magnétique qui établit immédiatement votre autorité et votre

expertise.

Une introduction magnétique n'est pas un discours d'ascenseur générique. C'est une déclaration
soigneusement élaborée qui répond au contexte spécifique, démontre de 1a valeur et crée un
intérét immédiat pour en savoir plus sur vos services. Elle doit sembler naturelle et authentique —le
résultat d'une préparation méticuleuse combinée a une adaptation spontanée au moment présent.

Approche Approche Approche

Parents Scolaire Professionnelle

® Espoir & Compréhension Collaboration Educative Expertise & Spécialisations
Objectifs Familiaux Clairs Intégration en Classe Opportunités de Collaboration
Résultats Concrets ® Soutien aux Résultats ® Partage de Connaissances

i 28

® Espoir & Compréhension Collaboration Educative Expertise & Spécialisations
Objectifs Familiaux Clairs Intégration en Classe Opportunités de Collaboration
Résultats Concrets @ Soutien aux Résultats ® Partage de Connaissances



Scripts d'Introduction qui
Fonctionnent

Pour les Parents
(Consultation
Initiale)

« Je suis [Prénom],
analyste du
comportement certifié(e)
BCBA, spécialise(e) dans
I'aide aux enfants autistes
pour développer les
compétences de
communication et
sociales quilibérent leur
potentiel. J'ai travaillé
avec plus de 100 familles,
et je comprends que le
parcours de chaque
enfant est unique. Mon
approche combine des
techniques ABA fondées
surles preuves avec une
planification centrée sur
la famille pour créer des
progres significatifs ala
maison et a l'école. »

Pour les Equipes
Scolaires (Réunion
IEP)

« Je suis [Prénom], lefla
BCBA qui soutient le
succes comportemental
et acadéemique de [nom
del'enfant]. Je me
spécialise dans la création
de programmes ABA qui
s'integrent de fagon
transparente avec
l'instruction en classe.
Mon objectif est d'aider
[nom de l'enfant] a
acceéder au programme de
facon plus efficace tout en
développant les
compétences
d'autonomie quile/la
serviront tout au long de
son parcours éducatif. »

Pour le Réseautage
Professionnel

« Je suis [Prénom], BCBA
spécialisé(e) dans
[spécialisation spécifique]
pour les enfants autistes
et porteurs de handicaps
du développement. J'ai
développé des protocoles
spécialisés pour [domaine
spécifique] qui ont
montré des résultats
significatifs. Je recherche
toujours a me connecter
avec des professionnels
qui partagent un
engagement envers les
pratiques fondées surles
preuves et les soins
centrés sur la famille. »



Erreurs d'Introduction Courantes a

Eviter

Descriptions Génériques

Dire « j'aide les enfants autistes » est trop
vague. Soyez précis sur la fagon dont vous
aidez et sur ce qui rend votre approche
unique par rapport aux autres
professionnels de votre marché.

Langage Incertain

Des expressions comme « j'essaie d'aider »
ou « j'espere » minent la confiance. Utilisez
un langage définitif sur vos capacités. La
certitude dans votre communication est un
signal d'expertise.

Surcharge de Diplomes

Lister chaque certification et dipléme
surcharge les auditeurs. Choisissezles1a 2
références les plus pertinentes pour le
contexte spécifique de la conversation.

Absence de Proposition de
Valeur

Ne pas expliquer pourquoi quelqu'un devrait
vous choisir plutét qu'un autre thérapeute
vous rend oubliable. Chaque introduction
doit répondre implicitement a la question : «
Pourguoi vous ? »



CHAPITRE 4

Construire Votre Proposition de

Valeur Unique

Votre proposition de valeur est la pierre angulaire du positionnement premium. Ce n'est pas

seulement ce que vous faites, mais la facon unique dont vous le faites et les avantages spécifiques

que les clients en retirent. Une proposition de valeur solide vous différencie de chaque autre

thérapeute ABA sur votre marché — et cette différenciation est ce qui justifie et soutient un

positionnement premium durable.

