
 

PHASE 1 – ALIGNEMENT & IDÉATION STRATÉGIQUE 

	 1. Trouve ton Feu Sacré : Pourquoi entreprendre ? Identifie ton 
“Start With Why” 

Pourquoi c’est vital 

Dans un monde saturé d’offres et de produits, ce ne sont plus les fonctionnalités qui créent la 
différence, mais l’intention et l’énergie qui animent le projet. Un entrepreneur qui connaît son 
“Why” rayonne, inspire et attire clients, talents et partenaires. 
Un “Why” clair, c’est ton boussole dans les moments de doute, ton levier de différenciation, et 
ta source de leadership. 
Comme le dit Simon Sinek : “People don’t buy what you do, they buy why you do it.” 
C’est particulièrement vrai dans un écosystème concurrentiel, volatile, digitalisé, où la confiance 
et l’engagement se construisent autour du sens. 

Notion : Voir la vidéo « Les cercles d’Or » de Simon Sinek sur YouTube 

Les 5 concepts clés à connaître par cœur 
1. Vision 

◦ Représentation mentale de l’impact que tu veux avoir dans le futur. 
◦ Elle inspire et donne une direction à long terme. 

2. Mission 
◦ Raison d’être concrète de ton entreprise aujourd’hui : ce que tu fais, pour qui, et 

pourquoi. 
3. Motivation intrinsèque 

◦ Désir profond d’agir pour le plaisir, la passion ou la valeur perçue du résultat. 
Essentielle pour tenir dans la durée. 

4. Golden Circle (Simon Sinek) 
◦ Modèle de communication centré sur le Why (Pourquoi), How (Comment), What 

(Quoi). 
5. Why Statement 
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◦ Formule synthétique de ton “pourquoi”, rédigée pour motiver, aligner, et fédérer 
autour de ton projet. 

5 définitions indispensables 
1. Start With Why 

◦ Approche stratégique et narrative plaçant le “pourquoi” comme point de départ 
de toute démarche, pour créer de la résonance émotionnelle. 

2. Mission personnelle 
◦ Déclaration claire de ton rôle unique au service d’un bien supérieur, alignée avec 

tes valeurs. 
3. Golden Circle 

◦ Structure circulaire (Why → How → What) utilisée pour structurer une offre ou un 
discours à fort impact. 

4. Motivation intrinsèque 
◦ Élan généré de l’intérieur, qui pousse à persévérer même sans récompense 

immédiate. 
5. Why Circle (ou Cercle du Pourquoi) 

◦ Outil d’exploration introspective pour cartographier tes valeurs, talents et 
aspirations. 

Exercice pratique : Formule ton “Why Statement” 
Objectif : écrire une phrase puissante et inspirante qui synthétise ton “pourquoi” personnel ou 
entrepreneurial. 
Étapes : 
1. Liste tes valeurs fondamentales (ex. : justice, autonomie, créativité…). 
2. Note les moments de flow dans ta vie où tu te sentais aligné, utile, enthousiaste. 
3. Identifie les causes ou publics qui te tiennent à cœur. 
4. Utilise cette formule : 

“Je crois que… [croyance ou cause]… c’est pourquoi je… [action/projet]… afin de… 
[impact visé].” 

Exemple : 
“Je crois que chacun mérite de trouver sa voie. C’est pourquoi j’aide les entrepreneurs à clarifier 
leur vision, afin qu’ils bâtissent un projet qui a du sens pour eux et pour le monde.” 

	 2. Repère un vrai problème à résoudre : la base de tout projet 
utile 

Pourquoi c’est vital 

Un projet pertinent ne commence pas par une idée séduisante, mais par une douleur vécue et 
non résolue. Dans l’entrepreneuriat, la valeur naît de la capacité à soulager une souffrance 
concrète, souvent invisible. Plus un problème est fréquent, intense, et mal pris en charge par 
les solutions existantes, plus l’opportunité est forte. 
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5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Problème vs idée : une idée peut être brillante mais inutile si elle ne traite pas une 
souffrance réelle. 

2. Fréquence d’un problème : un problème répété devient plus urgent à résoudre. 
3. Intensité de la gêne : plus la souffrance émotionnelle ou pratique est forte, plus la 

motivation d’achat est élevée. 
4. Empathie terrain : écouter et observer les utilisateurs permet d’identifier les frustrations 

non exprimées. 
5. Décalage attentes / réalité : l’innovation spécialisée s’appuie souvent sur l’écart entre ce 

que les gens attendent et ce qu’ils vivent. 

5 définitions à retenir 

1. Pain point : irritation ou blocage concret dans l’expérience utilisateur, causant frustration 
ou inefficacité. 

2. Besoin latent : attente non formulée mais réellement ressentie, détectable via 
observation ou comportement. 

3. Validation terrain : processus pour confirmer que le problème est partagé et significatif 
avant de proposer une solution. 

4. Racine du problème : cause sous-jacente souvent visible après plusieurs remises en 
question (“5 pourquoi ?”). 

5. Marché adressable : segment suffisamment vaste et concerné par un problème pour 
justifier une offre viable. 

Exemple réel inspirant : Kitt Medical 

Zak Marks, jeune entrepreneur britannique, a lancé Kitt Medical après avoir souffert d’allergies 
graves aux fruits à coque. Confronté à la lourdeur des stylos d’adrénaline à transporter partout, 
peu pratiques et souvent inconnus, il a identifié une vraie souffrance : l’insécurité et la difficulté 
d’accès à un traitement d’urgence. 
Il a imaginé un dispositif mural (comme un défibrillateur), facile d’usage, avec des instructions 
claires, installé dans des écoles ou entreprises. Le pain point était clair : des personnes à risque 
ne savaient pas comment agir, ne portaient pas leur kit ou ignoraient qu’il fallait le remplacer 
régulièrement. Ce besoin non résolu a conduit à un produit sauvant des vies. 
Aujourd’hui, Kitt Medical génère environ 1  million  $ de revenu annuel, a permis 17 
interventions d’urgence, et confirme qu’un problème vécu, identifié avec empathie, peut 
devenir le cœur d’un projet à la fois utile et rentable zendesk.combusinessinsider.com. 

Exercice pratique : Détecte 5 problèmes concrets autour de toi 

1. Observe les situations personnelles, professionnelles ou sociales où tu vois des irritants 
ou frustrations. 

2. Liste cinq problèmes distincts. Pour chacun, note : 
◦ qui est concerné, 
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◦ à quelle fréquence cela se produit, 
◦ l’intensité ressentie (de 1 à 10). 

3. Parmi ces cinq, sélectionne les deux problèmes les plus fréquents et les plus intenses 
— ce sont tes meilleures pistes pour un projet à impact. 

	 3. Évalue ta légitimité : Founder‑Market Fit 

Objectif 

Déterminer si tu es la bonne personne pour ce projet, en évaluant compétences, expérience, 
motivation et alignement avec le marché. C’est l’assurance que tu es non seulement légitime, 
mais aussi équipé pour réussir là où d’autres pourraient échouer. 

Pourquoi c’est vital 

La congruence entre ton profil et le marché visé (Founder‑Market Fit) est un prédicteur clé du 
succès dans l’entrepreneuriat. Les investisseurs en phase initiale placent souvent ce critère au 
sommet de leurs priorités : un fondateur avec une expérience intime du problème ou une 
obsession personnelle a bien plus de chances d’exécuter efficacement et de surmonter les 
obstacles WIRED+1Vogue+1. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Founder‑Market Fit 
L’adéquation entre ton parcours, ta passion et les besoins du marché. C’est cette alchimie 
qui rend l’exécution fluide et inspirée. 

2. Obsession 
Un engagement tellement puissant que tu investis dans ton projet même hors des 
heures officielles, motivé par un besoin profond de progression. 

3. Storytelling de fondateur 
Ta capacité à présenter de manière claire et irrésistible : « pourquoi toi », « pourquoi ce 
marché », et « avec quelle vision ». 

4. Crédibilité 
La confiance que te donnent les autres grâce à ton parcours, ton réseau et les résultats 
que tu as déjà générés. 

5. Alignement stratégique 
Quand compétences, expériences, réseau et passion se combinent pour te positionner 
comme l’acteur idéal dans ce secteur. 

5 définitions à retenir 

1. Founder‑Market Fit 
Correspondance précise entre tes atouts (compétences, vécu, passion) et les besoins ou 
dynamiques du marché que tu veux servir LinkedIn. 
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2. Obsession 
Niveau de passion où tu travailles sur ton projet par conviction, même sans obligation 
professionnelle. 

3. Crédibilité 
Capacité à inspirer confiance à travers ton histoire, ton expertise ou tes premiers résultats 
tangibles. 

4. Network Access 
Accès aux acteurs clés du secteur (clients, partenaires, influenceurs), qui facilite le 
démarrage et l’expansion. 

5. Learning Velocity 
Vitesse d’apprentissage à partir du terrain, de feedback ou d’erreurs, et capacité à ajuster 
rapidement ta stratégie. 

Exemple concret : Deliverect 
Le co‑fondateur Zhong  Xu connaît parfaitement le secteur de la restauration (son père était 
restaurateur), ce qui lui a permis d’identifier un vrai besoin : simplifier la gestion des 
commandes en ligne et centraliser les intégrations entre restaurants et plateformes de livraison. 
Son expérience lui a offert une puissante légitimité (« j’ai vécu le problème »), un réseau, et la 
crédibilité pour convaincre ses premiers clients et investisseurs. Ce Founder‑Market Fit fort a 
soutenu la croissance rapide de Deliverect jusqu’à son acquisition par Lightspeed LinkedIn. 

Exercice pratique : Évalue ton Founder‑Market Fit 

Crée ta propre grille d’auto-évaluation en trois axes : 
• Compétences : techniques, business, marketing, management 
• Crédibilité : résultats passés, expérience sectorielle, réseau existant 
• Alignement : passion personnelle, motivation intrinsèque, affinité culturelle avec le 

secteur 
Pour chaque critère, attribue un score de 1 à 5 et rédige un bref commentaire expliquant ta note 
(forces ou lacunes). 
L’objectif : 
– Visualiser tes atouts et faiblesses 
– Identifier les axes de renforcement (apprentissage, mentorat, partenariat...) 
– Ajuster ton storytelling de fondateur pour présenter un profil cohérent et convaincant 

	 4. Observe ton marché en immersion 

Objectif  

Apprendre à récolter des données de terrain pertinentes avant d’investir lourdement, pour 
éviter de développer une solution « hors-sol". 

Pourquoi c’est vital 
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Lancer un produit sans comprendre le marché est risqué : tu peux passer des mois à construire 
une solution que personne ne veut. Les démarches d’immersion permettent de confronter tes 
hypothèses au réel dès le départ, minimisant les risques de perte de temps, de ressources et 
d'opportunité. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Problem Interviews : entretiens ciblés (~20 minutes) pour vérifier que le problème 
existe vraiment chez des personnes réelles (méthode centrale dans Running Lean d’Ash 
Maurya). 

2. Hypothèse falsifiable : formulation d’un énoncé vérifiable en entretien, par exemple “ce 
problème est fréquent et génère de la frustration”. 

3. MVP itératif : construire un prototype minimaliste après avoir validé le problème terrain, 
et l’ajuster selon les retours réels. 

4. Sources de premiers signaux : collecter des indices dans les forums, réseaux sociaux, 
groupes professionnels, événements pour identifier les frustrations. 

5. Verbatims utilisateurs : conserver les citations exactes des utilisateurs, essentielles pour 
capter émotions, langage et priorités. 

5 définitions à retenir 

1. Problem Interview : entretien structuré d’environ 20 minutes visant à explorer 
problème, contexte et alternatives utilisés par l’utilisateur. 

2. Hypothèse de problème : affirmations claires du type “X personnes rencontrent 
fréquemment le problème Y”, testables en entretien. 

3. Verbatim : phrase exacte rapportée depuis un entretien, riche en insights émotionnels 
ou prioritaires. 

4. Terrain : lieu physique ou digital où se manifeste l’expérience utilisateur (forums, Slack, 
cafés, groupes, etc.). 

5. Signal faible : indice précoce d’un problème récurrent détectable à travers des 
interactions en ligne ou événements (commentaires, posts, discussions). 

Exemple concret : l’approche MVP itératif selon Ash Maurya 

La méthode Problem Interview est illustrée par Ash Maurya dans Running Lean : plutôt que de 
coder immédiatement un produit, il recommande d’aller rencontrer des utilisateurs, vérifier que 
le problème est réel, comprendre ses causes, puis élaborer un MVP minimal, le tester 
rapidement, et adapter. Ce processus "Demo‑Sell‑Build" (présenter l’idée, tester l’intérêt, puis 
construire) est moins coûteux et largement plus efficace que la méthode classique 
"Build‑Demo‑Sell" 
Ce focus sur le problème d’abord permet de raccourcir les cycles d’apprentissage (validated 
learning), d’éviter le gaspillage de ressources, et d’éviter de construire quelque chose qui ne 
rencontre personneInvestopedia. 

Exercice pratique : réalise 3 interviews immersives 
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Réalise trois Problem Interviews de 20 minutes auprès de personnes représentatives de ta 
cible : 
Déroulé conseillé : 
• Présentation rapide (1–2 min) 
• Profil & contexte de l’utilisateur (2–3 min) 
• Exploration du problème (10–12 min) 
• Solutions actuelles ou alternatives (3–4 min) 
• Clôture (remerciements, sollicitation de contacts supplémentaires) 

Pendant les entretiens, prends des notes précises sur : 
• les questions posées, 
• les réponses données, 
• les verbatims significatifs (phrases exactes), 
• la fréquence d'apparition du problème, 
• l’intensité ressentie par l’utilisateur, 
• les solutions alternatives utilisées. 

Après chaque entretien, identifie les verbatims les plus parlants — ils seront utiles pour 
construire ton argumentaire et adapter ta solution. 

Synthèse finale 

L’immersion terrain par le biais de Problem Interviews te permet de valider la réalité des 
problèmes ciblés, d’identifier les signaux faibles et de récolter des verbatims utilisateurs 
essentiels. Trois entretiens bien structurés suffisent souvent à dégager des tendances. Ces 
données qualifiées t’aideront à ajuster ton projet avant de créer quoi que ce soit de complexe. 

	 5. Cible ton early adopter, pas “tout le monde” 

Objectif 

Créer un persona early adopter précis et actionnable pour ton projet, en te concentrant sur un 
utilisateur-testeur influent plutôt que sur une audience trop large. 

Pourquoi c’est vital 

Se disperser sur un marché trop large dilue ton message, empêche les premiers retours 
significatifs et freine l’itération rapide. En ciblant un early adopter motivé, prêt à expérimenter 
une première version imparfaite, tu obtiens un feedback riche, accélères l’ajustement du produit 
et bâtis une base d’influence solide. 

5 concepts clés à connaître par cœur 
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1. Adoption Curve 
La courbe d’adoption distingue Innovators, Early Adopters (~13,5 %), Majorités précoce/
tardive, et Laggards. Les early adopters permettent d’ouvrir la voie à la majorité. 

2. Early Adopter 
Utilisateur précoce, influent, curieux d’innovation, prêt à tester et à donner du feedback 
critique. 

3. Early Adopter Persona 
Profil fictif mais précis (démographie, motivations, frustrations, comportements) utilisé 
pour construire le MVP et orienter les tests. 

4. Switcher Trigger 
Situation ou événement déclencheur fort qui pousse ton persona à chercher une 
nouvelle solution (rupture émotionnelle ou fonctionnelle). 

5. Focus stratégique 
Conserver l’attention sur ton persona testeur avant de viser la majorité du marché pour 
itérer efficacement et bâtir un produit scalable. 

5 définitions à retenir 

1. Early Adopter 
Individu actif, influent, bien informé, prêt à investir du temps ou de l’argent dans une 
innovation peu aboutie. 

2. Adoption Curve 
Modèle en S illustrant la progression des adopteurs d’une innovation selon cinq 
catégories selon Rogers. 

3. Persona 
Description fictive mais réaliste d’un segment d’utilisateur cible (ex. : “Paul, développeur 
UX freelance”) servant de boussole produit. 

4. Switcher Trigger 
Déclencheur émotionnel ou situationnel incitant l’utilisateur à chercher une nouvelle 
solution immédiatement. 

5. Design partner (en B2B) 
Early adopter engagé testant activement ton produit, parfois gratuitement, en échange 
d’un statut de co-créateur fiable. 

Exemple concret : Loom et ses early adopters sur Product Hunt 

Loom, l’outil de capture vidéo et partage d’écrans, a débuté comme version minimaliste lancée 
sur Product Hunt. Immédiatement, plusieurs milliers d’early adopters ont testé le produit, fourni 
des retours structurés et ont aidé l’équipe à optimiser les fonctionnalités. Ces utilisateurs 
influents ont généré du bouche-à-oreille : Loom est passé de quelques milliers à 3 000 early 
adopters initiaux, puis à quinze millions d’utilisateurs après avoir pivoté et affiné le produit grâce 
aux retours reçus. 

Exercice pratique : Crée ta fiche persona early adopter 
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Décris un persona fictif mais concret selon ces sections : 
• Nom fictif & contexte (ex. : “Paul, développeur UX freelance”) 
• Usage & douleur : quelles sont ses activités, quel problème il rencontre, pourquoi cela 

le gêne 
• Déclencheur : quel événement pousse ce persona à chercher une solution 
• Besoins & attentes : ce qu’il recherche activement (prototype simple, bonne expérience, 

lien proche...) 
Ton but est d’identifier un utilisateur prêt à tester, influencer et fournir un feedback décisif pour 
améliorer ton produit. 

Support recommandé 
Modèle de persona simplifié à suivre : 
• Nom 
• Usage principal 
• Douleur ou frustration 
• Déclencheur qui motive l’action 
• Comportement / canal (où le trouver) 

Synthèse finale 

En ciblant un early adopter tangible et motivé dès le départ, tu bénéficies d’un feedback 
qualitatif, d’une itération rapide et d’un effet de levier marketing initial. Un persona bien défini 
avec une douleur forte et un déclencheur clair guide ta stratégie MVP, ton discours commercial 
et ta phase d’expérimentation. Plus cette phase est précise, plus tu facilitatoras la montée en 
puissance vers une audience plus large. 

	 6. Formule ta proposition de valeur version 1 

Objectif  
Exprimer clairement ta solution à un problème identifié, pour que ta proposition éclaire 
instantanément ton audience. 

Pourquoi c’est vital 

Une proposition de valeur (UVP) claire permet de capter immédiatement l’attention et de 
transmettre le bénéfice principal, sans noyer ton message dans des fonctionnalités techniques. 
Elle oriente toute la communication (site, pitch, landing page) vers ce que ton public attend 
vraiment. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Unique Value Proposition (UVP) 
Formule concise qui précise qui tu aides, comment, et dans quel but, pour rendre ta 
proposition immédiatement compréhensible. 
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2. Pertinence 
La valeur promise doit dépasser clairement les fonctionnalités : elle doit répondre à une 
douleur vécue. 

3. Clarté 
L’idéal est un énoncé de moins de 20 mots, immédiatement compréhensible et facile à 
mémoriser. 

4. Différenciation 
Ce qui rend ta proposition unique face aux alternatives ou concurrents existants. 

5. Validation utilisateur 
Tester ta proposition sur ta cible pour vérifier qu’elle résonne émotionnellement et 
cognitivement. 

5 définitions à retenir 

1. UVP (proposition de valeur unique) 
Phrase courte qui décrit la cible, le problème et la solution offerte. 

2. Valeur perçue 
Bénéfice ressenti par l’utilisateur (gain de temps, simplification, réduction de stress…), 
au-delà des seules fonctionnalités. 

3. Fonctionnalité 
Élément concret du produit (ex. « chat », « budgeting ») : utile uniquement si elle rejoint 
une valeur ressentie. 

4. Headline de vente 
Titre principal (site, pub) qui reprend ta phrase UVP pour attirer immédiatement 
l’attention. 

5. Proposition de valeur itérable 
Version alignée avec ton MVP, évolutive selon les retours du terrain. 

Exemple concret : Slack 

Slack a choisi comme proposition de valeur : « Be more productive at work with less effort ». Ce 
message simple, centré sur le bénéfice, souligne clairement le gain principal : réduire les silos 
de communication et l’effort demandé pour collaborer efficacement. Cette UVP a été 
immédiatement compréhensible, testée via les premiers utilisateurs, et différenciée des 
alternatives comme l’email ou Skype. Elle a servi de headline sur la page d’accueil, validée en 
continu, et ajustée selon les feedbacks utilisateurs. ([turn0search1]) 

Exercice pratique : écris ta première version d’UVP 

1. Formule une phrase courte (moins de 20 mots) qui répond à ce format : 
« J’aide [cible] à [résoudre problème principal] via [ton approche] pour [impact central]. » 

2. Vérifie qu’elle couvre : 
◦ La cible qui bénéficie de la solution. 
◦ La douleur ou besoin traité. 
◦ L’effet positif ou transformation proposé. 
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3. Teste cette phrase auprès de 3 à 5 personnes de ta cible (via sondage rapide ou 
entretiens informels) : demande-leur si c’est compréhensible, convaincant, et adapté à 
leur réalité. 

Synthèse finale 

Une UVP efficace te permet de pitcher ton produit en une phrase percutante, centrée sur un 
bénéfice émotionnel ou pragmatique. Elle doit être claire, orientée vers un public précis, et 
ajustable en fonction des premiers retours. C’est la base de ta communication, de ton marketing 
et de ta validation MVP. 

	 7. Teste sans construire : MVP fantôme & lean test 

Objectif 

Collecter des preuves d’intérêt avant de coder, en testant ton idée via des MVP non techniques. 

Pourquoi c’est vital 

Construire un produit complet avant d’avoir testé l’intérêt réel du marché peut coûter cher et 
mener à un échec. Les MVP fantômes (Ghost MVP) et smoke tests permettent de vérifier si ton 
audience est prête à s’engager — ou même à payer — avant même de coder. Cela réduit le 
risque, économise du temps et guide le développement vers ce qui compte vraiment. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. MVP fantôme (Ghost MVP) ou Smoke Test 
Présenter une offre non existante (via un bouton fictif, page ou mail) pour mesurer 
l’intérêt réel sans construire le produit. 

2. Lean Test 
Application du cycle build–measure–learn avant toute mise en production, privilégiant 
l’apprentissage rapide. 

3. Landing page MVP 
Page minimale présentant la valeur de ta solution, avec appel à l’action pour collecter 
des données (emails, clics, précommandes). 

4. Publication LinkedIn ou emailing MVP 
Tester l’engagement via un post ou un email ciblé décrivant ton offre et observant le 
feedback et les interactions. 