Développer une proposition de valeur convaincante nécessite de comprendre vos forces, les

besoins de vos clients idéaux et les résultats spécifiques que vous obtenez de fagon constante. Elle

doit étre claire, convaincante et impossible pour les concurrents a reproduire exactement. Voici le

processus structuré pour la construire.

Identifiez Vos Forces

Qu'est-ce que vous faites
exceptionnellement bien ?
Quelles techniques viennent
naturellement ? Que louent
constamment vos clients ?

Créez la
Différenciation

Comment combinez-vous
ces e€lements d'une fagon qui
vous est propre ? Que
pouvez-vous promettre que
les autres ne peuvent pas ?

o0

Comprenez les
Besoins des Clients

Quelles sont les plus grandes
peurs, frustrations et
résultats souhaités de vos
clients idéaux ? Quelles
lacunes existent dans les
services actuels ?

Définissez Vos
Résultats

Quels résultats spécifiques
et mesurables obtenez-vous
de fagon constante ? Quelle
transformation les familles
vivent-elles en travaillant
avec vous ?



Spécialiste en
Communication

« J'aide les enfants
autistes non-verbaux
a trouver leur voix
grace a des stratégies
de communication
innovantes quivont
au-dela des
méthodes
traditionnelles,
combinantla
technologie AAC
avec une
programmation ABA
intensive pour
atteindre les premiers
mots en 90 jours. »

Expert en
Intégration
Scolaire

« Je me spécialise
dans la réussite de
l'inclusion en créant
des supports ABA
transparents qui
aident les enfants
autistes a s'épanouir
dansles classes
d'éducation générale
tout en réduisant les
comportements
difficiles de 80 % des
le premier semestre. »

Exemples de Propositions de Valeur
par Spécialisation

Approche
Systéemes
Familiaux

«Je transforme la
dynamique familiale
entiere en apprenant
aux parents a devenir
des co-thérapeutes
confiants, résultant
en une généralisation
des compétences
24h/24 et réduisant 1e
stress familial tout en
accélérant les
progres de l'enfant. »



La Psychologie de la Tarification
Premium

Le positionnement premium n'est complet qu'avec une tarification premium. Beaucoup de
thérapeutes ont du mal a facturer ce qu'ils valent parce qu'ils ne comprennent pas la psychologie
derriere la tarification et 1a perception de l1a valeur. Vos honoraires communiquent votre position sur
le marché — et ce signal est lu immédiatement par les clients potentiels.

La recherche montre de fagon constante que des prix plus élevés créent une attente de qualité plus
élevée. Lorsque vous facturez des tarifs premium, les clients pergoivent réellement vos services
comme plus précieux et s'engagent davantage dans le processus thérapeutique. Ce principe
psychologique, connu sous le nom de « heuristique prix-qualité », signifie que sous-facturer peut en
réalité nuire a votre réputation et réduire 'engagement des clients envers la thérapie.

Etude de Marché Calcul de la Valeur

Recherchez ce que les meilleurs praticiens de Calculezla valeur a vie que vous apportez aux
votre région facturent. Le positionnement familles. Considérez le co(t de ne pas
premium signifie une tarification dansles 25 recevoir une intervention efficace versus vos
% supérieurs de votre marché, pas dans la honoraires.

moyenne.

Différenciation de Service Confiance dans I'Enoncé

La tarification premium doit étre soutenue Pratiquez I'annonce de vos tarifs avec

par des services premium. Quels extras confiance. Votre fagon de les communiquer
proposez-vous qui justifient des tarifs plus affecte la facon dont les clients percoivent la

élevés ? valeur de vos services.