5. Maquette cliquable (prototype interactif) 
Prototype non fonctionnel (Figma, Webflow, Notion) utilisé pour simuler l’usage et 
obtenir du retour sans back-end. 

5 définitions à retenir 
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1. Smoke Test 
Test d’idée via des annonces, landing pages ou publications, sans produit fonctionnel 
derrière . 

2. Ghost MVP 
Variante de smoke test qui donne l’illusion d’un produit prêt, même s’il n’existe pas — 
souvent utilisé pour capturer des leads ou précommandes. 

3. Lean Test 
Expérience itérative courte visant à tester une hypothèse avec un apprentissage rapide 
et sans développement complet  

4. KPI d’intérêt 
Indicateurs mesurables comme taux de clic, emails collectés, commentaires ou 
précommandes, pour évaluer l’attraction réelle. 

5. Learning Hypothesis 
Hypothèse testable comme « au moins 5 % des visiteurs s’inscrivent », permettant de 
valider ou invalider ton concept. 

Exemple concret : Pijon Box et Flowtown 

• Pijon Box a testé une fonctionnalité « ajouter à ma box » en envoyant un simple email 
promotionnel. Sans développer le produit, 9,55 % des abonnés ont cliqué et converti. Le 
test a généré un revenu additionnel significatif, validant l’idée sans coder 

• Flowtown, startup fondée par Dan Martell, a initialement vendu un service (MEVO ou 
Sales MVP) avant d’avoir un produit, recueillant des précommandes réelles. Ce feedback 
concret a permis d’itérer puis de valider le concept avant de structurer l’équipe 
technique. Le projet a ensuite été acquis. 

Ces deux cas illustrent parfaitement comment tester l’idée avant de construire permet de 
s’assurer que le marché est prêt à répondre. 

Exercice pratique : lance ton premier test MVP sans coder 

1. Choisis une méthode de test : 
◦ Landing page via Notion ou Webflow 
◦ Publication LinkedIn ciblée ou emailing 
◦ Maquette cliquable (Figma, Notion…) 

2. Prépare ton hypothèse testable : 
Par exemple : « 5  % des visiteurs s’inscrivent », ou « 10 commentaires de prospects 
qualifiés ». 

3. Déploie ton test en envoyant ou publiant : 
◦ Une page présentant ta proposition de valeur et un bouton d’action 

(précommande, inscriptions) 
◦ Un post ou email décrivant le problème et ta solution, avec appel au 

commentaire ou au contact 
4. Suis les indicateurs suivants : 

◦ Taux de conversion (visiteurs / inscriptions) 
◦ Nombre de messages ou commentaires liés à l’idée 

aoui-digital.fr  sur 12 120

http://aoui-digital.fr


◦ Intérêt exprimé (emails, précommandes, signaux qualitatifs) 
5. Analyse les résultats : 

◦ Si l’hypothèse est dépassée, cela indique un intérêt réel : c’est une validation 
avant développement. 

◦ Si faibles réactions, revoit : 
▪ ton message, 
▪ ton canal, 
▪ ta cible, 
▪ ou reformule la proposition de valeur. 

Synthèse finale 

Les MVP fantômes te permettent de valider ton idée avant même de coder, en générant des 
signaux concrets d’intérêt. Trois méthodes efficaces : landing page, post/email MVP ou 
prototype cliquable. Priorise les indicateurs comme clics, préinscriptions ou précommandes 
plutôt que les simples opinions. Ce processus te permet de limiter les risques, d’affiner ton 
message ou ton ciblage, et de construire un vrai MVP solide. 

	 8. Raconte ton idée en 30 secondes 

Objectif 

Savoir pitcher ton idée de façon simple, claire et engageante dans différents contextes (elevator 
pitch, réunion, concours, networking...). 

Pourquoi c’est vital 

Un pitch efficace d’environ 30 secondes peut ouvrir des portes : il capte l’attention, éveille la 
curiosité et déclenche l’envie d’en savoir plus. Dans un monde où l’on dispose de peu de temps, 
savoir aller droit au but tout en créant de la connexion émotionnelle est un atout stratégique. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Formats de pitch : version ultra courte (1 phrase / 10 s), format 30 s pour les rencontres 
rapides, version 2 min pour un contexte plus formel ou approfondi. 

2. Structure problème > solution > valeur : fil narratif clair pour un pitch percutant. 
3. Storytelling minimal : ajoute un élément humain ou émotionnel (“j’ai vécu ce 

problème…”) pour renforcer l’impact. 
4. Call‑to‑action clair (CTA) : termine toujours ton pitch avec une invitation à continuer la 

conversation (question, proposition, lien). 
5. Clarté & musicalité : mots simples, rythme fluide, absence de jargon pour garantir 

compréhension et mémorabilité. 

5 définitions utiles 
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1. Pitch en 1 phrase : condensation de ton UVP en une seule ligne facile à répéter et 
mémoriser. 

2. Elevator pitch (30  s) : présentation orale concise, comme si tu rencontrais un 
investisseur dans un ascenseur. 

3. Pitch de 2  min : version plus longue permettant de contextualiser, d'expliquer ton 
ambition et d'ajouter des preuves. 

4. Hook : phrase d’attaque qui capte l’attention immédiatement (“Et si on supprimait les 
notes de frais ?”). 

5. Pitch narratif : structure utilisant storytelling (situation →  tension →  solution →  vision) 
pour impliquer émotionnellement ton interlocuteur. 

Exemple concret : Gradient Labs et la clarté du pitch 

Le pitch utilisé par Gradient Labs pour lever 13 millions de dollars en une semaine (après avoir 
atteint 1 million $ de revenus annuels en 4 mois) était centré sur la spécificité du problème dans 
les services financiers régulés, la crédibilité des fondateurs (anciens de Monzo) et des résultats 
mesurables dès le début. Ce pitch a été jugé clair, orienté valeur et adapté au contexte — sans 
discours générique sur l’IA — ce qui a convaincu très rapidement les investisseurs.  

Exercice pratique : écris ton pitch en 3 formats 

1. Une phrase (≤  20 mots) : ta proposition de valeur en format ultra-compact (UVP). 
Exemple : 
“J’aide les freelances à automatiser leur facturation en moins de 5 minutes pour se 
concentrer sur leur métier.” 

2. Pitch 30 s : intro + problème + solution + bénéfice principal. 
Teste-le à l’oral. Observe si ton interlocuteur comprend, retient, et pose des questions. 

3. Pitch 2 min : raconte ton histoire personnelle, décris le contexte du marché, ta solution 
et termine par un CTA (par exemple : “On peut en discuter autour d’un café ?”). 

Teste chaque version à l’oral avec une personne de ton entourage ou un prospect : 
comprennent-ils immédiatement ? Le pitch reste‑t‑il en tête ? Souhaitent‑ils poursuivre l’échange 
? Adapte en fonction du feedback. 

Synthèse finale 

Un bon pitch est ton premier point de contact stratégique : il doit capter l’attention, susciter 
l’intérêt et laisser une impression mémorable sans tout dévoiler. Adapte ton message à la durée 
et au contexte, privilégie toujours le bénéfice utilisateur, la clarté et une structure solide. Ta 
capacité à formuler ton projet en 30 secondes est un levier puissant pour générer prospects, 
partenaires ou opportunités. 

	 9. Identifie tes hypothèses critiques 
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Objectif  

Apprendre à repérer et prioriser les hypothèses à fort impact qui peuvent invalider ou confirmer 
ton projet. 

Pourquoi c’est vital 

Chaque projet repose sur une série d’hypothèses (sur le marché, l’usage, la technologie, le 
business). Identifier les hypothèses critiques — celles qui, si elles s’avèrent fausses — menacent la 
viabilité de ton projet est essentiel. Tester en priorité ces hypothèses permet de fail fast, learn 
fast et d’économiser du temps, de l’énergie et des ressources. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Hypothèse critique 
Croyance non encore validée, qui, si elle échoue, remet en cause tout le projet. 

2. Catégories d’hypothèses 
Inclut le marché (le problème existe-t-il ?), l’usage (le produit sera-t-il utilisé ?), la 
technologie (est-elle faisable ?), et le modèle économique (scalable, rentable ?). 

3. Priorisation risque / complexité 
Sélectionner en premier les hypothèses les plus risquées mais testables pour maximiser 
l’apprentissage rapide. 

4. Expérience Lean 
Chaque test doit produire un apprentissage clair, pas juste une confirmation vague. Ce 
n’est pas un sondage mais un outil de décision. 

5. Fail fast / Learn fast 
Invalider rapidement les hypothèses fausses pour libérer du temps à explorer de 
nouvelles pistes ou pivoter. 

5 définitions à retenir 

1. Hypothèse 
Affirmation considérée comme vraie sans preuve initiale, à soumettre à test rapide. 

2. Hypothèse critique 
Hypothèse centrale sans laquelle le projet s’effondre si elle est fausse. 

3. Plan de test 
Scénario minimaliste conçu pour confirmer ou infirmer une hypothèse spécifique. 

4. Matrice de priorisation 
Instrument décisionnel croisant le niveau de risque d’une hypothèse et la facilité de la 
tester. 

5. Apprentissage validé 
Résultat mesurable issu d’un test (positif ou négatif) permettant d’éclairer une décision 
stratégique. 

Exemple concret : Dropbox et la validation vidéo 
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Avant de coder une seule ligne, Drew Houston a eu l’idée de Dropbox. Pour tester l’hypothèse 
critique — que les gens souhaitaient synchroniser fichiers entre appareils — il a créé une simple 
vidéo explicative de l’usage du product (sans produit réel), qu’il a diffusée sur Hacker News et 
Reddit. Le résultat : la liste d’attente est passée de 5  000 à 75  000 personnes du jour au 
lendemain. Cela a validé l’intérêt avant tout développement coûteux.  
Cet exemple illustre comment une hypothèse critique (besoin réel de synchronisation cloud) 
peut être testée efficacement, validée rapidement et orienter toute la suite du projet. 

Exercice pratique : cartographie et test de tes hypothèses critiques 

1. Liste 5 hypothèses sur ton projet réparties dans les grandes catégories : 
– problème/marché 
– usage 
– technologie 
– modèle économique ou rentabilité 

2. Pour chacune, précises : 
– pourquoi elle est critique (que se passe-t-il si elle est fausse ?) 
– comment tu pourrais la tester très rapidement (plan de test minimaliste) 

3. Priorise les hypothèses : 
◦ Celles à fort risque mais testables facilement d’abord. 
◦ Les autres après. 

4. Crée un plan de test express pour au moins une hypothèse critique : 
◦ Décris l’objectif du test, l’indicateur à suivre, le seuil de succès attendu (hygiène 

SMART : spécifique, mesurable, réaliste, pertinent, temporel). 
5. Analyse les résultats du test : 

◦ Si l’hypothèse est invalidée rapidement, marque-la clairement et pense au pivot 
possible. 

◦ Si elle est validée, passe à l’hypothèse suivante. 

Synthèse finale 

Identifier et tester tes hypothèses critiques dès le début est un levier déterminant pour réduire 
les risques. En priorisant les hypothèses les plus sensibles et testables, tu peux apprendre vite, 
éviter de perdre du temps sur une fausse piste, et adapter ton business model ou produit dès 
les premiers retours. Cet engagement vers un entrepreneuriat Lean t’offre une discipline 
stratégique et une agilité opérationnelle précieuses. 
	  

	 10. Construis ton Starter Canvas 

Objectif  

Synthétiser ton projet sur une seule page claire, lisible et partageable : un outil pour pitcher, 
tester et embarquer des partenaires ou premiers utilisateurs. 
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Pourquoi c’est vital 

Un Starter Canvas t’aide à organiser ta pensée stratégique de manière visuelle et concise. Il rend 
ton projet compréhensible pour d’autres, facilite des retours rapides et permet d’aligner vision, 
test et exécution sans se perdre dans l’exhaustivité. Mieux vaut un canevas simple et soumis au 
feedback qu’un document long ignoré. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Starter Canvas 
Version minimaliste du Business Model Canvas ou Lean Canvas, adaptée aux phases 
d’exploration d’un projet. 

2. Vision synthétique 
Capacité à condenser toute ta réflexion stratégique sans entrer dans les détails superflus. 

3. Lisibilité avant exhaustivité 
Un outil vite compris et critiqué fonctionne mieux qu’un document parfait mais 
incompris. 

4. Effet miroir 
Partager ton canevas te permet de repérer les zones floues ou peu crédibles grâce au 
regard extérieur. 

5. Support de validation 
Ton canevas devient la base pour ton pitch, ton MVP test, ou ton plan de développement 
immédiat. 

5 définitions à retenir 

1. Starter Canvas 
Document d’une page regroupant les éléments clés de ton projet : problème, cible, 
solution, valeur, plan de test, vision à court/moyen terme. 

2. Pain Point 
Problème prioritaire, fréquent et ressenti par ta cible, sur lequel ta solution doit agir. 

3. Solution MVP 
Version initiale réaliste de ton produit, simple et testable, apportant une valeur 
immédiate. 

4. Hypothèse de test 
Proposition claire à vérifier via ton MVP ou ton test terrain (ex. taux de conversion, 
intérêt). 

5. Vision projetée 
Projection réaliste de là où ton projet pourrait être dans 1 à 3 ans s’il fonctionne bien. 

Exemple concret : Lean Canvas simplifié utilisé par une startup early‑stage 

Une approche Lean Canvas — version Starter Canvas — a été utilisée par plusieurs startups à 
succès (Uber, Airbnb, Dropbox) pour structurer leurs idées avant produit : identifier clairement le 
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segment client, les problèmes réels, la proposition de valeur unique, les canaux, revenus, coûts 
et métriques essentielles. Ce canevas d’une page permet de clarifier le modèle de manière 
itérative, de le tester rapidement et de l’ajuster au retour terrain, tout en restant lisible et 
partageable. Cette méthode est considérée comme plus efficace qu’un business plan 
traditionnel pour les phases initiales de projet. 

Exercice pratique : complète ton Starter Canvas 

Imagine ton projet sur une page en répondant à ces blocs : 
• Cible : qui est ton utilisateur idéal ? 
• Problème : quelle souffrance ou frustration il vit ? 
• Proposition de valeur : quel bénéfice principal tu lui apportes ? 
• Solution MVP : qu’offres-tu dès maintenant ? 
• Test MVP : comment vas-tu mesurer l’intérêt ? 
• Vision : si tout fonctionne, où tu te vois dans 2 ans ? 

Une fois rempli, partage ce canevas avec au moins trois personnes pertinentes (prospects, 
mentors, pairs). Recueille leurs impressions et critiques pour clarifier les zones floues ou les 
hypothèses non convaincantes. 

Synthèse finale 

Le Starter Canvas est à la fois ton tableau de bord stratégique et ta carte de visite projet. Il te 
permet de formuler clairement ton idée, de mobiliser ton réseau et d’organiser ton 
apprentissage terrain. Plus tu le partages tôt, plus les retours te rendent efficace. Un bon Starter 
Canvas aligne toi, ton équipe, les utilisateurs et les partenaires dès le début du parcours. 
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PHASE 2 – ANALYSE DE MARCHÉ & STRATÉGIE 
D’OPPORTUNITÉ 

	 1. Pourquoi analyser un marché ? (Intro stratégique) 

Objectif  

Comprendre la finalité d’une étude de marché agile et comment l’utiliser pour réduire les 
risques, orienter le projet et détecter les opportunités pertinentes. 

Pourquoi c’est vital 

L’analyse de marché n’est pas une formalité : c’est un outil stratégique. Une étude traditionnelle, 
lourde et dépassée, ne sert à rien si elle ignore les dynamiques réelles et les signaux faibles. En 
adoptant une approche lean, tu peux apprendre rapidement ce que vit ton marché aujourd’hui, 
identifier des niches sous-exploitées, anticiper les tendances, et te positionner de manière claire 
et différenciante avant d’investir lourdement. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Étude de marché lean 
Approche rapide, ciblée et itérative visant à collecter les données essentielles pour 
guider les décisions, pas à produire un rapport académique. 

2. Marché ≠ rapport figé 
Le marché évolue constamment : les données doivent être actuelles, contextualisées et 
comparées à des tendances émergentes pour être utiles. 

3. Risques à clarifier 
Taille du marché, maturité, intensité concurrentielle, comportements d’achat… autant de 
territoires à explorer pour éviter les mauvais choix stratégiques. 

4. Opportunités à capter 
Identifier les tendances émergentes, les besoins non satisfaits, les changements 
réglementaires ou technologiques qui ouvrent des fenêtres d’opportunité. 

5. Observation plutôt que prédiction 
Mieux vaut analyser ce qui se passe concrètement sur le terrain que spéculer sur l’avenir. 

5 définitions utiles 

1. Étude de marché 
Ensemble de méthodes analytiques visant à comprendre l’environnement concurrentiel, 
la cible, les besoins et les comportements pour orienter une stratégie. 

2. Tendance de fond 
Mouvement durable (technologique, sociétal, réglementaire) ayant un impact structurel 
sur un secteur (ex. digitalisation, écoresponsabilité). 
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3. Concurrence directe/indirecte 
Acteurs résolvant le même problème (direct) ou offrant une alternative différente pour 
répondre au même besoin (indirect). 

4. Insight marché 
Observation ou donnée pertinente permettant d’orienter ton positionnement ou ta 
proposition de valeur de manière éclairée. 

5. Validation terrain 
Processus de confrontation des hypothèses avec le réel via interviews, données, signaux 
faibles ou feedback utilisateur. 

Exemple concret : Hotjar identifie une niche manquante dans l’analytics 

Hotjar est né du constat d’un marché de l’analyse comportementale focalisé sur le quantitatif 
(Google Analytics), mais sans outil visuel expliquant le comportement des utilisateurs. En 
observant forums, avis clients, groupes Slack et sondages, l’équipe a détecté un gap clair : les 
entreprises voulaient comprendre le “pourquoi” derrière les clics et les parcours. En créant un 
outil combinant enregistrements de sessions, heatmaps et sondages in‑app, Hotjar a comblé 
une opportunité mal couverte, s’est positionnée en niche pertinente et s’est rapidement 
imposée comme un leader dans le comportement digital  

Exercice pratique : repère 3 tendances ou signaux forts dans ton secteur 

Va sur LinkedIn, Google Trends, Reddit, forums spécialisés ou stores d’applications pour : 
1. Identifier trois tendances visibles (ex. explosion de certaines requêtes, frustrations 

répétées, nouveaux acteurs ou fonctionnalités). 
2. Pour chacune, réponds mentalement ou à l’écrit : 

◦ Quelle cible est concernée ? 
◦ Quel problème ou besoin sous-jacent se dessine ? 
◦ Quel acteur (ou absence d’acteur) y répond déjà ? 

Ces trois observations te serviront à prioriser des segments, identifier des niches ou structurer 
une proposition de valeur différenciante. 

Synthèse finale 

Une analyse de marché efficace ne se limite pas à collecter des chiffres : elle te permet de 
décoder les dynamiques en cours, réduire les incertitudes, choisir un segment pertinent et viser 
une opportunité réelle plutôt que de naviguer à l’aveugle. L’approche lean te rend rapide, 
pertinent et orienté action. 

	 2. Décoder l’environnement avec les tendances (PESTEL + 
dynamique externe) 

Objectif 
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Utiliser les tendances macroéconomiques et l’analyse PESTEL pour analyser l’environnement 
global de ton secteur, anticiper opportunités ou menaces, et guider ta stratégie. 

Pourquoi c’est vital 

Comprendre l’environnement macro — politique, économique, social, technologique, 
écologique et légal — est indispensable pour saisir les moteurs d’évolution de ton secteur. Les 
tendances d'en haut influencent les comportements d'achat, limitent ou ouvrent de nouveaux 
marchés. Ce regard stratégique te permet de positionner ton projet avec clairvoyance. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Analyse des tendances 
Outil stratégique pour décoder les facteurs externes (hors de ton contrôle direct) influant 
sur ton projet. 

2. Environnement macro 
Ensemble des dynamiques Politique, Économique, Socioculturelle, Technologique, 
Environnementale et Légale. 

3. Effet domino 
Une évolution dans un domaine (nouvelle réglementation, crise, tech émergente) peut 
transformer les comportements ou ouvrir des opportunités radicales. 

4. Temporalité 
Les influences macro peuvent évoluer lentement (démographie) ou rapidement (guerres, 
IA générative). Il faut rester vigilant. 

5. Effet secteur 
Certains secteurs (finance, énergie, santé, climat) sont particulièrement sensibles à des 
facteurs spécifiques : penses-y dès l’analyse. 

5 définitions utiles 

1. PESTEL 
Cadre d’analyse des facteurs externes : Politique, Économique, Socioculturel, 
Technologique, Environnemental, Légal. 

2. Réglementation sectorielle 
Lois ou normes spécifiques à ton domaine (par exemple : RGPD en data, certification en 
e‑santé). 

3. Disruption technologique 
Innovation radicale (IA, blockchain, cloud) capable de transformer les usages établis du 
jour au lendemain. 

4. Tendance sociétale 
Évolution collective de comportements ou de valeurs (télétravail, sobriété numérique, 
transparence éthique). 

5. Incitation ou frein politique 
Action publique (subvention, taxe, quota, norme) capable d’accélérer ou d’entraver un 
projet. 
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Exemple concret : PESTEL chez Tesla ou Google 

Prenons l’exemple de Google (Alphabet) : une analyse PESTEL a identifié plusieurs leviers 
stratégiques clés : 
• Politique : stabilité de nombreux marchés et accords de libre-échange favorables. 
• Social : méfiance croissante vis-à-vis des géants tech sur l’usage des données. 
• Tech : explosion du cloud computing et de l’IA générative. 
• Légal : régulations de plus en plus strictes sur la vie privée. 
• Environnemental : opportunités liées à des initiatives vertes. 

Ces facteurs macro ont guidé ses choix stratégiques — diversification de produits cloud, 
intensification des engagements en matière d’éthique data, renforcement de la conformité 
RGPD. 

Exercice pratique : bâtis ton mini‑PESTEL + tendance 

Repère dans ton secteur une tendance ou un signal macro selon chacun des six axes PESTEL : 
• Politique 
• Économique 
• Sociétal 
• Technologique 
• Environnemental 
• Légal 

Pour chaque facteur, note mentalement ou par écrit : 
• Quel impact éventuel (opportunité ou menace) pour ton projet ? 
• Quel changement de comportement ou de besoin cela représente ? 
• Comment tu pourrais t’y positionner dès maintenant ? 

Tu peux explorer LinkedIn, Google Trends, rapports de politique sectorielle, blogs spécialisés ou 
articles récents pour trouver ces signaux. 

Synthèse finale 

Décoder l’environnement via les tendances macro et un PESTEL bien structuré te donne une 
boussole stratégique : tu comprends ce qui influence ton marché au-delà du produit et tu 
anticipes les accélérateurs ou blocages potentiels. Ce n’est pas une prédiction de l’avenir, mais 
un outil pour te positionner avec lucidité et rapidité. 

	 3. Évaluer les forces et fragilités avec la SWOT & Porter 

Objectif 
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Utiliser l’analyse SWOT pour croiser les facteurs internes (forces et faiblesses) avec les 
dynamiques externes (opportunités et menaces), afin de prendre des décisions stratégiques 
éclairées. 

Pourquoi c’est vital 

Sans une vision claire de ce que tu maîtrises et de ce à quoi tu es exposé, il est difficile de 
construire un positionnement cohérent. La SWOT permet de prendre conscience des avantages 
sur lesquels capitaliser et des fragilités à corriger. Couplée à l’analyse Porter's, elle te donne une 
visibilité complète : internes + dynamiques concurrentielles. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. SWOT 
Outil de diagnostic combinant Strengths, Weaknesses, Opportunities et Threats pour 
identifier où tu te situes stratégiquement. 

2. Interne vs externe 
Forces et faiblesses relèvent du projet ou de l’équipe. Les opportunités et menaces 
viennent du contexte extérieur : marché, technologie, compétition, réglementation. 

3. Lien SWOT ↔ proposition de valeur 

L’analyse SWOT te permet d’ajuster ton positionnement en t’appuyant sur tes atouts 
internes et en répondant aux opportunités du marché. 

4. Effet miroir stratégique 
La SWOT est un outil de lucidité : elle éclaire ce que tu fais bien, ce qui manque, ce que 
le marché valorise et ce qu’il faut surveiller. 

5. Porter combiné à SWOT 
L’analyse Porter's te permet d’ajouter une couche concurrentielle : intensité de la rivalité, 
pouvoir des fournisseurs et acheteurs, risque d’entrants ou de substituts. 

5 définitions à retenir 

1. Force (Strength) 
Avantage interne : une compétence clé, un réseau puissant, une technologie unique ou 
une crédibilité forte. 

2. Faiblesse (Weakness) 
Limitation interne susceptible de freiner ton projet : manque de ressource, d’expertise, 
faible visibilité ou maturité client. 

3. Opportunité (Opportunity) 
Dynamique externe favorable : une tendance émergente, une lacune du marché ou un 
changement réglementaire positif. 

4. Menace (Threat) 
Risque externe potentiel : consœurs rapides, changement légal, technologie 
concurrente ou dépendance à un fournisseur unique. 
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5. Effet levier SWOT 
Capacité à transformer une faiblesse en opportunité d'action ou une menace en moteur 
de différentiation, en alignant forces et contexte. 

Exemple concret : SWOT + Porter pour une startup tech early-stage 

Imaginons une startup fintech en phase d’amorçage : 
• Force : l’équipe vient de la banque et connaît bien les usages. 
• Faiblesse : absence de base client concrète et budget limité. 
• Opportunité : montée des usages cashless et digitalisation accélérée. 
• Menace : réglementation stricte RGPD, nouveaux acteurs fintech déjà capitalisés. 

En appliquant Porter's : 
• Risque élevé d’entrants (faibles barrières), 
• Pouvoir de négociation élevé des acheteurs (clients finaux), 
• Fournisseurs de données réglementées puissants. 

Ce diagnostic croisé permet de prioriser l’action : renforcer l’accès aux données (compensant la 
faiblesse), défendre la crédibilité réglementaire comme différenciateur (transformer la menace 
en force), et cibler une niche utilisateur peu exploitée. 

Exercice pratique : identifie ta SWOT + éléments Porter 

1. Définis 2–3 forces internes, 2–3 faiblesses, 2 opportunités externes, 2 menaces. 
2. Pour chaque élément, décris brièvement pourquoi il est stratégique. 
3. Ajoute un regard Porter sur ton secteur : évalue brièvement la rivalité, le pouvoir des 

clients, des fournisseurs, le risque d’entrée ou de substitution. 
4. Propose une stratégie concrète : 

◦ Utiliser une force pour saisir une opportunité. 
◦ Transformer une menace en différenciation. 
◦ Compenser une faiblesse via un partenaire, formation ou technologie. 

Synthèse finale 

L’analyse SWOT combinée à Porter's t’offre une vision stratégique complète : interne + 
concurrence + environnement. Ce diagnostic te permet d’orienter ton positionnement, de 
prioriser les actions à mener et de structurer ta proposition de valeur selon ce que le marché 
valorise vraiment. C’est une étape obligatoire pour passer d’une idée isolée à une stratégie 
fondée. 

	 4. Identifier les dynamiques d’un marché (cycle de vie) 

Objectif 
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Apprendre à situer ton secteur ou projet sur le cycle de vie d’un marché pour ajuster une 
stratégie en phase avec sa maturité. 

Pourquoi c’est vital 

Chaque phase du cycle de vie d’un marché exige des choix stratégiques spécifiques. Si tu 
lances un projet dans un secteur déjà mature, une logique d’expansion rapide ne sera pas 
efficace. À l’inverse, dans un marché en émergence, attendre trop longtemps pour se lancer 
peut entraîner des coûts d’entrée élevés. Comprendre cette dynamique te permet de calibrer 
ton approche : temps, investissement, message, cible et différenciation. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Cycle de vie d’un marché 
Modèle en quatre étapes : lancement, croissance, maturité/saturation puis déclin. 

2. Stratégie selon la phase 
Chaque phase commande une posture spécifique : pionnier en lancement, accélérateur 
en croissance, consolidateur en maturité, ou position défensive face au déclin. 

3. Courbe en S 
Illustration typique du cycle : période de croissance rapide suivie d’un plateau, puis d’un 
reflux. 

4. Signaux de maturité 
Saturation de l’offre, ralentissement de la croissance, guerre des prix ou concentration 
croissante du marché. 

5. Innovation ou pivot selon phase 
Lorsque le marché décline ou stagne, il faut pivoter ou trouver une niche dynamique 
pour relancer la trajectoire. 

5 définitions à retenir 

1. Phase d’émergence 
Marché naissant, concurrence faible mais demande incertaine et instable. 

2. Croissance 
Période d’expansion rapide de la demande, avec besoin de structuration de l’offre. 

3. Maturité 
Croissance lente, forte concurrence, pression sur les prix, nécessite de se différencier par 
la valeur. 

4. Déclin 
Réduction de la demande, comportements obsolètes ou développement de 
substitutions technologiques ou culturelles. 

5. Niche dynamique 
Segment en expansion au sein d’un marché global mature, souvent source d’opportunité 
(ex. livraison végan dans le food-tech). 

Exemple concret : le marché du VTC 
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Lorsque Uber et Lyft ont émergé, le marché du transport urbain était en phase d’émergence : 
taxis traditionnels, services inefficaces, frustration client. En quelques années, la demande a 
explosé, atteignant une phase de croissance, générant un afflux massif de nouveaux entrants et 
d'investissements. 
Aujourd’hui, ce marché est plutôt en phase de maturité : concurrence accrue, rentabilité difficile, 
guerre sur les prix, consolidation via des acquisitions. Les nouveaux acteurs doivent innover 
dans les segments : véhicules autonomes, services éco‑responsables, livraison urbaine via vélos 
électriques... ce sont des niches dynamiques dans un marché global saturé. 
Ce positionnement explique pourquoi certaines startups gravitent autour du transport mais 
cherchent des axes spécifiques (durabilité, confort, algorithmie) plutôt que de concurrencer 
directement les grandes plateformes. 

Exercice pratique : situe ton secteur sur le cycle de vie du marché 

1. Réfléchis à ton secteur principal (ou celui que tu vises). 
2. Identifie la phase actuelle (émergence, croissance, maturité ou déclin) et justifie ton 

choix avec des témoignages, articles ou constats terrain. 
3. Observe et décris deux signaux caractéristiques (ex. : ralentissement de la croissance, 

nouveaux acteurs, guerre des prix, innovations). 
4. Recherche une ou deux niches dynamiques au sein du marché global que tu pourrais 

explorer. 
5. En fonction de ta phase identifiée, déduis : 

◦ ton approche principale (lancement, optimisation, innovation ciblée...) 
◦ le type de stratégie marketing/positionnement adapté à ce contexte. 

Synthèse finale 

Comprendre le cycle de vie de ton marché te permet de calibrer ta stratégie à sa maturité. 
Chaque phase offre des opportunités spécifiques et impose des contraintes : c’est un levier 
simple mais puissant pour aligner ton tempo opérationnel à celui du marché. Identifie où tu te 
situes, repère les signaux clés, et tisse ta trajectoire en fonction de la réalité plutôt que des 
hypothèses. 

	 5. Segmenter intelligemment pour cibler efficacement 

Objectif 

Apprendre à découper ton marché en segments clairs et actionnables pour mieux calibrer ton 
offre, ton message et tes campagnes marketing. 

Pourquoi c’est vital 
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Viser "tout le monde" dilue ton message et rend toute campagne inefficace. En segmentant ton 
marché de manière stratégique — en fonction de besoins, de comportements ou de 
déclencheurs — tu cible des groupes spécifiques, atteignables, motivés et prêts à expérimenter 
ton offre. Cette approche maximise ta capacité à tester rapidement, engager efficacement, et 
itérer sur des retours concrets. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Segmentation marketing 
Diviser un marché hétérogène en sous-groupes homogènes, plus faciles à cibler 
efficacement. 

2. Segmentation utile ≠ sociologique uniquement 
Les critères d’usage (fréquence, canal, intensité) ou de besoins fonctionnent mieux que 
les seuls critères démographiques. 

3. Segment actionnable 
Groupe identifiable, atteignable, avec un besoin concret et un déclencheur d’achat clair. 

4. Critères de segmentation avancés 
Usage fréquent, douleur ressentie, canal d’accès, contexte déclencheur… tous ces filtres 
dessinent un segment exploitables. 

5. Descente itérative 
Il faut souvent affiner plusieurs fois ta segmentation pour arriver à un segment 
suffisamment restreint pour être testé rapidement. 

5 définitions à retenir 

1. Segmentation 
Découpage d’un marché en sous-ensembles homogènes selon des critères pertinents 
(comportementaux, attitudinaux, besoins partagés) 

2. Segment cible 
Sous-groupe prioritaire que tu vises pour ton MVP ou tes premières actions marketing. 

3. Critère comportemental 
Critère basé sur des actions réelles (achats antérieurs, fréquence, canaux utilisés). 

4. Déclencheur d’achat 
Situation ou événement précis qui incite une personne à chercher une solution (ex. 
déménagement, changement de rôle professionnel). 

5. Segment actionnable 
Groupe précis, identifié, avec un besoin clair, accessible via canaux spécifiques et 
pouvant servir pour un test rapide. 

Exemple concret : TUI et la segmentation hybride rentable 

TUI, géant du voyage, a développé une segmentation hybride combinant géodémographie, 
données psychographiques et besoins spécifiques (type de vacances, budget, style de voyage). 
Grâce à ce découpage ultra précis, TUI a généré plus de 50 millions de livres de revenus 
supplémentaires sur le marché britannique en seulement deux ans. 
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Ce succès montre qu’aller au-delà des segments classiques (âge, revenu) vers un ciblage basé 
sur l’usage et le besoin permet une personnalisation efficace et rentable. 

Exercice pratique : définis ton segment actionnable 

1. Sélectionne un marché ou un univers large. 
2. Réfléchis à trois segments possibles en affinant : 

◦ un critère comportemental (usage, fréquence ou canal) 
◦ un besoin ou douleur principale 
◦ un déclencheur d’achat contextuel 

3. Pour chaque segment, vérifie s’il est : 
◦ clairement identifiable, 
◦ atteignable par un canal, 
◦ motivé par un problème réel, 
◦ testable rapidement (petit test pilote possible). 

4. Choisis ton segment cible prioritaire (celui le plus actionnable et prometteur). 
5. Rédige son persona simplifié : (âge, profession et contexte), douleur principale, 

déclencheur, canal pour le toucher. 

Synthèse finale 

La segmentation te permet de parler aux bonnes personnes, aux bons mots et au bon moment. 
Pour être efficace, elle ne doit pas reposer sur des catégories superficielles, mais sur les besoins, 
usages et contextes réels. Un segment précis, motivé et testable rend tes actions marketing 
beaucoup plus efficaces. C’est le levier essentiel pour une efficacité rapide et pertinente. 

	 6. Analyser la concurrence et se positionner 

Objectif 

Apprendre à cartographier la concurrence pour te positionner de manière visible, différenciante 
et stratégique. 

Pourquoi c’est vital 

Cartographier la concurrence t’aide à comprendre ce que tes clients potentiels perçoivent, à 
identifier les espaces non occupés et à éviter la banalisation. Tu ne dois pas simplement être 
"meilleur", mais être différent là où ça compte. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Types de concurrence 
◦ Directe : offre similaire pour le même problème (ex. Uber vs Bolt) 
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◦ Indirecte : autre solution au même besoin (ex. Uber vs métro) 
◦ Substitut : alternative partielle (ex. Uber vs vélo électrique) 

2. Carte perceptuelle 
Outil visuel affichant les concurrents selon deux axes clés (par exemple prix vs qualité, 
simplicité vs puissance). 

3. Tableau de différenciation 
Comparaison structurée des attributs clés de ta solution face aux concurrents pour 
dégager ta spécificité. 

4. Positionnement perçu vs positionnement voulu 
L’espace que tu vises dans l’esprit du client peut être différent de ton positionnement 
marché interne. 

5. Marketing mix comme référentiel 
Les “10 P” (produit, prix, place, promotion, people, process...) permettent de structurer 
ton positionnement et ta différenciation face à la concurrence. 

5 définitions utiles 

1. Concurrence directe 
Acteurs offrant une solution similaire à la même audience et résolvant le même 
problème. 

2. Concurrence indirecte 
Alternatives que le client peut choisir pour répondre au même besoin via une approche 
différente. 

3. Carte perceptuelle 
Diagramme à deux dimensions montrant comment les clients perçoivent les marques 
selon deux critères importants. 

4. Axe de différenciation 
Dimension sur laquelle tu choisis de te distinguer (rapidité, personnalisation, 
accessibilité, etc.). 

5. Positionnement marketing 
Promesse distincte et claire, perçue comme unique par une cible définie. 

Exemple concret : perceptual map et positionnement de White Claw 

La marque White Claw, dans le secteur des boissons seltzer, a utilisé une carte perceptuelle 
pour se positionner clairement face à des marques comme Corona (offre indirecte) ou des 
marques artisanales et low-cost. En se plaçant comme une option premium grand public, elle a 
identifié et exploité un espace de différenciation qui l’a propulsée. L’outil a révélé qu’elle ne 
devait pas baisser les prix malgré la concurrence, mais miser sur l’identité émotionnelle et 
l’expérience de marque. 

Exercice pratique : mappe ta concurrence et positionne-toi 

1. Identifie trois concurrents classiques (directs, indirects ou substituts). 
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2. Choisis deux axes pertinents pour ton marché (exemples : prix vs qualité, simplicité vs 
innovation). 

3. Imagine la position de ces concurrents sur ces axes, puis place ton projet dans cet 
espace. 

4. Décris en quoi ton positionnement est différent ou complémentaire aux autres. 
5. Détaille un argument différenciant (axe de différenciation) que tu veux mettre en avant. 
6. Rédige ta promesse de positionnement marketing : phrase concise, claire, adressée à ta 

cible. 

Synthèse finale 

Cartographier ta concurrence avec la SWOT et la carte perceptuelle te donne un outil 
stratégique puissant : tu vois à la fois ce que les clients pensent réellement et où tu peux te 
distinguer. Le positionnement ne consiste pas à être meilleur partout, mais à être différent là où 
ça compte vraiment. Évite l’effet “copie invisible”, et construis un espace unique dans l’esprit de 
ta cible, fondé sur une différenciation claire et pertinente. 

	 7. Identifier les barrières à l’entrée & les risques du marché 

Objectif 

Apprendre à évaluer la difficulté d’entrer et de rester sur un marché, en identifiant les freins 
structurels et menaces potentielles afin d’anticiper et de se positionner de manière stratégique. 

Pourquoi c’est vital 

Comprendre les obstacles à l’entrée d’un secteur te permet d’évaluer la faisabilité d’un projet, 
d’anticiper les coûts ou les blocages potentiels, et de préparer des stratégies d’atténuation ou 
de contournement — partenariats, technologie différenciante, levée de fonds stratégique, etc. 
C’est essentiel pour monter un projet réaliste et durable. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Barrière à l’entrée 
Obstacles (technologie, capital, réglementation, canal de distribution, réputation) 
rendant l’arrivée sur un marché difficile ou coûteuse. 

2. Barrières typiques 
Capacité financière, brevets, accès aux canaux, notoriété des acteurs en place, 
dépendance aux fournisseurs ou infrastructures. 

3. Menaces structurelles 
Evolution réglementaire, emergence de technologies disruptives, concentration du 
marché, obsolescence rapide. 
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4. Effet de verrouillage (lock‑in) 
Situation où le client devient captif d’un acteur (économique ou technologique), rendant 
difficile tout changement. 

5. Marché à haute friction 
Secteur où plusieurs obstacles structurels rendent l’entrée complexe et où quelques 
acteurs dominent les règles du jeu. 

5 définitions à retenir 

1. Barrière à l’entrée 
Obstacle (coût, demande de licences, technologie exclusives…) limitant l’accès à un 
marché pour un nouvel acteur.  

2. Coût de changement 
Effort financier, logistique ou psychologique requis pour qu’un client abandonne un 
produit ou service établi (ex. ERP complexe).  

3. Concentration du marché 
Situation où très peu d’acteurs détiennent une part significative du marché, augmentant 
la difficulté des nouveaux entrants. 

4. Régulation sectorielle 
Cadre légal ou normes spécifiques (ex. RGPD, normes sécurité, autorisations FDA), 
pouvant ralentir l’entrée.  

5. Risque exogène 
Facteur extérieur au projet (inflation, crise, législation, évolution sociotechno) susceptible 
d’affecter ton activité à long terme. 

Exemple concret : Uber en Arabie Saoudite et régulation locale 

Uber a affronté des barrières réglementaires fortes lors de son lancement en Arabie Saoudite : 
exigences locales, contraintes culturelles et besoin de licences spécifiques. Pour contourner ces 
obstacles, l’entreprise a collaboré avec des partenaires locaux, adapté ses services au cadre 
légal et construit une approche sur mesure. Cette stratégie pragmatique lui a permis de 
pénétrer un marché certes réglementé mais encore peu occupé. 

Exercice pratique : cartographie de tes barrières et risques 

1. Identifie 2 à 3 barrières à l’entrée dans ton secteur (capital, accès distribution, 
technologie, réglementation...). 

2. Pour chacune, indique pourquoi elle représente un obstacle stratégique pour toi. 
3. Décris 2 à 3 menaces structurelles : nouvelles technologies, modifications 

réglementaires, concentration du secteur, verrouillage technologique. 
4. Pour une barrière ou menace majeure, imagine une stratégie de contournement ou 

d’atténuation : 
◦ partenariat stratégique, 
◦ différenciation technologique, 
◦ réseau d’influence, 
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◦ levée de fonds ciblée, 
◦ modèle alternatif, etc. 

Synthèse finale 

Connaître les barrières à l’entrée et les risques du marché est indispensable pour calibrer ton 
projet : investissement, timing, positionnement. Cela te permet d’anticiper les freins, de te 
différencier ou de contourner les dominants, et d’approcher le lancement avec pragmatisme 
stratégique. Ce diagnostic est essentiel pour construire une feuille de route réaliste et résiliente. 

	 8. Détecter les niches, les opportunités et les zones bleues 

Objectif 

Apprendre à repérer des espaces de marché inexplorés, émergents ou mal adressés, pour y 
positionner une offre différenciante et éviter la concurrence frontale. 

Pourquoi c’est vital 

Entrer sur un marché saturé peut t’enfermer dans une lutte de prix et une croissance limitée. 
Identifier des niches exploitables ou des océans bleus permet de créer un espace stratégique 
où tu deviens le premier ou le seul acteur à adresser un besoin spécifique, souvent avec haute 
valeur perçue pour l’utilisateur. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Océan bleu (Blue Ocean) 
Stratégie consistant à créer un nouveau marché ou catégorie en offrant une valeur 
innovante dans un espace sans concurrence directe. 

2. Niche exploitable 
Segment très ciblé, avec un besoin identifié, une audience précise, et peu ou pas de 
concurrence existante. 

3. Long Tail (Longue traîne) 
Approche où de nombreuses microniches cumulées génèrent plus de valeur que le 
marché mainstream traditionnel 

4. Opportunités tendantielles 
Changements culturels, technologiques, sociétaux ou environnementaux en émergence 
(ex. IA générative, éco-anxiété) ouvrant de nouveaux possibles. 

5. Signal faible 
Indice précoce detectable dans des forums, usages non conventionnels, nouveaux mots-
clés ou communautés émergentes annonçant une future tendance. 

5 définitions utiles 
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1. Niche 
Segment très restreint, avec un besoin spécifique souvent négligé par les acteurs 
généralistes. 

2. Océan rouge 
Marché saturé où la concurrence est forte, focalisée sur le prix ou la visibilité. 

3. Tendance émergente 
Mouvement naissant mais à forte croissance potentielle, porté par une minorité puis par 
contagion. 

4. Community-led Insight 
Insight stratégique obtenu en écoutant les conversations spontanées dans des forums ou 
groupes (Reddit, Discord, Slack…). 

5. Exploration terrain 
Méthode active (entretiens, observation, tests) pour détecter des niches potentielles via 
des signaux humains plutôt que des rapports figés. 

Exemple concret : Yellow Tail, Cirque du Soleil et le Long Tail 

• Yellow Tail, dans l’industrie du vin, a créé un océan bleu en replongeant un produit 
perçu comme élitiste dans une catégorie simple, colorée, accessible à tous. En innovant 
la consommation et la marque, elle a trouvé un segment de consommateurs ignoré des 
grandes marques. 

• Cirque du Soleil a réinventé le cirque en éliminant les animaux et les vedettes stars, en 
réduisant les coûts et en créant une expérience artistique premium. Il ne s’agit ni de 
théâtre classique ni de cirque traditionnel : un positionnement radicalement innovant. 

• La stratégie de longue traîne est illustrée par Amazon, Netflix ou eBay : ils ne misent 
pas sur quelques gros hits, mais sur une multitude de micro-produits ou contenus qui, 
ensemble, génèrent un marché plus grand que celui des blockbusters. 