CHAPITRE 5

Liste de Controéle d'Elévation de
Valeur Instantanée

Ces changements immeédiats peuvent élever la fagcon dont les autres percoivent votre valeur et votre
expertise. Chaque éléement peut étre mis en ceuvre aujourd'hui pour commencer a transformer votre
image professionnelle vers un positionnement premium. La cohérence dans ces détails crée une
impression globale d'excellence qui renforce votre positionnement a chaque point de contact.

Améliorations de la Présence Excellence en Communication

Visuelle o
Communication Verbale

Photographie Professionnelle: Investissez

) e Eliminez1 tsd 1i h,
dans des photos de profil de haute qualite iminezles mots de remplissage (eu

qui transmettent competence et
accessibilité

Matériaux Brandés : Créez une image de
marque visuelle cohérente pour tous les
matériaux clients

Environnement de Bureau: Assurez-vous
que votre espace de travail reflete votre
positionnement

Présence Digitale: \/érifiez votre présence

en ligne, y compris site web et profil
LinkedIn

genre)

e Parleza un rythme mesuré et assuré

o Utilisez correctement la terminologie ABA
précise

o Posez des questions réfléchies et ciblées
Communication Ecrite

e Signatures d'email professionnelles avec
diplomes
e Rapports et documentation sans erreur

e Réponses rapides aux demandes de
renseignements

e Formatage cohérent dans tousles
documents



Documentation de I'Expertise

Créer un Portfolio d'Etudes de
Cas

Développez des études de cas anonymisées
qui mettent en valeur vos capacités de
résolution de problémes et I'éventail des
défis que vous avez traités avec succes au fil
du temps.

Documenter les Méthodologies

Rédigez des descriptions détaillées de vos
approches d'évaluation et d'intervention.
Cela montre une pensée systématique et
une rigueur professionnelle qui différencie
les experts des praticiens ordinaires.

Suivre Vos Résultats

Maintenez des dossiers systématiques des
progrés et des résultats des clients. Ces
statistiques deviennent des outils puissants
pour démontrer votre efficacité a de
nouveaux clients potentiels.

Collecter des Témoignages

Demandez systématiquement des retours de
familles et de collégues. Les témoignages
positifs sont des outils de crédibilité
puissants quirassure les clients potentiels et
renforcent votre positionnement premium.



Priorités de Développement
Professionnel

L'apprentissage continu est essentiel pour maintenir un positionnement premium. Cependant,
toutes les activités de développement professionnel ne sont pas également précieuses pour
construire votre réputation et votre expertise. Concentrez vos efforts sur les activités qui offrent le

meilleur retour sur investissement pour votre positionnement spécifique.

20% 10%

Formation Spécialisée Engagement dans la Implication Industrielle

Concentrez-vous surla Recherche Participez aux organisations
formation avancée dans vos Restez a jour avec les derniéres professionnelles et aux
domaines de spécialisation recherches et envisagez de comités pour batirla

choisis plutot que sur participer a des etudes ou de reconnaissance au sein du
I'éducation générale large. La présenter des résultatslorsde  domaine et élargir votre réseau

profondeur prime surlalargeur.  conférences professionnelles. d'influence.



Construire Votre Réseau de
Références

Le positionnement premium s'étend bien au-dela des interactions directes avec les clients pour
englober tout votre réseau professionnel. Les professionnels qui vous référent des clients et 1a
facon dont ils parlent de vos services impactent directement votre position surle marché. Un
réseau de références solide agit comme un multiplicateur de force pour vos efforts de
positionnement.

Lorsque des professionnels respectés dans votre communauté vous recommandent
systématiquement comme leur premier choix pour les services ABA, cela renforce votre position
premium plus efficacement que tout effort marketing. La confiance transférable que crée ce type de
recommandation est I'une des formes de positionnement les plus puissantes qui existent.

Pédiatres

Premiers a identifier
’\: l'autisme,
A it recommandations
Organlsatlons initiales.
communautaires

Groupes de soutien &

I'autisme, programmes
d'intervention précoce.