Exercice pratique : repère tes zones bleues et niches potentielles 

1. Observe ton marché, ses forums, groupes LinkedIn, Reddit ou blogs spécialisés. 
2. Repère trois signaux faibles : mots-clés émergents, frustrations répétées, usages 

détournés. 
3. Propose deux niches exploitables : 

◦ un segment précis avec un besoin non couvert 
◦ faible concurrence directe 

4. Pour chacune, note : 
◦ quel besoin ou tension derrière cette niche ? 
◦ quel comportement ou changement de contexte l’alimente ? 
◦ quels canaux ou communautés te permettraient de la tester rapidement ? 

5. Formule une proposition de niche simple : 
“Je cible une audience de X, confrontée à Y, via Z, car personne n’y répond aujourd’hui.” 

Synthèse finale 
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Détecter des niches inexplorées ou des océans bleus est une stratégie plus sûre qu’entrer 
dans un marché concurrentiel dès le départ. En restant curieux, en scrutant les signaux faibles, 
en observant les communautés et en menant des tests ciblés, tu peux identifier une zone où la 
concurrence est faible ou inexistante. Les projets les plus durables naissent souvent de 
problèmes ignorés ou mal traités — un levier privilégié pour bâtir une offre différenciante. 

	 9. Mettre en place une veille concurrentielle efficace 

Objectif 
Apprendre à surveiller activement ton marché et ta concurrence pour anticiper les mouvements, 
détecter des opportunités et nourrir ta stratégie avec des retours concrets. 

Pourquoi c’est vital 

Une veille proactive t'offre une vision dynamique du marché : elle te permet d’anticiper les 
actions des concurrents, de réagir aux tendances émergentes, d’enrichir ton offre et d’ajuster 
ton positionnement avant tes rivaux. Ce n’est pas de l’espionnage : c’est une méthode structurée 
pour transformer l’information en avantage stratégique. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Veille concurrentielle 
Processus continu d’observation, d’analyse et d’exploitation des informations sur tes 
concurrents et ton marché. 

2. Veille active vs passive 
La veille efficace est planifiée, récurrente et orientée vers l’action, pas une navigation 
occasionnelle. 

3. Sources variées 
Tu dois regarder autant les canaux officiels (sites, communiqués, App Store) que les 
communautés (Reddit, LinkedIn, forums spécialisés). 

4. Exploitation intelligente 
L’important n’est pas simplement l’information recueillie, mais ce que tu en fais : analyse, 
test, positionnement. 

5. Outils d’automatisation 
Utilise Google Alerts, Feedly, Mention, Product Hunt ou Facebook Ads Library pour 
automatiser le suivi et recevoir des alertes pertinentes. 

5 définitions utiles 

1. Veille stratégique 
Surveillance ciblée de l’environnement pour anticiper les évolutions et prendre de 
meilleures décisions. 

2. Benchmark 
Comparaison structurée entre concurrents sur des critères clés tels que prix, UX ou 
positionnement. 
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3. Signal concurrentiel 
Tout mouvement ou nouveauté lancée par un acteur du marché pouvant impacter ton 
secteur (lancement produit, repositionnement, contenu, recrutement). 

4. Scraping soft 
Récupération automatisée de données publiques (prix, contenus, annonces) via outils 
comme Airtable + Zapier ou ChangeTower. 

5. Dashboard de veille 
Vue centralisée des informations clés de ton marché, fréquemment mise à jour pour 
suivre les tendances et alertes. 

Exemple concret : Airbnb surveillant ses concurrents dès ses débuts 

Airbnb a activement scruté les avis utilisateurs et les forums de voyageurs dès ses débuts. Grâce 
à cette veille, l’équipe a identifié des lacunes dans les standards hôteliers, des attentes non 
satisfaites (socialisation, logement local authentique), et a adapté sa plateforme en 
conséquence. Cette approche les a aidés à capturer une nouvelle niche avant que les grandes 
plateformes ne réagissent. 

Exercice pratique : mets en place ta veille concurrentielle 

1. Sélectionne 3 concurrents directs, indirects ou futurs. 
2. Identifie 3 types de signaux à surveiller : 

◦ nouveautés produits ou fonctionnalités, 
◦ changements de positionnement, recrutements clés, feedbacks clients, 
◦ campagnes publicitaires observées via Facebook Ads Library, contenus de leurs 

chaînes, avis utilisateurs. 
3. Configure des alertes : 

◦ Google Alerts sur les noms de marque, 
◦ flux RSS (Feedly) pour blogs ou annonces, 
◦ mentions sur réseaux sociaux (Mention, Brandwatch). 

4. Crée un dashboard simple (Notion, Airtable ou Trello) listant ces signaux avec : 
◦ date, source, description, catégorie (fonctions, prix, content), 
◦ impact potentiel sur ton projet, actions à envisager. 

5. Planifie une revue de veille hebdomadaire ou bimensuelle pour synthétiser les 
éléments clés et planifier des actions concrètes. 

Synthèse finale 
La veille concurrentielle est un levier stratégique puissant pour rester proactif et agile. Tu 
n’observes pas juste, tu traduis les signaux en décisions : fonctionnalités à affiner, 
positionnement à ajuster, messages à tester. Ce n’est pas recopier, mais comprendre le terrain, 
extraire les insights utiles, t’inspirer intelligemment. Ta force réside dans la pertinence de ton 
interprétation, pas seulement dans le volume d’information. 

	 10. Valider ses intuitions marché avec des tests simples 

aoui-digital.fr  sur 35 120

http://aoui-digital.fr


Objectif 

Tester rapidement et simplement une intuition marché pour valider ou ajuster ton idée avant 
d’investir du temps et des ressources dans une construction coûteuse. 

Pourquoi c’est vital 

Tester, ce n’est pas construire. Souvent, une simple expérimentation (landing page, publication, 
sondage) permet de confirmer l’intérêt réel d’une audience en quelques jours. Ces micro-tests 
marché sont ton meilleur levier pour éviter de développer un produit que personne ne veut. 
C’est rapide, peu coûteux et orienté vers l’apprentissage concret. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Micro-test marché 
Expérimentation ciblée, à faible coût, visant à évaluer une réaction concrète à ton idée. 

2. Post test 
Publication sur LinkedIn, Reddit ou Instagram qui présente ton idée et observe le 
feedback direct. 

3. Landing page test 
Page simple exposant ta proposition de valeur avec un appel à l’action mesurable (clic, 
précommande, inscription). 

4. Sondage ciblé 
Questionnaire rapide adressé à ton audience pour récolter leurs freins, attentes ou 
niveau d’intérêt. 

5. Signaux de traction 
Indicateurs quantifiables démontrant l’intérêt (clics, commentaires, inscriptions, durée de 
visite, temps passé). 

5 définitions utiles 

1. Hypothèse de valeur 
Intuition selon laquelle ta solution répond à un vrai problème ressenti par une cible 
précise. 

2. Call to action (CTA) 
Action attendue de l’utilisateur (ex. : inscription, message, précommande, clic). 

3. Landing page test 
Page minimaliste conçue pour tester l’intérêt sans back-end, souvent pour mesurer un 
CTA. 

4. Test de désirabilité 
Mesure de l’attractivité d’une idée, indépendamment de son prix ou de sa viabilité 
opérationnelle. 

5. Taux de conversion 
Pourcentage des personnes exposées à ton test qui passent à l’action attendue. 
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Exemple concret : GrowthMentor valide son idée avant lancement 

Foti Panagiotakopoulos, fondateur de GrowthMentor, a validé son concept avant tout 
lancement en créant une landing page simple et en investissant moins de 500 $ en publicité 
(Google Ads). Il a récolté des inscriptions concrètes, ce qui lui a permis de confirmer l’attractivité 
de son offre avant de développer un produit complet 
Ce petit test a fonctionné parce que l’hypothèse de valeur était claire, le CTA pertinent, et la 
cible précisément définie. Résultat : un feedback concret, des signaux de traction mesurables et 
une base solide pour construire ensuite. 

Exercice pratique : lance ton propre test marché simple 

1. Choisis une intuition ou une hypothèse forte : Ex. : « ce besoin X intéresse Y cible ». 
2. Sélectionne une méthode de test parmi : 

◦ landing page test (avec CTA mesurable), 
◦ post LinkedIn, Instagram ou Reddit, 
◦ sondage rapide à ton audience cible. 

3. Formule une hypothèse mesurable : exemple — « 5 % des visiteurs s’inscrivent », ou « 10 
commentaires de qualité en 24 h ». 

4. Déploie le test : 
◦ Crée ta page ou publication. 
◦ Active un lien d’inscription simple ou un formulaire. 
◦ Lance une petite promotion (optionnelle) ou partage auprès d’un groupe ciblé. 

5. Observe les signaux : 
◦ taux de conversion, nombre de messages/commentaires, intérêt exprimé. 

6. Analyse les résultats : 
◦ si les indicateurs dépassent ton seuil, l’intuition est validée ; 
◦ si peu d’engagement, revoit ton message, ta cible ou ton format. 

7. Décide de la suite : valider l’idée, ajuster la proposition, ou pivoter. 

Synthèse finale 

Un test simple peut confirmer ou invalider une intuition en quelques jours, sans développement 
ni lourds investissements. Les signaux de traction réels (conversions, inscriptions, messages) 
sont ton guide pour décider quoi faire ensuite : valider, ajuster ou abandonner. Ce sont des 
micro-tests bien ciblés qui construisent une stratégie orientée vers le marché, pas vers l’idée 
seule. 
Pour conclure cette phase de validation, tu peux clôturer avec une vue résumée de ta stratégie 
actuelle : carte de positionnement, segment cible, risques / opportunités identifiés et résultats 
des premiers tests. 
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PHASE 3 – DESIGN DU BUSINESS MODEL & VALIDATION 
TERRAIN 

	 1. Pourquoi modéliser son business avant de le lancer ? 

Objectif 

Faire comprendre pourquoi il est crucial de définir un modèle économique clair, souple et 
testable, avant de construire une offre ou de lever des fonds. 

Pourquoi c’est vital 

Construire un business plan de 40 pages sans l’avoir testé peut conduire à de vastes efforts 
perdus. À l’inverse, un business model agile, structuré et validable rapidement permet de : 
• définir clairement comment tu crées, délivres et captures de la valeur ; 
• prioriser les hypothèses économiques critiques ; 
• tester tes mécanismes de revenu, coûts et acquisition sans te lancer aveuglément ; 
• itérer efficacement selon les retours réels. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Business Model ≠ Business Plan 
Le modèle explique comment ton activité génère de la valeur : création (problème + 
solution), livraison et capture de valeur. Le plan est un document figé avec projections 
financières classiques. 

2. Modèle rapidement testable 
Chaque brique du modèle (révenue, coût, acquisition) doit pouvoir être mise à l’épreuve 
via des micro-expérimentations sans construction coûteuse. 

3. Création de valeur 
Tu dois expliciter le problème que tu résous, la cible visée, et la solution apportée. 

4. Capture de valeur 
Définir comment ton modèle génère des revenus récurrents ou directs (abonnement, 
commission, vente directe...). 

5. Évolutivité du modèle 
Un modèle viable doit pouvoir évoluer en fonction des retours du terrain (taille de la 
cible, canal, coûts, marges). 

5 définitions utiles 

1. Business Model 
Schéma décrivant comment une entreprise crée, délivre et monétise de la valeur auprès 
d’un segment précisément visé. 
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2. Proposition de valeur 
Promesse adressée à une cible précise, articulée autour de ses besoins ou frustrations 
clés. 

3. Mécanisme de revenus 
Mode de génération de revenu : abonnement, commission, licence, freemium, etc. 

4. Coût d’acquisition client (CAC) 
Montant moyen investi pour attirer un nouveau client jusqu’à sa conversion. 

5. Expérimentation Lean 
Méthode de test rapide de chaque hypothèse du modèle via des micro-tests mesurables 
(landing page test, test prix, sondage, etc.). 

Exemple concret : Lean Canvas de Zappos 

Nick Swinmurn, fondateur de Zappos, a testé l’hypothèse qu’il existait une demande pour 
acheter des chaussures en ligne. Au lieu d’investir massivement dans une plateforme, il a créé 
un MVP : prendre en photo des chaussures chez des boutiques locales, les afficher en ligne, 
acheter le produit chez le fournisseur après une commande, puis expédier. Ce modèle lui a 
permis de valider la viabilité avant de construire une opération logistique complète. Cette 
approche low-cost mais efficace est un cas emblématique de validation lean du business model.  

Exercice pratique : structure et teste ton modèle économique 

1. Élabore ta version Lean Canvas 
Sur une page, définis : 
◦ Cible (segment client) 
◦ Problème identifié 
◦ Proposition de valeur unique 
◦ Solution / MVP 
◦ Mécanisme de revenus 
◦ Structure de coûts 
◦ Canal d’acquisition principal 
◦ Indicateur-clé (ex. : taux de conversion, CAC) 
◦ Avantage compétitif ou levier unique 

2. Formule deux hypothèses économiques clés à tester : 
◦ Exemple : « Je peux acquérir un client à moins de 10 € via un post LinkedIn 

sponsorisé » 
◦ Exemple : « 3 % des visiteurs s’abonnent à l’offre premium » 

3. Définis un micro-test Lean pour chaque hypothèse : 
◦ Landing page test avec CTA ou formulaire 
◦ Publication ciblée vers ton segment 
◦ Mini-sondage sur ton audience existante 

4. Lance ces tests rapidement (en 48h à 1 semaine) et mesure : 
◦ Taux de conversion 
◦ Engagement 
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◦ Intérêt réel exprimé (emails, messages, précommandes) 
5. Analyse les résultats : 

◦ Si les hypothèses sont validées, tu peux progresser vers une version MVP. 
◦ S’ils échouent, reformule la proposition de valeur, la cible ou le canal, et retente 

un test. 

Synthèse finale 

Un business model clair, agile et testé en continu est bien plus utile qu’un business plan figé. Il 
te permet de valider ton offre, ton canal d’acquisition et ton prix avant d’investir. En combinant 
Lean Canvas et micro-expérimentation, tu gagnes en vitesse, en précision et en résilience. Un 
modèle simple, précis, adaptable : c’est la clé pour avancer avec moins de risque et plus de 
certitude. 

	 2. Construire son Business Model Canvas 

Objectif 

Comprendre et remplir les 9 blocs clés du Business Model Canvas (BMC) afin de structurer un 
modèle économique visuel, cohérent, évolutif et testable. 

Pourquoi c’est vital 

Le BMC n’est pas un plan figé : c’est une synthèse visuelle de la logique de création, distribution 
et capture de valeur. Il t’aide à voir ton projet comme un système global plutôt que comme une 
collection d’idées, et te permet d’identifier rapidement les zones à tester ou affiner avant de 
lancer un MVP. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Business Model Canvas (BMC) 
Outil développé par Osterwalder, permettant de représenter un business model sur une 
page via neuf blocs interconnectés. 

2. Les 3 blocs fondamentaux 
Segments clients, Proposition de valeur, Flux de revenus forment le cœur du modèle. Les 
autres blocs s’enchaînent logiquement à partir de ces trois. 

3. Vision d’ensemble 
Le BMC te permet de voir les interactions entre toutes les parties de ton modèle — client, 
création, resources, coûts et revenus — comme un système cohérent. 

4. Iterabilité 
Le canvas est vivant  : il doit être mis à jour, challengé, testé à chaque retour terrain ou 
nouvelle information. 

aoui-digital.fr  sur 40 120

http://aoui-digital.fr


5. Lien BMC ↔ MVP 

Le MVP sert à valider les blocs les plus fragiles ou risqués du canvas : acquisition, 
conversion, revenu, proposition de valeur… 

5 définitions utiles 

1. Segment client 
Groupe ciblé précisément par ton offre (profil démographique, besoin spécifique, canal 
accessible). 

2. Proposition de valeur 
Promesse faite à ce segment pour résoudre un problème spécifique ou apporter un gain 
unique. 

3. Canaux 
Moyens utilisés pour atteindre le segment et délivrer la solution (site web, marketplace, 
réseau, recommandation…). 

4. Flux de revenus 
Mode de monétisation (abonnement, commission, vente directe, licence, freemium…). 

5. Ressources clés 
Atouts indispensables (équipe, technologie, réseau, contenu, brevet…) pour exécuter 
ton modèle économiquement.  

Exemple concret : Airbnb et d’autres succès classiques 

Des entreprises comme Airbnb, Uber, Spotify, Tesla ou Zoom illustrent parfaitement le BMC 
autour de leur business initial  
Par exemple, Airbnb : 
• Segment client : voyageurs cherchant une expérience locale + particuliers avec espace 

libre 
• Proposition de valeur : hébergement local authentique, simple, flexible 
• Canaux : plateforme en ligne, bouche-à-oreille, campagnes de référencement 
• Revenus : commissions par réservation 
• Ressources clés : technologie de plateforme, communauté d’hôtes, expérience utilisateur 
• Partenaires clés : systèmes de paiement, assurances, hébergeurs 
• Coûts principaux : développement, support client, marketing 

Ce format visuel a permis à ces entreprises de garder une vision claire de leur modèle tout en 
l’ajustant à mesure de leurs tests et itérations.  

Exercice pratique : crée ton propre BMC 

1. Télécharge ou dessine un canevas avec les neuf blocs : segments, valeur, canaux, 
relations clients, revenus, ressources clés, activités clés, partenaires, structure de coûts. 

2. Remplis chaque bloc pour ton projet, en commençant par : 
◦ Segment client – cible prioritaire 
◦ Proposition de valeur – problème + solution 
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◦ Flux de revenus – comment tu gagnes de l’argent 
3. Complète les autres blocs : canaux, relations, ressources, activités, partenaires, coûts. 
4. Identifie les 2–3 blocs les plus risqués (par ex. : acquisition, revenu). Propose un petit 

test MVP à valider pour chacun (landing page, sondage, micro-test). 
5. Présente ton BMC à deux tiers (mentor, pair ou prospect) et collecte leurs retours : 

qu’est-ce qui semble flou, optimisable ou incohérent ? 

Synthèse finale 

Le Business Model Canvas est un outil visuel puissant pour structurer ta stratégie : il te permet 
de voir tout ton modèle sur une page et de le tester de manière itérative. C’est la base d’un MVP 
aligné, d’une communication efficace et d’une modélisation rentable. Ce document n’est pas un 
plan rigide, mais un tableau de bord vivace, à ajuster constamment en fonction des retours du 
marché. 

	 3. Différencier MVP, MLP, prototype et PoC 

Objectif 

Comprendre les différences entre les outils de test produit (MVP, MLP, prototype, PoC) pour 
choisir le bon format selon l’étape de ton projet et ton objectif d’apprentissage. 

Pourquoi c’est vital 

Choisir le bon outil de test produit te permet de valider l’hypothèse la plus critique avec le 
moindre effort. Il ne s’agit pas d’envoyer un MVP trop tôt alors que tu dois d’abord prouver la 
faisabilité technique (PoC), ou de lancer un prototype quand tu devrais viser l’engagement 
émotionnel (MLP). Utiliser le bon format au bon moment optimise ton apprentissage et réduit 
les gaspillages. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. MVP (Minimum Viable Product) 
Version minimale d’un produit tangible, avec les fonctionnalités essentielles pour tester 
l’usage réel et l’intérêt du marché. Permet de valider des hypothèses avec des 
utilisateurs. 

2. MLP (Minimum Lovable Product) 
Version dès le départ conçue pour plaire vraiment : émotion positive, expérience fluide. 
L’objectif est de générer des fans, pas juste des retours techniques. 

3. Prototype 
Maquette interactive non fonctionnelle (Figma, affichage UX) permettant de tester 
l’interface ou le concept auprès d’utilisateurs ou parties prenantes. 

4. Proof of Concept (PoC) 
Démonstration technique ou fonctionnelle visant à prouver la faisabilité d’un mécanisme 
ou d’une technologie avant tout développement. 
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5. Séquençage produit 
Approche graduelle : commencer par un PoC si la technologie est incertaine, passer à un 
prototype pour tester l’usage, puis lancer un MVP / MLP selon ton objectif de marché. 

5 définitions utiles 

1. MVP 
Outil de validation rapide d’une hypothèse d’usage ou de marché, souvent remaniable 
mais fonctionnel au contact des utilisateurs. 

2. MLP 
Version qui n’est pas seulement utilisable, mais émotionnellement engageante pour les 
premiers utilisateurs, favorisant le bouche-à-oreille. 

3. Prototype 
Représentation visuelle ou interactive qui simule l’expérience utilisateur sans backend 
opérationnel, utile pour affiner UX/design. 

4. PoC 
Démonstrateur technique minimaliste, parfois sans interface utilisateur, créé pour valider 
une fonctionnalité ou technologie critique. 

5. Hypothèse testable 
Énoncé clair et vérifiable rapidement (par exemple : “3 % des utilisateurs interagissent via 
ce bouton” ou “le système peut gérer 100 requêtes/secondes”). 

Exemple concret : Dropbox, Facebook et Instagram 

• Proof of Concept (PoC) : Dropbox a lancé uniquement une vidéo explicative du 
service, sans prototype ni produit réel, afin de tester l’intérêt et la compréhension du 
concept. L’engouement a validé la faisabilité du projet avant tout développement. 

• Prototype : Facebook (initialement “Thefacebook”) ou Trello ont utilisé des prototypes 
interactifs simples pour tester l’interface et le parcours des premiers utilisateurs, sans 
backend fonctionnel. 

• MVP / MLP : Instagram a démarré comme l’application “Burbn”, focalisée sur le partage 
de photos simple et emotional, ce qui a permis de créer un MLP engageant avant le 
développement complet. 

Exercice pratique : choisis le format adapté à ton projet 

1. Sélectionne ton objectif principal à ce stade : tester une technologie, valider le design 
ou mesurer l’intérêt du marché. 

2. Choisis le bon outil : 
◦ PoC si l’incertitude est technique, 
◦ Prototype si l’UX ou le concept doit être éprouvé, 
◦ MVP si tu veux tester les premiers utilisateurs, 
◦ MLP si tu veux créer des enthousiasmes dès le premier contact. 

3. Définis deux hypothèses testables clés (usages, conversion, émotion). 
4. Crée le support adéquat selon le format choisi : 
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◦ PoC : script ou démonstration simple, 
◦ Prototype : maquette cliquable (Figma, Notion...), 
◦ MVP/MLP : version fonctionnelle simple ou testable en landing page ou en accès 

restreint. 
5. Déploie ton test rapide et mesure les signaux : feedback qualitatif (commentaires, nbr 

d'interactions), traction concrète, émotion générée. 
6. Analyse et décide : validé (tu progresses), ajuster (message, interface, fonctionnalités) 

ou changer de format si nécessaire. 

Synthèse finale 

Chaque outil de test produit sert un objectif distinct : PoC pour valider la faisabilité, prototype 
pour tester l’usage, MVP pour lancer une version fonctionnelle auprès des utilisateurs, MLP 
pour séduire les early adopters. Bien choisir permet d’optimiser l’apprentissage, d’économiser 
des ressources et d’avancer vers un produit viable et rentable. Ce séquençage fait partie 
intégrante de ta stratégie Lean. 

	 4. Identifier ses hypothèses business critiques 

Objectif 

Comprendre comment formuler, trier et prioriser les hypothèses critiques de ton modèle 
économique afin de valider en priorité ce qui pourrait faire ou défaire ton projet. 

Pourquoi c’est vital 

Un projet ne s’effondre pas suite à un bug, mais à cause d’une hypothèse centrale non testée : 
“les gens paieront”, “le canal fonctionne”, “la cible est réelle”. Identifier ces hypothèses critiques 
te permet de les confronter rapidement au réel, d'ajuster dès que nécessaire et d’économiser 
du temps et de l’argent. Prioriser n’est pas simplifier, c’est apprendre vite sur ce qui peut faire 
capoter ton modèle. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Hypothèse critique 
Énoncé clé du modèle économique qui, s’il s’avère faux, remet en cause la viabilité du 
projet. 

2. Catégorisation des hypothèses : 
◦ marché : une cible existante ? 
◦ modèle : la solution est-elle perçue comme utile ? 
◦ canal : est-ce atteignable efficacement ? 
◦ revenu : accepteront-ils de payer au bon prix ? 
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3. Matrice impact / risque 
Outil pour trier les hypothèses selon leur importance stratégique et le manque de 
preuves. 

4. Validation = apprentissage 
Chaque test doit produire des données exploitables, pas seulement cocher une case. 

5. Prioriser ≠ simplifier 
Il faut tester d’abord ce qui peut faire échouer le projet, même si cela semble complexe 
ou inconfortable. 

5 définitions utiles 
1. Hypothèse business 

Une croyance formulée — relative au comportement client, au canal, au prix — qui doit 
être testée. 

2. Hypothèse de marché 
Pari que le segment ciblé existe réellement, est assez large et vit le problème dont tu 
offres la solution. 

3. Hypothèse de canal 
Conviction qu’un moyen spécifique (LinkedIn Ads, SEO, emailing...) permet d’atteindre 
efficacement ta cible. 

4. Hypothèse de monétisation 
Supposition que le mécanisme de revenus défini (abonnement, commission, vente) est 
accepté par les clients. 

5. Test prioritaire 
Expérimentation simple, rapide et ciblée visant à réduire une incertitude majeure du 
modèle. 

Exemple concret : Dropbox a testé la plus critique de ses hypothèses 

Avant toute ligne de code, Dropbox a identifié son hypothèse business la plus critique : « les 
gens veulent synchroniser leurs fichiers facilement ». Au lieu de construire le produit, Drew 
Houston a produit une vidéo explicative du service et l’a partagée sur Hacker News. Résultat : 
75 000 inscriptions à la liste d’attente sans produit, validant l’intérêt réel. Cette approche simple 
a permis d’évaluer une hypothèse stratégique sans risque et à faible coût. 

Exercice pratique : cartographie & test de tes hypothèses critiques 
1. Liste 5 hypothèses clés de ton business model réparties par catégorie : 

◦ marché, 
◦ modèle, 
◦ canal, 
◦ monétisation. 

2. Pour chacune, indique : 
◦ pourquoi elle est critique 
◦ quel est ton niveau de preuve (0 = aucune donnée, 1 = intuition, 3 = retours 

terrain…) 
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3. Trace une matrice impact / absence de preuve pour les classer. 
Mets en priorité celles à fort impact et peu de preuves. 

4. Pour chaque hypothèse prioritaire, conçois un test rapide : 
◦ formulation (« nous croyons que… »), 
◦ indicateur de succès (ex. 5 % de conversion, commentaires qualifiés), 
◦ durée (ex. en 48 h à 1 semaine). 

5. Lance au moins un test express (landing page, sondage, entretiens…) pour ramasser 
des données concrètes. 

6. Ensuite, analyse les résultats : 
◦ Si l’hypothèse est invalidée, note la leçon (pivot ou ajustement). 
◦ Si elle est validée, passe à la suivante. 

Synthèse finale 

Identifier et tester les hypothèses critiques est fondamental pour que ton idée devienne un 
business solide. La matrice impact / manque de preuve t’aide à focaliser tes efforts. Chaque test 
devient une source d’apprentissage validé et te guide vers un modèle viable avant tout 
développement. Le vrai risque, ce n’est pas de se tromper, mais d’attendre trop longtemps pour 
le découvrir. 

	 5. Élaborer une première stratégie de revenus 

Objectif  

Comprendre comment choisir et tester un modèle de revenus viable, simple et évolutif selon 
ton offre, ta cible et ton cycle de vente. 

Pourquoi c’est vital 

Ton modèle de revenus structure la viabilité de ton projet : ce n’est pas seulement le prix, mais la 
façon dont tu généreras des revenus de manière durable et scalable. Bien choisir ton modèle 
dès le départ permet de cadrer ta stratégie d’acquisition, de fidélisation et de marges, tout en 
garantissant que chaque euro investi en acquisition est rentable. 

5 concepts clés à connaître par cœur 

1. Modèle de revenus ≠ prix 
Choisir le bon modèle (freemium, abonnement, licence, commission…) revient à 
structurer comment tu gagnes de l’argent, pas juste à décider d’un tarif. 

2. Modèles classiques à connaître 
• Freemium : offre gratuite de base, options payantes premium (Dropbox, LinkedIn) 
• Abonnement SaaS : revenu récurrent mensuel ou annuel (Duolingo, Netflix) 
• Commission/transactions : % prélevé par transaction (Airbnb, PayPal) 
• Licence / paiement unique (one‑shot) : accès durable après paiement initial (ex. 

aoui-digital.fr  sur 46 120

http://aoui-digital.fr


Photoshop historique) 
• Affiliation : commission sur la vente d’un partenaire (blogs, applications).  

3. Choisir selon le contexte 
Le modèle doit correspondre au comportement utilisateur, au cycle d’achat et au coût 
d’acquisition anticipé. 

4. Conversion vs rétention 
Un bon modèle ne se limite pas à faire payer : il doit encourager les clients à rester ou 
revenir (réabonnement, upsell, renouvellement). 

5. Scalabilité 
Le modèle idéal permet de générer plus de revenus sans augmentation proportionnelle 
des coûts, pour un effet levier opérationnel maximal. 

5 définitions utiles 

1. Monétisation 
Ensemble des méthodes permettant de transformer la valeur perçue en chiffre d’affaires. 

2. Taux de conversion 
Pourcentage d’utilisateurs exposés qui passe à l’achat ou à l’abonnement. 

3. ARPU (Average Revenue Per User) 
Revenu moyen généré par utilisateur sur une période donnée. 

4. CAC (Coût d’Acquisition Client) 
Somme investie pour convertir un utilisateur en client payant. 

5. CLV (Customer Lifetime Value) 
Valeur totale estimée qu’un client rapporte durant toute la durée de sa relation avec ton 
produit. 

Exemple concret : Duolingo et son modèle freemium 

Duolingo suit un modèle freemium avec une version gratuite enrichie de publicité, et des 
abonnements payants (Super Duolingo, Duolingo Max) qui offrent une expérience sans pub, 
des fonctionnalités avancées comme l’IA, et des tests de langue en ligne. Ce modèle génère 
aujourd’hui la majorité de ses revenus ; le taux de conversion est faible (~6–7 % des utilisateurs 
actifs), mais grâce à un très haut volume d’utilisateurs, la rentabilité est assurée.  
Le modèle fonctionne car la création de valeur est forte (gamification, progression rapide), le 
coût d’acquisition reste maîtrisé, et l’abonnement est renouvelé chaque année, assurant une CLV 
élevée. 

Exercice pratique : construis ta stratégie de revenus 

1. Choisis un modèle de revenus principal parmi les options : freemium, abonnement, 
commission, licence, affiliation. 

2. Formule deux hypothèses testables : 
◦ Exemple : "2 % d’utilisateurs convertissent en abonnés à 10 €/mois" 
◦ Exemple : "10 % des transactions utilisent notre commission de 5 %". 

3. Définis les métriques clés à suivre : 
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◦ Taux de conversion 
◦ ARPU estimé 
◦ CAC attendu 
◦ CLV projetée (estimation simple) 

4. Lance un micro-test Lean : 
◦ Landing page proposant un abonnement fictif 
◦ Publication ciblée vers ta cible pour sonder leur intérêt (prix, tarif, fréquence) 
◦ Simulation de transaction ou sondage sur leur disposition à payer 

5. Analyse les résultats comparativement aux hypothèses : 
◦ Si le taux de conversion dépasse l’hypothèse, modèle validé pour un test plus 

poussé. 
◦ Si trop faible, ajuste le modèle : prix, ciblage, canal, proposition de valeur. 

6. Recalcule ARPU et CAC en fonction des données réelles collectées pour affiner la 
projection CLV. 

Synthèse finale 

Choisir et tester un modèle de revenus adapté dès le début est une étape centrale pour assurer 
la viabilité de ton projet. Le modèle doit correspondre à ta cible, être testable rapidement, et 
permettre de générer plus de valeur sans coûts proportionnels. Commence simple, teste, ajuste 
en fonction du terrain — c’est comme ça que l’on construit un modèle économique durable et 
rentable. 

	 6. Déterminer son pricing & ses marges 

Objectif 

Savoir définir un prix juste, aligné sur la valeur perçue et la réalité de ton marché, tout en 
garantissant des marges viables à court et long terme. 

Pourquoi c’est vital 

Le pricing impacte directement ta viabilité. Fixer un tarif au hasard ou selon une approche 
purement coût + marge peut rendre ton offre non compétitive ou peu rentable après 
acquisition. Une stratégie structurée, testée et ajustée garantit que ton modèle produit des 
marges suffisantes pour ton développement. 

5 concepts clés à connaître par cœur 
1. Approche “valeur perçue” 

Fixer le prix en fonction de l’importance émotionnelle ou fonctionnelle du bénéfice pour 
le client, et non seulement du coût de revient. (Value‑based pricing) 

2. Approche “coût + marge” 
Ajouter une marge fixe au coût direct. Facile à calculer, mais fragilise rapidement la 
compétitivité et l’adaptation au marché. 
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3. Prix psychologique 
Utiliser des terminaisons (‑,99 ou just‑below) ou chiffres de référence pour influencer la 
perception du prix (ex. 4,99 € au lieu de 5,00 €).  

4. Effet d’ancrage 
Présenter un prix élevé comme référence pour rendre les options suivantes plus 
attractives (technique “good‑better‑best”).  

5. Stratégies de lancement 
Telles que : pénétration (prix bas initial pour acquérir vite), gratuité temporaire suivie d’un 
upsell, offres spéciales ou parrainage pour favoriser l’adoption. 

5 définitions utiles 
1. Marge brute 

Différence entre prix de vente et coût direct de production. 
2. CAC (Coût d’Acquisition Client) 

Montant moyen investi pour convertir un utilisateur en client payant. 
3. Seuil de rentabilité 

Nombre de ventes ou revenus nécessaires pour couvrir les coûts fixes et variables. 
4. Élasticité prix 

Sensibilité de la demande à une variation du prix ; clé pour tester l’impact d’un prix plus 
élevé ou plus faible. 

5. A/B test pricing 
Tester différentes versions de tarification (prix, structure, ancrage) auprès d’audiences 
similaires pour identifier la plus efficace. 

Exemple concret : stratégie de tarification sky‑skimming vs ancrage chez Apple 
Apple annonce souvent ses nouveaux iPhones à un prix élevé (par exemple 1  199  €), puis 
propose des modèles légèrement moins chers. Cette stratégie de price anchoring crée un 
point de référence élevé, rendant les autres options plus abordables en comparaison. Le 
modèle le plus attrayant (mid-tier) apparaît comme un compromis idéal.  
Cela illustre aussi l’approche "price skimming" : capter d’abord les revenus les plus élevés puis 
élargir progressivement la base de clients avant que la concurrence n’affecte la perception de la 
valeur.  

Exercice pratique : construis ta stratégie de pricing et mesure tes marges 
1. Choisis une approche tarifaire principale pour ton offre. Exemples : 

◦ Freemium + options premium 
◦ Abonnement mensuel/annuel 
◦ Commission sur transaction 
◦ Paiement unique / licence 

2. Définis deux hypothèses testables à vérifier : 
◦ Exemple : « au moins 3 % des utilisateurs passent à l’abonnement à 19,90 €/mois » 
◦ Exemple : « 10 % des prospects acceptent un forfait à 99 € pour une version sans 

pub » 
3. Calcule les metrics clés avec ces hypothèses : 

◦ Marge brute estimée 
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◦ CAC possible 
◦ ARPU (revenu moyen par utilisateur) 
◦ CLV projetée 

4. Prépare un micro-test pricing : 
◦ Landing page avec plusieurs options tarifaires (good/better/best) 
◦ Publication ciblée ou sondage pour sonder la disposition à payer à un prix donné 
◦ Simulation d’achat ou de précommande 

5. Collecte et analyse les données : 
◦ Taux de conversion selon les options 
◦ Feedback qualitatif sur perception du prix 
◦ Rentabilité par client (marge nette post acquisition) 

6. Décide du prix de lancement : 
◦ Si le test dépasse tes hypothèses, valide-le. 
◦ S’il ne les atteint pas, réajuste : prix, contenu de l’offre, canal. 
◦ Calcule un plan simple pour atteindre ton seuil de rentabilité. 

Synthèse finale 
Le pricing est un levier stratégique puissant : il détermine ton positionnement marché, ton 
image, tes marges, et ton potentiel de croissance. Il doit être fondé sur la valeur perçue, adapté 
à ton canal d’acquisition, et validé par des tests concrets. Une bonne stratégie de pricing se 
construit, se teste, s’ajuste et évolue en fonction des retours. Elle doit garantir que chaque euro 
dépensé se transforme en valeur rentable à long terme. 

	 7. Comprendre les flux financiers clés 

Objectif 
Aider à visualiser simplement les flux d'argent dans un projet entrepreneurial : ce qui entre, ce 
qui sort, et ce qui reste — pour mieux décider et piloter. 

Pourquoi c’est vital 

Beaucoup d’entrepreneurs savent qu’ils génèrent du chiffre d’affaires, mais ignorent s’ils 
gagnent réellement de l’argent. Comprendre les flux financiers clés permet de piloter avec 
lucidité : combien tu gagnes réellement, combien tu dépenses pour vendre, combien de temps 
tu peux tenir, et comment améliorer ta rentabilité sans croître artificiellement. 

5 concepts clés à connaître par cœur 
1. Flux entrants / sortants 

Tout business fonctionne selon une logique simple : de l’argent entre (clients, 
subventions…) et sort (outils, salaires…). Ce décalage doit être piloté pour rester à flot. 

2. Dépenses fixes vs variables 
Les coûts fixes (ex. loyer, SaaS) ne changent pas avec ton activité. Les coûts variables (ex. 
fabrication, logistique) augmentent avec le volume de clients. 
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3. Revenu unitaire vs Customer Lifetime Value (CLV) 
Le revenu unitaire est ce que tu gagnes par vente. Le CLV, c’est ce que tu gagnes au total 
sur toute la durée de relation avec un client. 

4. Coût d’acquisition client (CAC) 
Le coût moyen (ads, temps, contenus) pour convertir un prospect en client. Ce CAC doit 
être inférieur à la marge unitaire ou au CLV. 

5. Effet de levier 
Ce sont les mécanismes qui permettent d’augmenter ton profit sans augmenter 
proportionnellement tes coûts (ex. automatisation, modèle d’abonnement, upsell…). 

5 définitions utiles 
1. Cash-flow 

Solde entre ce que tu encaisses et ce que tu dépenses sur une période. Si négatif, tu 
brûles de la trésorerie. 

2. Seuil de rentabilité 
Nombre de ventes nécessaires pour que tes revenus couvrent tous tes coûts. 

3. Runway 
Nombre de mois durant lesquels tu peux encore opérer avec ta trésorerie actuelle. 

4. Marge nette 
Ce qu’il reste après avoir tout payé, y compris le coût d’acquisition des clients. 

5. Churn 
Pourcentage de clients que tu perds sur une période donnée (désabonnement, arrêt 
d’usage). Un churn élevé diminue la CLV. 

Exemple concret : Shopify vs Amazon FBA 
Shopify permet à un créateur de boutique d’avoir un revenu unitaire élevé et une meilleure 
marge, mais implique un CAC souvent plus haut (publicité directe). 
Amazon FBA offre un CAC plus bas grâce au trafic organique Amazon, mais prend une 
commission forte, diminue la marge nette, et concentre les risques sur un seul canal. 
Le choix entre les deux modèles se fait en fonction du cash-flow projeté, du runway, et de la 
capacité à maîtriser les coûts variables. 

Exercice pratique : Cartographie de tes flux critiques 
1. Liste tous tes flux entrants 

◦ Ventes 
◦ Subventions 
◦ Precommandes 
◦ Revenus annexes 

2. Liste tes coûts fixes et variables 
◦ Loyer / SaaS / prestataires (fixes) 
◦ Fabrication / commission / livraison / service client (variables) 

3. Calcule tes indicateurs clés : 
◦ Marge brute unitaire 
◦ Marge nette 
◦ Seuil de rentabilité 
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◦ Runway actuel 
◦ CAC moyen (ads ou effort temps) 

4. Projette un mois type : 
◦ Quelle est la meilleure stratégie pour garder ton cash positif ? 
◦ Où peux-tu baisser un coût variable ou automatiser ? 
◦ Peux-tu tester un effet de levier (upsell, rétention, pricing) ? 

Synthèse finale 
Comprendre tes flux te redonne le pouvoir sur ton business. Ce n’est pas juste une question de 
chiffre d’affaires, mais de cash, de rentabilité et de durabilité. Tu ne peux pas croître sainement 
sans savoir ce que tu gagnes vraiment par client, combien tu dépenses pour le faire venir, et 
combien de temps tu peux tenir sans nouvelles ventes. C’est cette clarté qui distingue les 
projets solides de ceux qui brûlent vite. 

	 8. Créer une version testable de son offre 

Objectif  
T'aider à concrétiser ton idée sous forme de MVP simple, rapide à lancer, et testable sans coder, 
pour obtenir des retours réels avant de construire. 

Pourquoi c’est vital 

Des semaines de travail peuvent être évitées si tu testes dès le départ une version simple de ton 
idée. L’enjeu n’est pas de “développer” un produit, mais de vérifier que des utilisateurs 
comprennent ta promesse, s’y intéressent, et sont prêts à agir (cliquer, s’inscrire, te parler). 
Aujourd’hui, tu peux le faire sans écrire une seule ligne de code. 

5 concepts clés à connaître 
1. MVP (Minimum Viable Product) 

C’est la plus petite version de ton idée qui permet de tester une hypothèse clef : la valeur 
perçue, l’intérêt réel, l’usage, ou la disposition à payer. 

2. Tester > perfectionner 
L’objectif n’est pas de sortir une version parfaite mais d’apprendre ce que ta cible 
comprend, veut, ou rejette. 

3. No-code = accélérateur 
Grâce à Notion, Carrd, Glide, Typeform ou Tally, tu peux créer une landing page ou un 
prototype cliquable en une journée. 

4. Call to Action clair 
Chaque version testable doit proposer une action concrète : “S’inscrire”, “Réserver un 
appel”, “Recevoir l’invitation”, “Précommander”… 

5. Prototype ≠ MVP 
Un prototype est une maquette que tu montres. Un MVP est un outil que tu mets dans les 
mains d’un utilisateur pour tester une action réelle. 
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5 définitions utiles 
1. Landing page 

Page unique qui explique ta promesse, avec un visuel simple, une preuve (chiffre, 
témoignage) et un bouton d’action. 

2. Formulaire de conversion 
Système rapide pour mesurer l’intérêt réel (Tally, Typeform, Google Form) — tu demandes 
un mail, un retour, une pré-inscription. 

3. Démo simulée 
Vidéo ou présentation qui montre ce que ferait ton produit comme si tout était déjà prêt. 
Permet de tester la réaction. 

4. Notion MVP 
Un “mini-site” construit dans Notion, qui permet de décrire ton offre, héberger un 
formulaire, ou diriger vers un test. 

5. Signal de traction 
Tout indice concret que quelqu’un a envie de ce que tu proposes : un clic, une demande 
de rappel, un partage, une inscription. 

Exemple réel 
Lunchr (devenu Swile) a commencé par une simple page Notion expliquant un nouveau 
concept de carte-restaurant dématérialisée. 
En 48h, ils ont reçu plusieurs demandes d’essai de la part d’entreprises. Le produit n’existait pas 
encore : seule la promesse était testée. 
Cela leur a permis d’obtenir un rendez-vous avec leur premier design partner… avant même 
d’avoir levé des fonds. 

Exercice pratique : Crée ton MVP no-code en 24h 
1. Choisis un format : 

◦ Landing page (Carrd, Webflow, Notion) 
◦ Formulaire de prise de contact (Tally, Typeform) 
◦ Vidéo démo simple (Loom, Canva, Figma) 
◦ Mini-logiciel cliquable (Glide, Softr) 

2. Ajoute une promesse claire : 
◦ “La solution pour X qui galèrent avec Y” 
◦ “Préinscris-toi pour être parmi les premiers à…” 

3. Ajoute un bouton ou formulaire d’action : 
◦ “Je veux tester” 
◦ “Réserver un appel” 
◦ “Être informé en avant-première” 

4. Partage-le à 10 personnes cibles 
Observe les clics, les retours, les incompréhensions. Note les signaux de traction (ou leur 
absence). 

Synthèse finale 
Ton MVP ne doit pas être “prêt à vendre”, il doit être prêt à apprendre. 
Grâce aux outils no-code, tu peux tester une idée en 48h, sans budget ni développeur. 
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Ce qui compte : la clarté de ta promesse, la pertinence de ton test, et la sincérité du retour. 
Apprends vite, ajuste vite, et avance avec des preuves — pas des suppositions. 

	 9. Recueillir et interpréter les retours terrain 

Objectif 
Apprendre à collecter des retours utilisateurs utiles et exploitables, puis à les analyser 
efficacement pour améliorer ton offre ou ton MVP. 