Sources de.
recommandation

Spécialistes du
développement

Neurologues,
psychiatres, pédiatres
spécialisés.

Professionnels
de I'éducation

Directeurs d'éducation
specialisee,
psychologues scolaires.

@)

Professionnels
paramédicaux

Orthophonistes,
ergothérapeutes,
physiothérapeutes.



Stratégie de Construction des
Relations de Références

Connexion Initiale (Mois 1)

Présentation professionnelle, partage des
diplébmes et présentation d'apercu des
compétences aupres des sources de
références potentielles

3

Construction de Confiance (Mois
4-6)

Communication cohérente sur les clients
partagés, consultation professionnelle et
prestation de services fiable qui justifie la
confiance

2

Démonstration de Valeur (Mois 2-
3)

Partagez des études de cas et des données
de résultats. Collaborez sur les premiéres
reférences pour etablir la preuve concrete de
votre expertise

4

Développement du Partenariat (6+
Mois)

Echange régulier de références,
développement professionnel conjoint et
soutien mutuel surlelong terme



Présence Digitale pour le
Positionnement Premium

Votre présence en ligne est souvent la premiére impression que les clients potentiels ont de votre
pratique. Chaque aspect de votre empreinte digitale doit renforcer votre positionnement premium
et construire 1a confiance dans votre expertise. Une présence digitale premium va bien au-dela
d'avoir un site web — il s'agit de créer une expérience en ligne cohérente qui communique
constamment votre expertise et attire vos clients idéaux.

Design Professionnel

1 Design épuré et moderne qui se charge rapidement et s'affiche correctement sur tous
les appareils. Evitez les designs de templates génériques qui ne vous différencient pas.

Proposition de Valeur Claire

2 Communiquez immédiatement ce qui vous rend difféerent et meilleur que les autres
thérapeutes de votre région. Le visiteur doit comprendre en 5 secondes pourquoi vous
étes la référence.

Indicateurs de Crédibilité

3 Affichez vos dipldmes, témoignages, affiliations professionnelles et toute mention
dans les médias de fagon bien visible sur votre site.

Contenu Educatif

4 Fournissez des informations précieuses qui démontrent votre expertise et aident les
familles a comprendre 'ABA et ses bénéfices potentiels pour leur enfant.

Processus de Contact Facile

5 Rendez simple la prise de contact avec des coordonnées claires et plusieurs options de
communication adaptées aux préférences variées des familles.



Marketing de Contenu et Stratégie

RéseauXx Sociaux

Types de Contenu qui Construisent
I'Autorité

Créer et partager régulierement du contenu précieux
vous positionne comme un leader d'opinion et vous
maintient au premier plan dans votre réseau de
références. Le marketing de contenu est une stratégie a
long terme qui génere des retours composés au fil du
temps — chaque article, chaque post et chaque
présentation contribue a votre capital d'autorité.

e Articles de blog éducatifs sur les techniques ABA

e Analyses d'études de cas (en maintenant la
confidentialité)

e Résumés de recherches et implications pratiques
e Articles de guidance pour les parents
e Insights surle développement professionnel

e Discussions surles tendances du secteur

Canaux de Distribution du Contenu

e Blog du site web professionnel

e Articles et posts LinkedIn

e Newsletters professionnelles

e Prises de parole lors d'événements

e Apparitions sur des podcasts spéecialisés

Stratégie Réseaux Sociaux

Les réseaux sociaux peuvent étre un
outil puissant pour construire votre
réputation professionnelle, mais ils
nécessitent une gestion soigneuse
pour maintenir un positionnement
premium tout en respectant les
directives éthiques.

@ LinkedlIn est votre
plateforme principale pour
le contenu professionnel,
le réseautage et le
leadership éclairé. C'est la
que vos pairs et vos
sources de références vous
cherchent.

Ne partagez jamais
d'informations client ou de
détails identifiables, méme
avec permission. La
confidentialité est absolue
et non négociable dans
votre positionnement.




Mesurer le Succes de Votre
Positionnement

Le positionnement premium ne concerne pas seulement la perception ; il doit se traduire par des

résultats commerciaux mesurables. Suivez les indicateurs clés pour vous assurer que vos efforts de

positionnement génerent de vrais résultats tangibles sur votre pratique.

+25%

Croissance des
Références

Cible trimestrielle de
croissance des nouvelles
références provenant de
sources professionnelles

Satisfaction des
Sources de Référence

80%

Le retour réqgulier des
professionnels qui vous
réferent indique un
positionnement solide et une
collaboration efficace

+15%

Acceptation Tarifs
Premium

Augmentation du pourcentage
de clients acceptant vos tarifs
premium sans négociation

G o5%

Taux de
Recommandation
Professionnelle

Pourcentage de collégues qui
vous recommanderaient a des
familles ou a d'autres
professionnels

90%

Rétention des Clients

Des taux de rétention élevés
indiquent une forte livraison de
valeur et une satisfaction client

solide

Taux de Demande de
Consultation

60%

Fréguence a laquelle vous étes
sollicité pour des consultations
professionnelles par des pairs
et des organisations



CHAPITRE 6

Surmonter les Défis Courants du
Positionnement

Méme avec les meilleures stratégies, les professionnels ABA font face a des défis spécifiques pour
établir un positionnement premium. Comprendre ces obstacles et disposer de stratégies précises
pour les aborder est crucial pour un succes a long terme dans votre démarche de différenciation.

Beaucoup de thérapeutes luttent contre le syndrome de l'imposteur, surtout en début de carriére.
lls s'inquietent que facturer des tarifs premium ou se positionner comme experts ne soit pas justifié
par leur niveau d'expérience. Cette mentalité devient auto-réalisatrice et empéche la croissance. La
vérité est que vous possédez des connaissances spécialisées et une formation que la plupart des
gens ne possédent pas — et cette réalité mérite d'étre reconnue et communiquée avec confiance.

Reconnaissez Votre Expertise

\Vous possédez des connaissances
spécialisées et une formation que 1a

plupart des personnes ne possedent pas.

\Votre éducation et votre certification
représentent une expertise significative
qui a une valeur réelle pour les familles
gue vous servez.

Documentez Votre Impact

Tenez des dossiers détaillés des progres
des clients et des résultats positifs. Voir
votre efficacité dans les données vous
aide a construire une confiance
authentique et durable en vos capacités.

Recherchez du Mentorat

Connectez-vous avec des professionnels
établis qui peuvent fournir une
perspective sur vos capacités et vos
domaines de croissance. Un bon mentor
transforme votre perception de votre
propre valeur.

Embrassez I'Apprentissage
Continu

L'engagement envers I'éducation
continue démontre un dévouement a
l'excellence et construit une véritable
confiance. Chaque nouvelle compétence
acquise renforce votre 1égitimité a vous
positionner en expert.



Gérer les Objections de Prix avec
Confiance

Les objections de prix sont inévitables lorsque vous vous positionnez a des niveaux premium. Avoir
des réponses préparées et comprendre la psychologie derriere ces objections vous aide a maintenir
votre positionnement tout en servant les familles de facon appropriée. Ces conversations sont des

opportunités de renforcer votre proposition de valeur, pas des défis a craindre.