Pourquoi c’est vital 

Un MVP non analysé est inutile. Ce qui compte, ce ne sont pas les clics ou les likes, mais ce que 
les gens ressentent, ce qu’ils ne comprennent pas, ce qui les bloque, ce qu’ils attendent. 
Savoir écouter, relancer, et interpréter te donne une avance stratégique sur ceux qui devinent à 
l’aveugle. 

5 concepts clés à connaître 
1. Feedback ≠ opinion brute 

Un bon retour est précis, situable, reformulable — ce n’est pas un “j’aime bien” ou “c’est 
cool”. 

2. Vanity feedback = danger 
Les compliments vagues (“super idée  !”, “trop bien”) ne sont pas actionnables et te 
donnent une fausse confiance. 

3. Score de satisfaction 
Un score simple (ex. note de 1 à 10, ou Net Promoter Score) t’aide à identifier les signaux 
forts à analyser plus en détail. 

4. Friction = signal d’alerte 
Chaque bug, question répétée, ou blocage utilisateur est une opportunité 
d’amélioration produit. 

5. Analyse hybride 
Combine les données quanti (scores, clics, taux) aux verbatims qualis (expressions, 
ressentis) pour construire une vue complète. 

5 définitions utiles 
1. Verbatim 

Citation exacte d’un utilisateur, utile pour comprendre le vocabulaire, les 
incompréhensions ou les objections. 

2. NPS (Net Promoter Score) 
Score de recommandation basé sur la question : “Recommanderiez-vous ce produit à un 
proche ?” 
Donne un score global entre –100 et +100. 

3. Friction UX 
Tout moment où l’utilisateur hésite, se perd ou abandonne une action. Souvent invisible 
sans observation ou verbatim. 

aoui-digital.fr  sur 54 120

http://aoui-digital.fr


4. Feedback constructif 
Retour qui propose une amélioration ou exprime un besoin non couvert (“j’aimerais 
pouvoir…”, “je ne comprends pas pourquoi…”). 

5. Insight utilisateur 
Apprentissage qui change ta compréhension de ce que veut réellement ta cible (et non 
ce qu’elle dit vouloir). 

Exemple concret 
Slack a changé complètement son onboarding après avoir écouté les utilisateurs dire qu’ils “ne 
comprenaient pas quoi faire après l’inscription”. 
Les équipes ont remarqué que la friction initiale bloquait la croissance, même si le produit était 
bien noté. 
Résultat : ajout d’un tutoriel interactif, d’un message de bienvenue plus explicite, et du 
“Slackbot” en guide conversationnel. 
=> Taux d’activation doublé en quelques semaines. 

Exercice pratique : collecter et analyser des retours 
1. Prépare un micro-test terrain 

◦ Une démo de ton MVP 
◦ Une landing page 
◦ Une simulation de parcours utilisateur (Figma, Notion, etc.) 

2. Pose ces 3 questions à 5 personnes de ta cible 
◦ “Qu’as-tu compris ?” 
◦ “Qu’est-ce qui t’a bloqué ou gêné ?” 
◦ “Qu’est-ce que tu attendais mais que tu n’as pas trouvé ?” 

3. Analyse chaque réponse selon 3 filtres 
◦ Friction UX ? (blocage de compréhension ou d’action ?) 
◦ Demande latente ? (ce qu’ils espéraient ?) 
◦ Verbatim marquant ? (à conserver pour ta com’ ou ton produit) 

4. Ajoute une question NPS (1 à 10) 
◦ “Recommanderais-tu cette solution à un collègue ?” 

Synthèse finale 
Un test sans analyse de retour n’est qu’un bruit sourd. 
Les vrais apprentissages viennent des mots, des silences, des blocages. 
Écoute ce que les gens ne comprennent pas, plus que ce qu’ils disent aimer. 
Apprends à creuser, à reformuler, à identifier les signaux faibles. 
Chaque retour bien analysé est une brique pour un produit plus fort. 

	 10. Itérer pour améliorer son modèle 

Objectif  
Apprendre à améliorer ton business model en continu, grâce à une méthode agile centrée sur 
les retours terrain, pour réduire les risques et augmenter la valeur livrée. 
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Pourquoi c’est crucial 
Construire une entreprise, ce n’est pas écrire un plan et l’exécuter à la lettre. C’est une 
succession d’ajustements intelligents fondés sur ce que tu apprends du terrain. 
Itérer, ce n’est pas tâtonner : c’est progresser par validation. 

5 concepts clés à connaître 
1. Itération ≠ recommencer de zéro 

C’est ajuster une partie de ton modèle (prix, canal, message…) à partir de ce que tu as 
appris, sans abandonner le reste. 

2. Pivot = changement stratégique 
Tu changes une brique majeure de ton modèle (cible, canal, offre…) quand la traction est 
absente ou dégradée. 
Ce n’est pas un échec, c’est une redirection. 

3. Ajustement fin = optimisation locale 
Modifier un wording, une étape du parcours, une fréquence… 
Les micro-ajustements répétés créent un effet cumulé fort. 

4. Élargissement 
Tu peux étendre ton offre ou ta cible une fois ta base validée : cela permet de scaler sans 
perdre la clarté initiale. 

5. Boucle Lean (Build → Measure → Learn) 
Test → mesure → apprentissage → amélioration. 
Le cycle fondamental du progrès entrepreneurial. 

5 définitions utiles 
1. Itération 

Amélioration successive et rapide fondée sur des apprentissages concrets (pas une 
intuition personnelle). 

2. Pivot stratégique 
Décision volontaire de changer une partie fondamentale du projet pour retrouver ou 
amplifier la traction. 

3. KPI de traction 
Indicateurs concrets qui montrent que “ça marche” : conversions, rétention, NPS, temps 
passé, bouche-à-oreille. 

4. Learning Card 
Fiche synthétique post-test : “On croyait X, on a vu Y, donc on fait Z.” Permet de 
capitaliser et transmettre les apprentissages. 

5. Plan d’action itératif 
Roadmap agile, courte (1 à 2 semaines), orientée test rapide →  action concrète → 
analyse. 

Exemple réel d’itération stratégique 
Airbnb a pivoté après avoir constaté que les photos amateurs des appartements faisaient fuir 
les utilisateurs. 
Ils ont testé l’envoi de photographes pros → hausse massive des réservations → intégration du 
service photo pro dans leur modèle. 
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Ce n’était pas leur idée initiale, mais un ajustement né d’un retour terrain très concret. 
=> Résultat : amélioration de la proposition de valeur sans changer de business. 

Exercice pratique 
1. Crée ta première learning card 

◦ Hypothèse testée 
◦ Résultat observé 
◦ Décision prise (pivot, ajustement, confirmation…) 

2. Choisis ton prochain test itératif 
◦ Objectif clair (apprendre X ou confirmer Y) 
◦ Action à réaliser (en 1 semaine) 
◦ KPI à suivre 

3. Documente ton cycle Build → Measure → Learn 
◦ Note tes apprentissages, chiffres clés et décisions 
◦ Partage avec ton équipe ou un mentor pour confrontation 

Synthèse finale 
Itérer, c’est progresser. 
Un projet qui apprend vite est plus fort qu’un projet “parfait” qui refuse d’évoluer. 
Ton business model est un système vivant, non un plan figé. 
Ce sont les cycles répétés d’apprentissage rapide qui construisent une entreprise durable et 
désirable. 

Conclusion de la Phase 3 
Tu as maintenant : 
• Un Business Model Canvas clair, 
• Un MVP testé sur le terrain, 
• Des hypothèses validées ou pivotées avec méthode. 

Tu es prêt pour la Phase 4 : acquisition, croissance, go-to-market. 
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PHASE 4 – STRATÉGIE GO-TO-MARKET & ACQUISITION 

	 1. Définir son positionnement et son branding stratégique 

Objectif 
Doter ton projet d’une identité forte, cohérente et mémorable, en définissant ses valeurs, sa 
promesse, son message clé et son archétype de marque. 

Pourquoi c’est vital 

Tu peux avoir la meilleure solution du monde — si ton public ne comprend pas pourquoi tu es 
unique, il ne te choisira pas. 
Le positionnement est l’acte stratégique qui permet à ton projet de sortir du brouillard 
concurrentiel. 
Une marque claire, cohérente, émotionnelle et différenciante est ton arme la plus puissante 
pour attirer l’attention, la confiance… et l’action. 

5 concepts clés à connaître 
1. Positionnement de marque 

C’est l’image claire et unique que tu veux occuper dans l’esprit de ta cible, par rapport 
aux alternatives. 
Il repose sur une promesse forte, un bénéfice perçu et une différenciation crédible. 

2. Valeurs & promesse 
Tes valeurs guident tes décisions. Ta promesse est le bénéfice clair que tu garantis à ta 
cible. 
Ex : “Transparence, Impact, Simplicité” →  “Nous aidons les freelances à facturer sans 
stress.” 

3. Message clé (tagline) 
Formule courte, percutante, mémorable. Elle résume ton essence et ta proposition de 
valeur. 
Ex : “Think different” (Apple), “Work Smarter, Not Harder” (Notion) 

4. Archétypes de marque 
12 figures universelles issues de la psychologie jungienne : le Rebelle, le Sage, le 
Héros… 
Ton archétype guide ton ton, ton style visuel et ton storytelling. Il crée un lien 
émotionnel immédiat. 

5. Storytelling stratégique 
Il ne s’agit pas de raconter “tout” ton parcours, mais de relier ton histoire personnelle ou 
ta mission à ton archétype et à la douleur de ta cible. 
Tu deviens un “personnage” crédible dans le film mental du client. 

5 définitions utiles 
1. Positionnement 

C’est “l’espace mental” que ta marque occupe dans l’esprit de ta cible : un mélange 
d’image perçue, de bénéfice compris et de différence ressentie. 
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2. Brand essence 
C’est le noyau émotionnel de ta marque — ce que tu représentes quand on t’enlève tout 
le reste. 

3. Promesse de marque 
C’est la réponse à “qu’est-ce que j’obtiens si je vous fais confiance ?” (ex. rapidité, 
autonomie, fiabilité, créativité…) 

4. Archétype 
Une figure de personnalité à laquelle ton public peut s’identifier. Ex : Patagonia = 
explorateur responsable (Explorateur + Sage) 

5. Mantra de marque 
Phrase interne, structurée ainsi : “Pour [cible], nous sommes [positionnement] parce que 
[raison émotionnelle].” 
Exemple : “Pour les jeunes indépendants, nous sommes le copilote de gestion qui 
simplifie la vie, parce que l’énergie ne doit pas se perdre dans l’administratif.” 

Exemple concret de branding stratégique 
Notion — outil de productivité tout-en-un. 
• Positionnement : “l’outil qui s’adapte à vous, pas l’inverse” 
• Valeurs : autonomie, élégance, efficacité 
• Promesse : simplifier la complexité du travail et le rendre agréable 
• Tagline : “All-in-one workspace” 
• Archétype : le Créateur (fonction, design, personnalisation) 

=> Résultat : une marque qui attire les créateurs, les développeurs, les knowledge workers… 
par l’élégance, la simplicité et la puissance. 

Exercice pratique 
1. Complète cette matrice en 5 minutes : 

◦ Cible prioritaire : qui veux-tu séduire ? 
◦ Douleur ou désir central : que ressent-elle ? 
◦ Promesse : que lui garantis-tu ? 
◦ Archétype : quelle personnalité veux-tu incarner ? 
◦ Message clé : ton slogan ou ta phrase d’accroche ? 

2. Teste ton mantra de marque auprès de 3 profils cibles 
◦ Le comprennent-ils ? 
◦ Le trouvent-ils crédible ? 
◦ Le retiennent-ils facilement ? 

3. Crée une première version de ton Brand Board (sur Notion ou Figma) 
◦ Positionnement 
◦ Valeurs 
◦ Tagline 
◦ Archétype 
◦ Exemples de ton & visuels 

Synthèse finale 
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Le positionnement donne du sens à ton projet et guide tes choix. 
Les valeurs et la promesse créent une boussole interne. 
L’archétype construit la connexion émotionnelle. 
Le mantra permet à toute l’équipe de parler d’une seule voix. 
Tu n’as qu’un essai pour faire une première impression : fais en sorte qu’elle soit magnétique. 

	 2. Trouver le bon nom, ton et message 

Objectif  

Construire une identité verbale claire, cohérente, mémorable et différenciante grâce au naming, 
au ton de voix, au slogan et à la baseline. 

Pourquoi c’est vital 

Ton nom et ton ton sont les premiers vecteurs de ta promesse. 
Un bon naming capte l’attention, un ton de voix bien défini crée la confiance, et un message 
clair déclenche l’action. 
À l’ère de l’attention fragmentée, les mots sont tes aimants stratégiques. 

5 concepts clés à connaître 
1. Naming 

Un bon nom est : 
◦ Mémorable : facile à retenir, à prononcer 
◦ Distinctif : unique dans ton univers concurrentiel 
◦ Pertinent : en résonance avec ton positionnement 
◦ Pérenne : capable de grandir avec ton offre 

2. Ton de voix (Voice) 
Il reflète la personnalité de ta marque. Est-elle : bienveillante ? rebelle ? experte ? 
ironique ? 
Il doit rester cohérent sur tous les canaux, tout en s’adaptant à chaque usage (email client 
≠ post LinkedIn). 

3. Slogan / Baseline 
Phrase d'accroche courte, qui exprime ta promesse ou ta différence. 
Exemples : 
◦ Nike : “Just Do It” 
◦ Slack : “Where work happens” 
◦ Airbnb : “Belong anywhere” 

4. Style guide vocal 
Document qui clarifie les règles de ton verbal. 
Il comprend : 
◦ 3 à 5 traits de personnalité 
◦ des exemples de formulations à faire / éviter 
◦ des adaptations par canal (ads, réseaux, pitch…) 
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5. Matrice de tonalité 
Tableau croisant : 
◦ Trait → ex : chaleureux, drôle, engagé 
◦ Exemple à faire → “Rejoins notre aventure” 
◦ Exemple à éviter → “Souscrivez à notre solution logicielle” 

5 définitions utiles 

1. Naming descriptif / suggestif / abstrait / acronyme 
◦ Descriptif : décrit ce que tu fais (ex. Mailchimp) 
◦ Suggestif : évoque l’univers (ex. Pinterest) 
◦ Abstrait : inventé, neutre, évocateur (ex. Google, Kodak) 
◦ Acronyme : initiales (ex. IBM, EDF) 

2. Ton de voix 
C’est le style général d’expression de ta marque. Il doit refléter tes valeurs, séduire ta 
cible, et être reconnaissable. 

3. Ton (Tone) 
C’est la déclinaison contextuelle du voice. 
Exemple : ton de voix chaleureux → ton empathique en support client, ton motivant en 
campagne promo. 

4. Slogan 
Formule synthétique, souvent positionnée à côté du nom. Elle capte l’essence de la 
promesse. 
Ex : “Red Bull donne des ailes” 

5. Identité verbale 
L’ensemble cohérent de : nom, ton, messages clés, slogans. Elle doit résonner avec 
l’univers visuel et le produit. 

2 Exemples concrets 
• Apple 

◦ Naming : simple, inattendu, non-tech 
◦ Slogan historique : “Think different.” 
◦ Ton : sobre, élégant, précis 
◦ Cohérence : aligné avec le design produit et l’expérience utilisateur 

• Nike 
◦ Slogan : “Just Do It” = acte de foi dans le dépassement de soi 
◦ Ton : énergique, inspirant, direct 
◦ Naming : référence à la déesse grecque de la victoire 

Exercice pratique 
1. Nom : génère 10 idées de noms selon 3 styles différents (descriptif, suggestif, abstrait). 

Teste leur : 
◦ prononçabilité 
◦ mémorisation 
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◦ disponibilité de domaine 
2. Tonalité : choisis 3 traits de personnalité (ex : direct, amical, engagé) 

Crée 3 phrases type à faire et 3 à éviter pour chacun. 
3. Slogan : formule 3 slogans selon 3 axes : 

◦ émotionnel (“Ayez l’esprit libre”) 
◦ fonctionnel (“Vos tâches automatisées”) 
◦ inspirant (“Rendons l’indépendance simple”) 

4. Teste ton nom + slogan sur 5 personnes cibles : 
◦ Que comprennent-elles ? 
◦ Qu’est-ce qui les intrigue ? 
◦ Est-ce cohérent avec ce que tu proposes ? 

Synthèse finale 

Ta voix est une arme stratégique. 
Un nom bien pensé ouvre des portes mentales. 
Un ton clair fidélise. 
Un slogan fort laisse une empreinte. 
Travailler ton identité verbale, c’est t’assurer que ton projet parle pour lui-même. 

	 3. Comprendre les leviers d’activation & acquisition 

Objectif  

Identifier et comparer les principaux canaux d’activation et d’acquisition pour toucher 
efficacement ta cible, en optimisant efforts et budget. 

Pourquoi c’est vital 

L’activation, c’est ce qui transforme une idée en une traction réelle. 
Sans stratégie claire, tu risques d’épuiser ton budget ou de parler dans le vide. 
Ce module t’aide à choisir tes canaux intelligemment et à comprendre leur rôle dans le tunnel 
d’acquisition. 

5 concepts clés à connaître 

1. Canaux organiques vs canaux payants 
◦ Organique : référencement naturel (SEO), réseaux sociaux, communauté. ROI 

croissant mais lent à amorcer. 
◦ Payant : publicité (ads), influence, affiliation. Résultats rapides mais volatils sans 

optimisation. 
2. TOFU / MOFU / BOFU 

◦ Top of Funnel (TOFU) : notoriété → blog, réseaux, vidéos, influence 
◦ Middle of Funnel (MOFU) : considération → newsletter, webinaire, démo 
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◦ Bottom of Funnel (BOFU) : conversion →  landing page, essai gratuit, offre 
limitée 

3. Effet tunnel vs tunnel inversé 
◦ Effet tunnel classique : on attire largement pour filtrer ensuite 
◦ Tunnel inversé : on cible d’abord une audience très qualifiée, puis on élargit via 

contenu ou bouche-à-oreille 
4. Coût d’acquisition client (CAC) vs effort 

◦ Chaque canal a un coût (argent, temps, compétence) → l’enjeu est de comparer 
leur efficacité relative 

◦ Exemple : SEO = lent mais cumulatif ; Ads = rapide mais exigeant en cash et A/B 
testing 

5. Mix optimal vs canal unique 
◦ Un bon mix combine : 

▪ 1 canal de traction court terme 
▪ 1 canal organique long terme 
▪ 1 canal de preuve sociale ou partenariat 

5 définitions utiles 
1. SEO (Search Engine Optimization) 

Ensemble des pratiques visant à faire remonter ton site dans Google de manière 
naturelle (contenu, liens, performance…). 

2. Ads (SEM / PPC) 
Publicité sur moteurs de recherche ou réseaux sociaux, payée au clic (ex. Google Ads, 
Facebook Ads, TikTok Ads). 

3. Marketing d’influence 
Collaboration avec des influenceurs ou créateurs pour bénéficier de leur crédibilité et 
toucher directement leur communauté. 

4. Affiliation 
Système dans lequel des partenaires (affiliés) recommandent ton produit et sont 
rémunérés à la performance (vente, clic, lead). 

5. Communauté & Social organique 
Usage des réseaux sociaux ou forums pour créer du lien, partager de la valeur, susciter 
de l’engagement (LinkedIn, Discord, Instagram…). 

Exercice pratique : Matrice des canaux 
1. Liste 10 canaux d’acquisition potentiels pour ton projet 

(SEO, Ads, Influence, Partenariat, Cold Email, LinkedIn, Blog, Affiliation, Event, Slack 
group…) 

2. Pour chaque canal, évalue selon 3 critères : 
◦ Effort (temps/compétence à mobiliser) : faible / moyen / fort 
◦ Coût (budget nécessaire) : faible / moyen / élevé 
◦ Impact potentiel (visibilité, conversion, notoriété) : faible / moyen / fort 

3. Classe-les selon ton niveau de priorité actuel : 
◦ Court terme (démarrage) 
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◦ Moyen terme (scalabilité) 
◦ Long terme (notoriété durable) 

Synthèse finale 
Il n’existe pas de “meilleur canal” universel. 
Le bon canal, c’est celui qui : 
• te permet d’atteindre ta cible réelle 
• est réaliste à activer avec tes ressources 
• génère un retour mesurable (trafic, lead, engagement, client) 

Ne cherche pas à être partout. 
Sois là où ta cible est déjà — avec le bon message, au bon moment, sur le bon canal. 

	 5. Comprendre et appliquer le modèle AARRR 

Objectif  

Structurer ton tunnel de croissance via le modèle AARRR pour mesurer, prioriser et optimiser 
chaque étape du parcours client. 

Pourquoi c’est indispensable 

Un bon produit sans acquisition, activation ni fidélisation ne croît pas. 
Le framework AARRR t’aide à identifier les fuites, à investir intelligemment et à faire décoller 
ta traction. 

5 concepts clés à connaître 
1. Acquisition 

Tous les canaux qui t’apportent du trafic qualifié : SEO, réseaux sociaux, Ads, contenu, 
bouche-à-oreille… 
➜ Objectif : amener les bonnes personnes sur ton point d’entrée (site, app, 
formulaire…). 

2. Activation 
Le moment “aha!”, quand l’utilisateur expérimente concrètement la valeur de ta solution 
(ex. : 1er usage, onboarding réussi, 1re interaction). 
➜ Objectif : déclencher l’intérêt réel → éviter le “bounce” post-inscription. 

3. Rétention 
Fidélisation et réengagement : faire revenir les utilisateurs pour créer de l’habitude ou du 
plaisir d’usage. 
➜ Objectif : limiter le churn, créer une base solide. 

4. Revenu 
Conversion en clients payants, génération de cash-flow, pilotage de la rentabilité (ARPU, 
LTV…). 
➜ Objectif : transformer l’usage en revenus viables. 
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5. Referral 
Faire de tes utilisateurs des ambassadeurs. Mécanismes de parrainage, viralité, 
communauté. 
➜ Objectif : croissance auto-alimentée à coût réduit. 

5 définitions utiles 
1. Tunnel AARRR 

Structure en 5 étapes : Acquisition → Activation → Rétention → Revenu → Referral. 
Elle remplace la vision linéaire classique par un focus sur les leviers de croissance 
activables. 

2. KPI par étape 
◦ Acquisition → visiteurs, CAC 
◦ Activation → taux d’activation, % de complétion onboarding 
◦ Rétention → taux de retour, churn 
◦ Revenu → ARPU (revenu moyen), CLV/LTV 
◦ Referral → NPS, taux de parrainage, taux de partage 

3. Funnel thinking 
Méthode consistant à observer où les prospects “se perdent” pour concentrer les efforts 
sur les étapes bloquantes. 