Recadrer Valeur vs.
Cout

«Je comprends que le
budget soit une
préoccupation. Examinons
la valeur a vie d'une

intervention efficace versus

le colt de services
inadéquats. Mon approche
atteint généralement des
résultats plus rapidement,
ce qui économise de
l'argent along terme. »

Souligner
I'Investissement en
Expertise

« Mes tarifs refletent 1a
formation spécialisée et
I'expérience que j'apporte
aux soins de votre enfant.
Cet investissement en
expertise mene
généralement a de
meilleurs résultats et a des
progrés plus rapides. »

Proposer des
Solutions de
Paiement

« Je veux rendre mes
services accessibles a votre
famille. Discutons des
options de plan de
paiement qui peuvent
fonctionner avec votre
budget tout en
garantissant que votre
enfant recoive
l'intervention de qualité
qu'il mérite. »



Stratégies de Différenciation
Concurrentielle

Dans les marchés concurrentiels, une différenciation claire devient encore plus critique. Vous avez

besoin de stratégies spécifiques qui vous distinguent des autres thérapeutes qualifiés d'une fagon
qui compte pour vos clients cibles. La différenciation efficace n'est pas simplement une question de
marketing — elle découle de choix délibérés sur le type de professionnel que vous devenez et les

clients que vous choisissez de servir.

@&

Spécialisation de Niche

Devenez I'expert reconnu dans
des domaines spécifiques
plutot que d'essayer de servir
toutle monde. La
spécialisation profonde
commande un positionnement
premium et crée une demande
inélastique pour vos services
particuliers.

Yo

Approches Innovantes

Développez ou adaptez des
méthodologies uniques qui
produisent des résultats
supérieurs. L'innovation vous
distingue des praticiens
standard et crée une signature
professionnelle difficile a
imiter.

27

Niveau de Service
Premium

Offrez des expériences de
service exceptionnelles qui
vont au-dela de I'excellence
clinique pourinclure une
communication et un soutien
remarquables a chaque étape
du parcours client.



Maintien et Evolution du
Positionnement a Long Terme

Le positionnement premium n'est pas une réalisation unique mais un processus continu qui
nécessite une attention constante et une évolution stratégique. A mesure que votre carriére
progresse, vos stratégies de positionnement doivent évoluer pour maintenir votre avantage
concurrentiel. Ce qui vous positionne comme premium aujourd'hui peut devenir une pratique

standard demain.

Leadership Eclairé

1 Reconnaissance industrielle et opportunités de prise de parole

Services de Consultation

2 Formation d'autres professionnels et conseil aux

organisations

Participation a la Recherche

3 Contribution aux connaissances du domaine et a la
base de preuves

Pratique Premium Etablie

7 Réputation établie avec liste d'attente pourles
services

Expertise Spécialisée Reconnue

5 Compeéetence reconnue dans des domaines
spécifiques de 1'ABA



PLAN D'ACTION

Votre Plan d'Action sur 90 Jours

Transformer votre positionnement professionnel nécessite une action systématique dans le temps.
Ce plan sur 90 jours fournit des jalons et des actions spécifiques qui vous feront avancer vers un
positionnement premium sur votre marché. La cohérence est plus importante que la perfection —
concentrez-vous sur des progres réguliers dans tous les domaines plutét que d'essayer de tout
mettre en ceuvre a la fois.

Chaque petite amélioration construit un élan vers vos objectifs de positionnement. Apres 90 jours,
vous aurez posé des fondations solides sur lesquelles continuer a construire. Trachez vos progres,
célébrez chaque jalons atteint et ajustez vos stratégies en fonction des retours que vous recevez de
votre marché.



Jours 1-30 : Construction des
Fondations

4 N\ 4 )
Semainel Semaine 3
Audit de Création de
contenu et

positionnement
et recherche

messages clés

\ AN y
Semaine 2 Semaine 4
Amélioration Cartographie

visuelle et des réseaux et
cohérence relations
. _J § J

La premiere phase consiste a poser des fondations solides avant de passer a I'action externe.
Commencez par une évaluation honnéte de votre positionnement actuel — oU en étes-vous, quels
sont vos points forts et ou se trouvent vos lacunes par rapport a ol vous souhaitez étre. Cette clarté
stratégique orientera toutes vos actions ultérieures et évite de gaspiller des efforts sur des

éléments qui ne correspondent pas a votre stratégie globale.