4. Data-driven growth 
Stratégie d’amélioration continue guidée par les données. 
➜ Les actions prioritaires sont celles qui maximisent l’impact sur la croissance (et non 
l’intuition seule). 

5. Tests A/B itératifs 
Tests comparatifs de deux versions (ex. : page d’accueil, bouton, prix, email) pour 
optimiser les taux de conversion ou d’usage. 

Exemple d'application 
Ex. : Application mobile de méditation 
• Acquisition : Ads Facebook + SEO sur “méditation gratuite” 
• Activation : onboarding + 1ère session offerte 
• Rétention : rappels push + contenus personnalisés 
• Revenu : abonnement premium mensuel 
• Referral : code parrain = 1 mois offert 

Synthèse finale 
Le modèle AARRR est une boussole de croissance centrée sur les données, l’expérience 
utilisateur et la performance. 
Il permet de : 
• Structurer ton parcours utilisateur de façon actionnable 
• Définir des objectifs clairs pour chaque étape 
• Mesurer ce qui marche (ou non) 
• Itérer intelligemment grâce aux bons tests 

C’est une méthode concrète pour faire passer ton projet de l’idée à la traction durable. 
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	 6 – Designer une expérience client cohérente 

Objectif 

Créer un parcours client fluide et engageant, sans friction, aligné sur les émotions, besoins et 
objections de ta cible — avant, pendant et après l’achat. 

Pourquoi c’est indispensable 

Une bonne acquisition sans expérience client maîtrisée conduit à l’attrition, aux avis négatifs et à 
l’échec du bouche-à-oreille. 
C’est le parcours global – pas un moment isolé – qui détermine la satisfaction, la rétention et la 
recommandation. 

5 concepts clés à connaître 
1. Buyer Journey 

Représente les grandes étapes vécues par ton client : prise de conscience, considération, 
décision, usage, fidélisation. 
Le parcours n’est pas linéaire mais mental, émotionnel et décisionnel. 

2. Points de contact 
Tous les moments où un client entre en relation avec ta marque, formels (email, produit) 
ou informels (avis, recherche Google, bouche-à-oreille). 
Chaque point de contact peut construire — ou détruire — la confiance. 

3. Émotions & frictions 
Identifier les moments de confusion, frustration ou incertitude dans le parcours permet 
d’optimiser en profondeur. 
L’expérience se pilote autant par le ressenti que par la fonctionnalité. 

4. Moments de vérité 
Ce sont les instants critiques où le client décide de continuer ou d’abandonner (ex. : 
première livraison, premier contact SAV, première facture). 
Ils doivent être particulièrement travaillés pour rassurer et valoriser. 

5. Alignement cross-fonctionnel 
L’expérience client n’est pas une tâche du marketing : elle implique produit, tech, 
support, finance. 
Un pilotage transversal est nécessaire pour garantir la cohérence perçue. 

5 définitions utiles 
• Parcours client : suite d’interactions vécues par un client avec ton entreprise, de la 

première impression jusqu’à la fidélisation. 
• Customer Journey Map : outil visuel qui cartographie le parcours client en intégrant les 

étapes, émotions, canaux, frictions. 
• Point de contact (touchpoint) : interaction identifiable entre un client et la marque 

(landing page, onboarding, email, call, packaging). 
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• Pain point / friction : obstacle qui crée une gêne, un doute ou un ralentissement dans le 
parcours (temps de chargement, formulation ambiguë). 

• Emotion mapping : annotation du parcours avec le ressenti client pour détecter les 
moments critiques à optimiser. 

Exemple métier concret 

Contexte : plateforme de mise en relation freelance / entreprise (type Malt ou Crème de la 
Crème). 
Parcours client côté entreprise 
• Prise de conscience : recherche Google “freelance UX designer Paris” →  arrive sur la 

landing page 
• Considération : lit les profils, hésite à s’inscrire, craint le manque de réactivité 
• Décision : clique sur “publier une mission” mais bloque sur la complexité du formulaire 
• Usage : poste sa mission → 2 jours sans réponse = première frustration 
• Fidélisation : reçoit un mail automatique mal personnalisé → désengagement 

Moments de vérité identifiés 
• Temps de réponse après première mission 
• Clarté et concision du formulaire de brief 
• Premier contact avec un freelance 

Amélioration 
• Ajout d’un chatbot guidé pour la création de mission 
• Email de confirmation humanisé avec coordonnées de l’account manager 
• Objectif : réduire la friction d’entrée, rassurer à chaque étape, augmenter la rétention. 

Synthèse finale 

Une expérience client cohérente se construit par l’observation détaillée des ressentis et 
comportements réels, pas par intuition. 
La Customer Journey Map est l’outil fondamental pour : 
• Formaliser les points de contact et moments de vérité 
• Diminuer les frictions invisibles mais décisives 
• Fédérer toutes les équipes autour d’un même standard de qualité perçue 

Elle est un levier direct de rétention, satisfaction et viralité. 

	 7 – Structurer un funnel de vente clair et fluide 

Objectif 
Organiser un processus de conversion progressif, étape par étape (TOFU, MOFU, BOFU), avec 
des appels à l’action, relances et actions de nurturing adaptées à chaque niveau de maturité 
client. 

Pourquoi c’est indispensable 
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Beaucoup de prospects intéressés ne deviennent jamais clients par manque de clarté dans le 
parcours ou d’accompagnement dans la décision. 
Un funnel bien structuré transforme la curiosité en engagement, l’engagement en conversion. 

5 concepts clés à connaître 

1. TOFU / MOFU / BOFU 
◦ TOFU (Top of Funnel) : attirer, informer, sensibiliser. Cible large, faible maturité. 
◦ MOFU (Middle of Funnel) : qualifier, intéresser, rassurer. Cible engagée, besoin 

d’éléments de réassurance. 
◦ BOFU (Bottom of Funnel) : déclencher l’action. Cible chaude, proche de la 

conversion. 
2. Call to Action (CTA) 

Chaque étape doit proposer une action claire, alignée sur le niveau de maturité. 
Exemples : “Télécharger un guide”, “S’inscrire à un webinar”, “Réserver une démo”. 

3. Nurturing 
Séquence d’actions (emails, contenus, retargeting) pour faire progresser un prospect, 
sans pression. 
Objectif : garder l’attention, renforcer la valeur perçue, personnaliser le parcours. 

4. Funnel vs Flywheel 
Le funnel est une structure descendante ; le flywheel (roue d’inertie) est circulaire et 
favorise la réactivation. 
Ce qui compte : combler les pertes à chaque étape et créer de la continuité 
relationnelle. 

5. KPIs différenciés 
Chaque étape a ses métriques : 
◦ TOFU : nombre de vues, taux de clics, leads générés 
◦ MOFU : taux de qualification, engagement email/webinar 
◦ BOFU : taux de closing, coût par acquisition, retour sur offre 

5 définitions utiles 

• TOFU : ensemble de contenus à haute visibilité pour attirer un maximum de visiteurs (ex. 
blog, vidéos, posts LinkedIn). CTA : “Télécharger”, “Lire la suite”. 

• MOFU : contenus à valeur ajoutée pour qualifier et engager (ex. comparatif, témoignage 
client, webinar). CTA : “Voir une démo”, “S’inscrire”. 

• BOFU : proposition directe d’achat ou de contact (ex. essai gratuit, call stratégique, offre 
limitée). CTA : “Réserver un appel”, “Essayer maintenant”. 

• Nurturing : emails, séquences automatisées ou rappels personnalisés envoyés après 
une interaction pour accompagner le prospect. 

• Relance : déclenchée par un comportement mesuré (non-ouverture, clics non suivis), 
avec une action adaptée (rappel, contenu complémentaire, question). 

Exemple métier concret 
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Contexte : application SaaS pour gestion de projets en freelance (type Notion ou Trello 
simplifié). 
Funnel type : 
• TOFU →  Article “5 erreurs que font les freelances en gestion de temps” →  CTA : 

“Télécharger le template gratuit”. 
• MOFU →  Email automatique avec tutoriel vidéo + étude de cas “Comment Julie a 

doublé ses clients grâce à X”. 
• BOFU →  Email J+3 : “Réservez votre session d’onboarding offerte” ou “Testez 

gratuitement 7 jours”. 
Relances : 
• J+2 après téléchargement, si aucun clic sur la vidéo → email “Vous avez manqué ça ?” 
• J+5 sans inscription →  email “Toujours intéressé ? Nos utilisateurs gagnent 4h par 

semaine”. 

Synthèse finale 

Un funnel de vente clair et progressif permet de convertir en douceur sans perdre de 
prospects en route. 
Chaque étape demande : 
• Un contenu adapté à la maturité du prospect 
• Un CTA ciblé 
• Une stratégie de relance et de nurturing intelligente 

C’est un levier direct de performance commerciale, qui repose plus sur la cohérence que sur le 
volume d’actions. 

	 8 – Écrire des scripts commerciaux convaincants 

Objectif 

Préparer des messages (email, LinkedIn, DM, call) structurés, personnalisés et efficaces, sans 
agressivité, en s’appuyant sur des méthodes éprouvées comme SPIN, ADAPAC et SONCAS. 

Pourquoi c’est clé 

Une mauvaise approche commerciale ferme les portes. 
Un script bien conçu, adapté et naturel, multiplie les prises de rendez-vous et les conversions — 
tout en renforçant l’image de marque. 

5 concepts clés à connaître 

1. Approche scriptée ≠ robotisée 
Un bon script est un cadre vivant, pas un texte figé. Il donne confiance au commercial, 
tout en laissant place à l’adaptation selon la cible. 
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2. SPIN Selling (Neil Rackham) 
Technique de questionnement structuré : 

• Situation : “Comment gérez-vous aujourd’hui… ?” 
• Problème : “Quelles difficultés rencontrez-vous avec… ?” 
• Implication : “Et quelles conséquences cela a-t-il sur… ?” 
• Need-Payoff : “Et si vous pouviez… ?” 

→ Objectif : faire émerger le besoin de manière autonome chez le prospect. 
3. ADAPAC 

Cadre global d’entretien commercial : 
• Approche : brève accroche personnalisée 
• Découverte : questionnements ciblés 
• Amorce : transition douce vers la proposition 
• Proposition : valeur claire adaptée au besoin 
• Argumentation : bénéfices + preuves 
• Conclusion : question d’engagement ou closing 
4. SONCAS 

6 leviers émotionnels : 
• Sécurité, Orgueil, Nouveauté, Confort, Argent, Sympathie 

Identifier le ou les moteurs psychologiques dominants du prospect et adapter les 
arguments en conséquence. 

5. CAP (Caractéristique, Avantage, Preuve) 
Utiliser pour chaque argument : 

• C : “Notre outil permet de synchroniser vos agendas” 
• A : “Cela vous évite les doublons et les pertes de temps” 
• P : “Nos clients gagnent en moyenne 2h/semaine sur la coordination.” 

5 définitions utiles 

• Script commercial : structure conversationnelle ou écrite qui guide une démarche de 
prospection ou de vente. 

• Question SPIN : question ouverte utilisée pour aider le prospect à verbaliser ses 
problèmes et se projeter dans une solution. 

• Séquence ADAPAC : trame complète de dialogue, applicable à un appel, une visio ou 
une série d’emails. 

• Motivation SONCAS : moteur de décision inconscient à activer via des arguments 
émotionnels. 

• Preuve : témoignage client, métrique ou démonstration qui crédibilise la promesse. 

Exemple concret B2B : email de prospection pour un outil de facturation automatisée 
(type Indy / Pennylane) 

Objet : “X heures économisées par mois ? Marie, c’est ce que nos clients freelances ont gagné.” 
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Approche (ADAPAC) : 
Bonjour Marie, 
En tant que freelance dans la com’, j’imagine que la compta n’est pas votre moment préféré. 
Découverte (SPIN) : 
Comment gérez-vous aujourd’hui vos notes de frais et déclarations ? 
Avez-vous déjà manqué une échéance ou passé une soirée à trier vos factures ? 
Amorce / Proposition : 
On aide 1200 indépendants comme vous à automatiser 80 % de leur gestion admin via un outil 
simple (et vraiment pas cher). 
Argumentation (CAP + SONCAS) : 
• Caractéristique : Tout est connecté à votre banque, vos factures et l’URSSAF. 
• Avantage : Plus d’oublis, plus de stress — tout est centralisé et à jour. 
• Preuve : Nos utilisateurs économisent en moyenne 4h par mois et divisent par deux les 

erreurs déclaratives. 
Conclusion : 
Je peux vous montrer en 10 minutes comment ça s’applique à votre activité. 
Quel créneau vous conviendrait cette semaine ? 

Synthèse finale 
Un script efficace : 
• Cadre la conversation sans l’enfermer 
• Met en lumière le besoin du prospect par ses propres mots (SPIN) 
• Structure la progression (ADAPAC) vers une proposition claire 
• Active les bons leviers émotionnels (SONCAS) 
• Et gagne en crédibilité via des preuves (CAP) 

Le test ultime : relisez chaque script à voix haute. 
S’il sonne faux, modifiez-le jusqu’à obtenir un ton naturel et fluide. 

	 9 – Mettre en place ses premiers outils marketing et CRM 

Objectif 
Montrer comment centraliser et automatiser tes actions commerciales et marketing dès le 
départ, avec un CRM simple, des landing pages, des emails et des premiers analytics. 

Pourquoi c’est essentiel 
Sans structure, tu oublies des leads, tu relances mal, et tu ne mesures rien. 
Un bon CRM et quelques automatisations de base permettent de gagner du temps, de ne rien 
perdre, et d’optimiser dès les premières semaines. 

5 concepts clés à connaître 
1. CRM centralisé 

Un outil pour regrouper toutes tes interactions : contacts, opportunités, emails, tâches et 
relances. HubSpot (freemium) est idéal au départ. Notion peut faire l’affaire pour les 
profils très autonomes. 
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2. Landing pages & formulaires intégrés 
Pour générer des leads : une page claire + un formulaire connecté à ton CRM. Cela 
t’évite les copier-coller manuels et automatise la capture. 

3. Newsletters & automatisations simples 
Tu peux mettre en place un email de bienvenue, une séquence de relance ou une 
newsletter mensuelle — sans outil complexe. HubSpot, Mailchimp ou Systeme.io le font 
très bien. 

4. Analytics et KPI utiles 
Les premiers indicateurs à suivre : 

• Visites sur tes pages 
• Nombre de leads générés 
• Taux d’ouverture de tes mails 
• Taux de clic sur tes boutons 
• Nombre d’opportunités créées 
5. Échelle et intégration 

Commence avec des outils gratuits mais solides, puis fais évoluer ton stack quand tu as 
validé ton tunnel. Intégrer CRM + email + page + analytics dès le départ est clé pour la 
suite. 

2 outils recommandés 
• HubSpot CRM (gratuit) : 

Gestion de contacts, pipeline, tracking d’emails, formulaires, landing pages, 
automatisations simples, live chat… Le tout sans limite d’utilisateur ni de durée. 

• Notion (CRM léger) : 
Parfait si tu veux garder tout dans un espace unique. Avec Whalesync ou Make, tu peux le 
connecter à des formulaires ou newsletters pour automatiser partiellement. 

Autres outils : 
• Pages : Carrd, Leadpages 
• Newsletters : Mailchimp, Systeme.io 
• Chat en ligne : Tidio, Crisp 

Exemple concret – Freelance en stratégie digitale 
Sophie est consultante indépendante. 
Elle crée une landing page avec Carrd présentant son offre “Audit Instagram 360°”. 
Un formulaire intégré avec HubSpot capte les coordonnées des prospects. 
Chaque contact entre automatiquement dans son CRM. 
Elle a mis en place : 
• une séquence automatique : “Merci pour votre intérêt + disponibilité pour un call” 
• un suivi dans son pipeline HubSpot avec des étapes : Nouveau →  Appel planifié → 

Proposition envoyée → Client 
• un email mensuel avec Mailchimp : “Les 3 erreurs que je corrige en audit Instagram” 

En 3 semaines, Sophie a obtenu 25 leads, 9 appels, 4 clients. 

Synthèse finale 
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Mettre en place un CRM simple, des pages efficaces et des séquences d’emailing te donne 
immédiatement une vision claire de ton activité. 
C’est la base d’un marketing structuré, mesurable et améliorable. 
Avec un bon setup, tu travailles moins, tu relances mieux, tu gagnes plus. 

	 10 – Lancer sa première campagne d’acquisition 

Objectif 

Lancer concrètement une campagne pour tester ton go-to-market, obtenir de premiers résultats 
terrain et apprendre rapidement. 

5 concepts clés à comprendre 
1. Objectif clair + KPIs associés 

Définis ton objectif : notoriété, génération de leads, conversions, inscription à une 
newsletter… et les indicateurs pour le mesurer : trafic, CAC, taux de conversion, ROAS. 

2. Cible précise + message adapté 
Identifie ta cible (persona), ses préoccupations, ses objections. Adapte ton message et 
ton contenu à son niveau de maturité (TOFU / MOFU / BOFU). 

3. Choix du canal 
Chaque canal a sa spécificité. Utilise LinkedIn Ads pour du B2B, Instagram pour une cible 
visuelle et jeune, emailing si tu as déjà des leads. Choisis selon ta cible et ton objectif. 

4. Budget, timing, soft launch 
Alloue un budget test (ex. 300€), définis la durée (ex. 7 à 10 jours) et prépare un 
déploiement en 2 phases : test restreint (soft launch) → itération → campagne complète. 

5. Analyse & optimisation 
Prépare un tableau de bord de suivi : CAC, CTR, taux de conversion par canal, ROAS. 
Mets à jour quotidiennement pour détecter tôt ce qui fonctionne ou non. 

5 définitions utiles 
• CAC (Coût d’Acquisition Client) : total des dépenses ÷ nombre de clients obtenus. 
• ROAS (Return On Ad Spend) : revenu généré ÷ budget dépensé en Ads. 
• Taux de conversion : % de visiteurs ayant réalisé l’action clé (inscription, RDV, achat…). 
• Soft launch : lancement restreint pour limiter le risque et ajuster rapidement. 
• Benchmark : valeur de référence pour évaluer les performances (ex : CAC moyen sur 

Meta = 8-15 € selon secteur). 

Exemple concret – Campagne lancée par comet.co 

Comet (marketplace de freelances tech) a lancé une campagne LinkedIn Ads en B2B pour attirer 
des CTOs d’entreprises scale-up. 
Objectif : obtenir des RDV qualifiés. 
Message : “Marre de chercher 3 mois un développeur freelance ? Accédez à un talent qualifié 
en 48h.” 
Cible : entreprises de 10 à 250 salariés dans la tech. 
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Canal : LinkedIn avec formulaire intégré. 
Budget test : 1000 € 
Résultat : 
• CAC : 54 € 
• Taux de conversion sur formulaire : 9 % 
• Taux de RDV qualifiés post-formulaire : 27 % 

Suite au soft launch, Comet a optimisé ses visuels, affiné sa cible, et augmenté le budget 
sur le segment le plus performant (PME en forte croissance). 

Synthèse finale 
Une bonne campagne, ce n’est pas juste lancer une pub. 
C’est définir un objectif clair, comprendre ta cible, tester un message sur le bon canal, suivre ce 
que ça donne et ajuster vite. 
Un soft launch bien mené peut t’éviter de dépenser 1000 € pour rien… et t’apprendre très vite 
ce qui convertit vraiment. 

Conclusion Phase 4 
Tu as maintenant posé les bases de ta stratégie go-to-market : 
• Une marque claire 
• Un buyer journey formalisé 
• Un plan d’acquisition multicanal structuré 
• Un premier test d’acquisition concret 
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PHASE 5 – STRUCTURATION JURIDIQUE, FINANCIÈRE & 
OPÉRATIONNELLE 

	 1 – Choisir le bon statut juridique pour son projet 

Objectif 
T'aider à comprendre les différences entre les statuts juridiques en France, pour choisir la forme 
la plus adaptée à ton activité, ton ambition, et ta situation personnelle. 

5 concepts clés à connaître 
1. Entreprise Individuelle (EI) 

Structure la plus simple à créer, sans capital minimum. Elle permet un démarrage rapide, 
mais expose l’entrepreneur à une responsabilité illimitée sur son patrimoine 
professionnel. Depuis la réforme de 2022, une distinction patrimoine perso/pro 
s’applique automatiquement. 

2. EURL 
Forme unipersonnelle de la SARL. L’entrepreneur est travailleur non salarié (TNS), ce qui 
allège les cotisations sociales mais limite la protection. Idéale pour les indépendants 
souhaitant une structure professionnelle avec imposition à l’IR ou à l’IS. 

3. SASU 
Version unipersonnelle de la SAS. Permet de se verser un salaire avec une protection 
sociale plus forte (assimilé salarié). Grand degré de liberté statutaire. Idéale pour les 
projets avec ambition de levée de fonds ou embauche rapide. 

4. SCOP 
Forme coopérative où les salariés sont majoritairement associés. Structure démocratique 
avec un partage équitable des bénéfices. Pertinente pour des projets collectifs avec forte 
dimension sociale ou RSE. 

5. Association loi 1901 
Structure à but non lucratif. Peut exercer des activités économiques mais sans 
distribution des bénéfices. Intéressante pour des projets à mission ou des initiatives de 
l’ESS. 

5 définitions utiles 
• Responsabilité limitée : principe selon lequel l’associé ne peut perdre que ce qu’il a 

investi dans l’entreprise. Protège son patrimoine personnel. 
• TNS (Travailleur Non Salarié) / Assimilé salarié : deux régimes sociaux distincts. TNS 

(ex. EURL) = cotisations plus faibles, couverture plus faible. Assimilé salarié (ex. SASU) = 
coût plus élevé, meilleure protection. 

• IS / IR : impôt sur les sociétés vs impôt sur le revenu. L’option peut avoir un impact 
significatif sur le niveau de prélèvement et la stratégie de rémunération. 

• Personnalité morale : l’entreprise est une personne juridique distincte. Cela structure 
les relations contractuelles et les responsabilités. 

• Capital social : montant investi à la création. Aucune obligation minimale, mais 
engagement à déposer une partie selon la forme (20 % pour EURL, 50 % pour SASU). 
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Exemple concret – Lancement de Legalstart 
Legalstart a été fondée en SAS par Timothée Rambaud. Le choix de la SAS s’explique par trois 
critères : 
• Protection sociale des dirigeants (statut assimilé salarié) 
• Facilité d’entrée au capital pour les investisseurs 
• Souplesse des statuts (notamment pour intégrer des stock-options) 

Legalstart propose un outil en ligne pour créer son entreprise, y compris pour les statuts EI, 
EURL, SASU ou SCOP. Ce choix de SAS a permis à l’équipe de lever plusieurs millions d’euros et 
de structurer une équipe rapidement autour de leur croissance. 