Jours 31-60 : Mise en C(Euvre et
Croissance

Semaines 5-6 : Campagne de
Sensibilisation

Commencez une sensibilisation systématique
auprés des sources de références. Planifiez
des réunions d'introduction et partagez vos
matériaux mis a jour. Chaque connexion
établie pendant cette phase pose les bases
d'une relation de référence a long terme.

Semaines 7-8 : Marketing de
Contenu

Lancez la création réguliere de contenu et
commencez l'engagement sur LinkedIn.
Publiez votre premier article de blog ou
article professionnel qui démontre votre
expertise dans votre domaine de
spécialisation choisi. Cette activité
commence a construire votre capital
d'autorité digitale.

© Pendant cette phase, vous passerez de la préparation a I'action visible. Votre marché
commencera a vous percevoir différemment — restez cohérent dans tous vos messages et
interactions pour renforcer cette nouvelle perception.



Jours 61-90 : Optimisation et Mesure

Semaines 9-10 : Affinement

Recueillez des retours sur vos nouveaux
efforts de positionnement. Affinez les
messages en fonction de la réponse du
marché et ajustez les stratégies si nécessaire.
Le feedback que vous recevez pendant cette
période est précieux — il révéle ce qui résonne
le plus efficacement avec votre audience
cible.

ldentifiez 1es approches qui généerent le plus
de traction et doublez dans ces directions.
Abandonnez ou modifiez ce qui ne fonctionne
pas aussi bien que prévu. L'itération agile est
une compétence essentielle du professionnel
premium.

Semaines 11-12 : Mesure

Suivez les métriques clés et évaluez les progres
par rapport aux objectifs fixés lors de la phase
de fondation. Planifiez la prochaine phase de
développement du positionnement en vous
appuyant sur ce que vous avez appris.

Créez un tableau de bord simple pour suivre
vos indicateurs clés de performance : nouvelles
références, taux d'acceptation des tarifs,
engagement sur le contenu et satisfaction des
sources de référence. Ces données guideront
vos stratégies de positionnement pour les
mois a venir.

(J Lamesure réguliére transforme le
positionnement d'un art intuitif en une
science actionnable. Ce qui se mesure
s'améliore.



Votre Positionnement Premium est
uh Voyage

La cohérence construit la
réputation. La réputation
batit le legacy.

Le positionnement premium est un voyage, pas une destination. Chaque interaction, chaque succes
client et chaque relation professionnelle contribue a votre réputation évolutive dans le domaine.
Restez engageé envers l'excellence, authentique dans vos valeurs et cohérent dans la livraison d'une
valeur exceptionnelle aux familles et aux enfants que vous servez.

Vos efforts de positionnement se composeront au fil du temps, créant des opportunités et une
reconnaissance qui semblaient impossibles au début de votre parcours. Faites confiance au
processus, restez concentré sur le service exceptionnel a vos clients et regardez votre réputation et
votre pratique grandir pour correspondre a votre expertise et a votre dévouement.

N'oubliez pas que chaque grand professionnel que vous admirez a commenceé exactement la ou
vous étes maintenant. La différence entre eux et ceux qui sont restés dans I'ombre n'était pasle
talent ou la chance — c'était la décision délibérée de se positionner stratégiquement, de livrer
constamment de la valeur exceptionnelle et de persévérer a travers les défis inévitables du
développement professionnel.

Evoluez
Continuellement

Commencez Restez Cohérent

Aujourd'hui

Le positionnement

Choisissez une action du
plan 90 jours et mettez-la
en ceuvre maintenant. Le
momentum se construit a
partir du premier pas.

premium se construit par
des actions quotidiennes
constantes, pas par des
efforts spectaculaires et
ponctuels.

Restez a l'avant-garde de
votre domaine et adaptez
votre positionnement a
mesure que le marché et les
besoins évoluent.