Synthèse finale 
Choisir le bon statut, c’est aligner : 
• ton besoin de protection (patrimoine, couverture santé), 
• ta vision long terme (croissance, embauche, levée de fonds), 
• et ta situation de départ (seul ou en collectif, lucratif ou non). 

	 2 – Écrire ou valider son pacte d’associés 

Introduction de la partie 

Derrière toute startup ou projet entrepreneurial ambitieux, il y a des personnes. Des relations 
humaines, des visions parfois alignées, parfois divergentes. Le pacte d’associés est l’un des 
outils les plus puissants pour sécuriser cette alliance dans la durée. Il permet de mettre à plat les 
règles du jeu entre fondateurs, d’anticiper les zones de tension, et de poser un cadre structurant 
mais évolutif. Bien plus qu’un “papier juridique”, c’est un acte fondateur de maturité et de 
lucidité collective. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

Trop de projets prometteurs explosent à cause de conflits mal gérés entre associés : départ 
soudain, désalignement d’engagement, désaccord stratégique, mésentente sur la répartition 
des parts… Un pacte bien pensé protège non seulement les individus, mais aussi l’entreprise et 
ses chances de succès. C’est un filet de sécurité juridique, mais aussi un outil de dialogue 
stratégique. En l’absence de pacte, c’est souvent le plus rapide ou le plus bruyant qui l’emporte, 
au détriment de la pérennité collective. 

Objectif du module 
Sécuriser la gouvernance et prévenir les conflits dès la création de la société, même entre amis, 
grâce à un pacte d’associés clair, équilibré et confidentiel. 

5 concepts clés à connaître 
1. Pourquoi un pacte même entre amis ? 

Les statuts d’une société sont publics et peu flexibles. Le pacte, en revanche, est 
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confidentiel, adaptable, et permet d’anticiper les zones de tension : départ d’un associé, 
arrivée d’un investisseur, mésentente, etc. 

2. Clauses de gouvernance et mouvements de titres 
Un bon pacte encadre la cession de parts et les relations de pouvoir. Les clauses de 
préemption, d’agrément ou d’inaliénabilité protègent l’équilibre entre associés. Les 
mécanismes de tag-along ou drag-along permettent de gérer les cessions majoritaires. 

3. Clauses de sortie et de conflit 
Les clauses “leaver” définissent les conditions d’un départ, selon qu’il soit volontaire ou 
non. La clause “shotgun” est un mécanisme de résolution de blocage en cas de 
mésentente totale : un associé propose un prix, l’autre choisit d’acheter ou de vendre à 
ce prix. 

4. Clause de non-concurrence et exclusivité 
Ces clauses évitent que les associés ou dirigeants ne partent fonder une activité 
concurrente. L’exclusivité garantit qu’ils se consacrent prioritairement au projet. 

5. Clause de confidentialité et arbitrage 
Protège la confidentialité des informations sensibles, y compris les modalités de 
gouvernance. Le recours à un arbitre ou un médiateur en cas de litige permet d’éviter 
des procédures longues et coûteuses. 

5 définitions utiles 
• Pacte d’associés : contrat extra-statutaire confidentiel entre associés ou actionnaires 

définissant les règles de fonctionnement non prévues par les statuts. 
• Clause de préemption : donne aux associés un droit prioritaire pour racheter les parts 

mises en vente par un autre. 
• Tag-along / Drag-along : mécanismes de cession collective des titres. Le premier 

protège les minoritaires, le second permet une vente conjointe obligatoire. 
• Leaver clause : anticipe les conditions et conséquences du départ d’un associé selon 

qu’il est fautif, volontaire ou contraint. 
• Clause de non-concurrence : limite contractuellement les activités concurrentes d’un 

associé après son départ, sous conditions de durée et de périmètre géographique. 

Exemple concret – Shine (néobanque) 
Lors de la création de Shine (solution bancaire pour freelances, revendue à Société Générale), 
les fondateurs ont établi dès le départ un pacte d’associés complet. Il incluait : 
• une clause de non-concurrence de 2 ans pour les fondateurs sortants, 
• un mécanisme d'agrément pour tout nouvel investisseur, 
• un droit de sortie conjointe, activé lors du rachat par Société Générale, pour permettre à 

tous les actionnaires de sortir dans les mêmes conditions. 
Cette structuration a permis un alignement fluide des fondateurs, salariés et investisseurs à 
chaque étape du développement. 

Synthèse finale 
Le pacte d’associés est un outil indispensable pour structurer les relations entre associés dès le 
démarrage. 
Il comble les lacunes des statuts en prévoyant les cas sensibles : départs, mésententes, reventes, 
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confidentialité. 
Un pacte clair protège l’engagement, la vision commune et la stabilité du projet. 

	 3 – Formaliser ses CGV, contrats et mentions légales 

Introduction de la partie 

L’enthousiasme du lancement d’un projet ne doit pas faire oublier une vérité simple : sans cadre 
juridique clair, chaque client, chaque visiteur, chaque prestation peut devenir un risque. 
Formaliser tes CGV, CGU, mentions légales et ta politique de confidentialité est un passage 
obligé, non seulement pour éviter les litiges, mais aussi pour crédibiliser ton projet face à des 
clients, des partenaires ou des financeurs. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

Nombre de jeunes entreprises négligent ces documents juridiques par peur de complexité ou 
par excès de confiance. Pourtant, une clause manquante dans les CGV peut t’exposer à des 
impayés ou à des poursuites. Une politique RGPD mal formulée peut entraîner des sanctions. En 
B2C, ne pas publier de CGV est illégal. En B2B, un contrat flou peut ruiner une relation. Adopter 
dès le départ une culture de rigueur juridique, même simplifiée, évite des conséquences 
lourdes et renforce la solidité perçue de ton entreprise. 

Objectif du module 
Se protéger juridiquement face à ses clients en formalisant les CGV, CGU, mentions légales et 
politique RGPD, avec des contrats clairs adaptés aux contextes B2B/B2C. 

5 concepts clés à connaître 
1. CGV (Conditions Générales de Vente) 

Document contractuel obligatoire en B2C, très recommandé en B2B. Il précise les 
modalités de vente : prix, conditions de règlement, livraison, droit de rétractation, 
garantie… 

2. CGU (Conditions Générales d’Utilisation) 
Règles d’usage d’un site ou d’une application. Même si non obligatoires, elles protègent 
le fournisseur en cas d’abus, de fraude ou de conflit d’usage. 

3. Mentions légales 
Informations obligatoires sur tout site professionnel en France : nom de l’éditeur, SIRET, 
adresse, capital social, coordonnées de l’hébergeur. Leur absence peut entraîner des 
amendes. 

4. Politique RGPD 
Document expliquant comment tu traites les données personnelles : quelles données, 
pourquoi, combien de temps, qui y a accès, et comment les utilisateurs peuvent exercer 
leurs droits. 

5. Différences B2B vs B2C 
En B2C, les CGV sont strictement encadrées (ex. obligation d’information, droit de 
rétractation, garantie légale). En B2B, elles ne sont obligatoires qu’à la demande mais 
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doivent préciser les pénalités de retard, les modalités de règlement, les clauses de 
propriété. 

5 définitions utiles 
• CGV : conditions standard d’une vente ou d’une prestation, applicables dès leur 

acceptation explicite ou implicite. 
• CGU : règles contractuelles d’usage d’un service ou site, acceptées par l’utilisateur lors 

de l’inscription ou de l’utilisation. 
• Mentions légales : ensemble des données administratives et techniques obligatoires 

figurant sur un site web. 
• Politique RGPD : document de transparence sur le traitement des données 

personnelles, incluant finalités, destinataires, durée de conservation et droits. 
• Contrat commercial simple : document bilatéral cadrant une prestation précise (objet, 

prix, délais, responsabilités, conditions de résiliation ou litige). 

Exemple concret – LegalPlace (legaltech française) 
LegalPlace accompagne des indépendants et TPE dans la rédaction de leurs premiers 
documents légaux. L’un de ses cas clients, une créatrice de e-shop textile, a évité un litige 
commercial grâce à une clause de “délai de livraison indicatif” ajoutée dans ses CGV générées 
automatiquement. Ce simple ajout a permis d’écarter une réclamation client injustifiée et de 
sécuriser la vente sans frais. 

Synthèse finale 
La clarté juridique n’est pas un luxe, c’est une condition de survie et de croissance. 
Les CGV encadrent ta relation commerciale. Les CGU protègent ton service. Les mentions 
légales t’évitent des sanctions. Le RGPD te crédibilise. 
Ces documents, une fois rédigés, évoluent avec ton projet. Un kit juridique de départ, bien 
construit, t’offre agilité et sérénité. 

	 4 – Protéger sa marque et sa propriété intellectuelle 

Introduction de la partie 

Chaque marque forte, chaque design marquant, chaque ligne de code représente un actif 
stratégique pour ton entreprise. Mais sans protection juridique claire, ces éléments peuvent être 
copiés, contestés ou détournés — avec un impact direct sur ta crédibilité, ta valorisation et ta 
croissance. Ce module t’aide à comprendre les outils disponibles, leurs coûts et leurs usages, 
pour protéger ta propriété intellectuelle dès le démarrage. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

Beaucoup d’entrepreneurs découvrent l’importance de la protection intellectuelle trop tard — 
quand un concurrent dépose leur nom, copie leur design, ou reproduit leur contenu sans 
recours. Or, dès les premiers signes de traction, ta marque peut devenir convoitée. Le dépôt 
d’une marque ou d’un design est peu coûteux comparé aux dommages causés par l’usurpation. 
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Protéger ton IP, c’est sécuriser ton avantage concurrentiel, renforcer la valeur de ton entreprise, 
et te prémunir face aux copies ou aux litiges. 

Objectif du module 
Comprendre les démarches essentielles pour protéger sa marque, son design, ses logiciels et 
ses créations, en utilisant les outils adaptés à ton budget et à ton ambition. 

5 concepts clés à connaître 
1. Déposer sa marque auprès de l’INPI 

Indispensable pour sécuriser l’usage d’un nom ou d’un logo : 190 € pour une classe, +40 
€ par classe supplémentaire. Protection valable 10 ans, renouvelable. Le dépôt est 
réalisable en ligne via e-procédures INPI. 

2. Rechercher les antériorités 
Avant tout dépôt, une recherche d’antériorité via les bases INPI ou TMView est cruciale 
pour s’assurer que le nom n’est pas déjà utilisé. Cela évite refus de dépôt ou litiges. 

3. Déposer un design industriel 
Pour protéger l’apparence d’un produit (forme, motif, couleur…), une demande de 
dessin ou modèle industriel peut être déposée. L’INPI propose des tarifs à partir de 39 €. 

4. Protection logicielle et copyright 
Le code source est automatiquement protégé par le droit d’auteur dès sa création. Pour 
renforcer la preuve d’antériorité, un enregistrement auprès d’un tiers horodaté (ex : 
SafeCreative, APP, CopyrightDepot) est recommandé. 

5. Stratégie de protection selon ambition 
Commencer par un dépôt en France (INPI), puis étendre via l’EUIPO (Union européenne) 
ou via le Système de Madrid (OMPI) pour une protection internationale centralisée. Les 
coûts sont à adapter selon les pays cibles. 

5 définitions utiles 
• Marque : signe distinctif (verbal, visuel, sonore…) permettant d’identifier une entreprise 

ou un produit. 
• Design industriel : protection de l’apparence d’un objet, hors fonctionnalité. 
• Droit d’auteur : protection automatique dès la création d’une œuvre originale (logiciel, 

contenu, visuel…). 
• Système de Madrid : procédure internationale de dépôt unique de marque via l’OMPI, 

pour plus de 100 pays. 
• Antériorité : principe selon lequel un droit existant empêche l’enregistrement ou l’usage 

d’un signe similaire. 

Exemple concret 

Une startup SaaS française lance une application nommée Kalyo. Elle dépose le nom et le logo 
à l’INPI dans 2 classes (logiciel + services numériques) pour un coût de 230 €. Deux mois plus 
tard, elle identifie un concurrent en Espagne avec un nom similaire. Grâce au dépôt français, elle 
déclenche une extension via EUIPO, ce qui bloque le concurrent et protège son expansion 
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européenne. En parallèle, elle horodate son code source et ses interfaces sur SafeCreative, pour 
renforcer sa propriété en cas de litige technique. 

Synthèse finale 
Protéger ta propriété intellectuelle, c’est sécuriser la valeur immatérielle de ton entreprise : ton 
nom, ton design, ton code. 
Le dépôt de marque est une étape accessible et structurante. Les outils européens et 
internationaux permettent de penser plus grand. 
Avec une stratégie claire — locale puis internationale —, tu gagnes en sérénité, en valeur perçue, 
et en capacité de levée de fonds. 

	 5 – Construire un prévisionnel financier réaliste 

Introduction de la partie 

Sans prévision, impossible d’anticiper, de convaincre ou de décider avec confiance. Le 
prévisionnel financier est bien plus qu’un tableau Excel : c’est la modélisation concrète de ton 
ambition. Il traduit ton intuition en chiffres, projette ta trajectoire de croissance, éclaire ta 
rentabilité future, et structure ton rapport à l’investissement, au cash et aux risques. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

Que tu sois en amorçage, en levée de fonds ou en phase de commercialisation, tous les acteurs 
(associés, financeurs, incubateurs, banquiers) s’attendent à ce que tu maîtrises les fondamentaux 
financiers de ton activité. Sans prévision réaliste, tu risques de prendre des décisions à l’aveugle, 
de manquer de cash, ou de ne pas convaincre les parties prenantes. Un prévisionnel crédible te 
donne un cap et une discipline dans ton exécution. 

Objectif 
Poser les bases financières de ton projet sur 3 ans : structure de coûts, prévisions de chiffre 
d’affaires, rentabilité, et hypothèses solides. 

5 concepts clés à connaître 
1. Charges fixes vs variables 

◦ Fixes : restent stables quels que soient les volumes (salaires, loyers, logiciels). 
◦ Variables : évoluent selon l’activité (matières premières, commissions, publicité). 

2. Chiffre d’affaires prévisionnel 
◦ Repose sur un calcul simple mais essentiel : prix unitaire × volume vendu × 

fréquence, mois par mois. 
3. Marge sur coût variable & seuil de rentabilité 

◦ Marge = CA – charges variables. 
◦ Seuil de rentabilité = charges fixes ÷ taux de marge sur coût variable. Permet de 

savoir à partir de quand tu gagnes de l’argent. 
4. Compte de résultat & trésorerie prévisionnels 
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◦ Le compte de résultat anticipe ton résultat net ; le plan de trésorerie suit ton cash 
réel. Les deux sont complémentaires pour piloter. 

5. Hypothèses clés à formaliser 
◦ Taux de conversion, coût d’acquisition client (CAC), panier moyen, churn, 

croissance organique ou payante. Elles doivent être explicites, justifiées, et 
testables. 

5 définitions utiles 
• Charge fixe : dépense incompressible sur une période (loyer, salaires, assurances). 
• Charge variable : dépend directement du niveau d’activité (achat de biens, sous-

traitance…). 
• Marge sur coût variable : indicateur de performance par unité vendue. 
• Seuil de rentabilité : niveau de chiffre d’affaires où tu atteins l’équilibre. 
• Cash flow prévisionnel : solde de trésorerie estimé mois par mois, tenant compte des 

encaissements/décaissements réels. 

Exemple concret 
Une startup e-commerce prévoit de vendre 500 produits la première année, à 60 € de prix 
unitaire. 
• Charges variables : 25 € par produit (achat, expédition). 
• Charges fixes : 40 000 € (salaires, locaux, outils). 
• Marge unitaire : 60 – 25 = 35 € 
• Seuil de rentabilité : 40 000 ÷ 35 = 1 143 produits 

→ Objectif : doubler les ventes ou baisser les charges pour atteindre l’équilibre. 
Elle construit une trésorerie prévisionnelle mois par mois en intégrant les décalages de 
paiement (clients à 30 jours, fournisseurs à 15), et une croissance progressive des ventes sur 3 
ans. 

Synthèse finale 
Un bon prévisionnel repose sur : 
• des hypothèses solides et argumentées 
• une structure claire : CA, coûts fixes/variables, marge, cash 
• une visibilité à 3 ans avec scénarios d’ajustement 

C’est un outil vivant, à actualiser avec tes résultats, qui t’aide à piloter ta rentabilité, anticiper les 
tensions de trésorerie, et convaincre tes partenaires. 

	 6 – Définir son seuil de rentabilité et ses marges 

Introduction de la partie 
Dans toute activité économique, la question centrale n’est pas seulement combien je vends, 
mais surtout à partir de quand je gagne réellement de l’argent. Déterminer son seuil de 
rentabilité et ses marges permet de passer d’une logique d’intuition à une logique de pilotage 
rationnel. Ce module te donne les bases pour comprendre ton modèle économique en 
profondeur, anticiper les risques, et piloter avec lucidité. 
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Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 
Beaucoup de jeunes entreprises échouent non par manque d’idées, mais par méconnaissance 
de leurs équilibres économiques. Ignorer ton point mort revient à naviguer sans boussole : tu ne 
sais pas combien vendre, ni si tu es rentable. Maîtriser les marges et le seuil de rentabilité 
permet d’évaluer ton pricing, de valider ton business model, et d’ajuster tes actions rapidement 
pour éviter l’épuisement de ta trésorerie. 

Objectif 
Savoir calculer le seuil de rentabilité (point mort) et ses marges pour déterminer à quel moment 
l’activité devient viable, et simuler des ajustements. 

5 concepts clés à connaître 
1. Coût de revient = coûts fixes + coûts variables 

◦ Coûts fixes : indépendants du volume (salaires, abonnements, loyer). 
◦ Coûts variables : liés à l’activité (matières premières, packaging, commissions). 

2. Marge sur coûts variables (MCV) 
◦ MCV = Chiffre d’affaires – Charges variables 
◦ Taux de MCV = MCV ÷ Chiffre d’affaires 

3. Seuil de rentabilité (SR) 
◦ SR = Charges fixes ÷ Taux de MCV 
◦ Ce chiffre correspond au CA minimum pour couvrir toutes les charges. 

4. Point mort (en temps) 
◦ Nombre de jours ou mois nécessaires pour atteindre ton seuil de rentabilité. 
◦ Formule : (SR ÷ CA prévisionnel annuel) × 365 

5. Marge nette 
◦ CA – Charges variables – Charges fixes 
◦ C’est ce qu’il te reste une fois tout payé — ton bénéfice réel. 

5 définitions essentielles 
• Charges fixes : dépenses récurrentes, indépendantes du volume (ex. loyer). 
• Charges variables : dépenses qui augmentent avec le volume d’activité. 
• Marge sur coûts variables : indicateur de contribution à la couverture des coûts fixes. 
• Seuil de rentabilité : niveau de CA nécessaire pour que l’activité ne perde plus d’argent. 
• Point mort : moment où le seuil de rentabilité est atteint dans le temps (mois, jours…). 

Exemple concret 
Tu vends un produit à 60 €, avec : 
• Coût variable par produit : 20 € 
• Charges fixes mensuelles : 6 000 € 

→ MCV = 60 – 20 = 40 € 
→ Taux de MCV = 40 / 60 = 66,7 % 
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→ Seuil de rentabilité = 6 000 ÷ 0,667 ≈ 8 990 € 
→ Tu dois vendre 8 990 / 60 ≈ 150 produits par mois pour être à l’équilibre. 

Synthèse finale 
• Le seuil de rentabilité t’indique quand ton activité cesse d’être déficitaire. 
• La marge sur coûts variables mesure la solvabilité de chaque vente. 
• Le point mort en temps t’aide à anticiper ton cash nécessaire. 
• Ce module te permet d’utiliser un simulateur pour tester plusieurs scénarios et ajuster 

ton pricing, tes coûts ou ton volume cible. 

	 7 – Élaborer un plan de trésorerie 

Introduction de la partie 

Si la rentabilité mesure la performance globale de ton activité, la trésorerie mesure sa capacité 
à survivre au quotidien. Une entreprise peut être rentable sur le papier et pourtant mourir 
faute de cash. Ce module t’aide à anticiper les décalages, sécuriser ta continuité d’activité et 
gagner en sérénité dans ton pilotage. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

En phase de lancement ou de croissance, le manque de trésorerie est la première cause 
d’échec entrepreneurial. Le décalage entre les paiements des clients et les dépenses 
quotidiennes peut créer des situations critiques. Un plan de trésorerie bien construit permet de 
garder le cap, d’anticiper les moments difficiles, et d’activer les bons leviers (négociation, 
financement court terme, ajustement du cycle de vente…). 

Objectif 
Piloter efficacement sa trésorerie au quotidien pour anticiper les tensions, assurer la continuité 
de l’activité et adapter sa stratégie financière. 

5 concepts clés à connaître 
1. Décalage encaissements / décaissements 

◦ Ton plan de trésorerie ne suit pas les factures, mais les flux d’argent réels 
(paiement reçu vs facture émise). 

◦ Permet d’éviter les effets de trésorerie trompeurs. 
2. BFR (Besoin en Fonds de Roulement) 

◦ Stocks + créances clients – dettes fournisseurs 
◦ C’est le cash nécessaire en permanence pour faire tourner ton business. 

3. Plan de financement initial 
◦ Combine apports personnels, prêts, subventions pour couvrir les premiers mois 

de décalage entre dépenses et revenus. 
4. Trésorerie de départ & point de départ mensuel 
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◦ Chaque mois commence avec le solde du mois précédent + encaissements 
prévus – décaissements attendus. 

5. Pilotage & mise à jour continue 
◦ Le plan évolue avec le réel (négociations, retards, dépenses imprévues). 
◦ Outil de pilotage, pas un document figé. 

5 définitions utiles 
• Encaissement : rentrée d’argent sur ton compte (paiement client, prêt reçu…) 
• Décaissement : sortie d’argent (salaire, fournisseur, abonnement…) 
• Solde de trésorerie : montant disponible en banque à la fin d’un mois. 
• BFR : fonds nécessaires pour absorber les décalages d’exploitation. 
• Budget de trésorerie : tableau de suivi mensuel des flux de trésorerie sur 12 mois. 

Exemple concret 
Tu factures un client 3 000 € en mars, payé en mai. Mais tu dois : 
• Payer ton freelance 1 000 € en mars 
• Régler 500 € de pub en avril 
• Verser 1 200 € de cotisations en mai 

Sans plan, tu risques d’être à sec en avril. 
Avec un plan, tu peux prévoir ce décalage, ajuster les paiements ou négocier un acompte. 

Synthèse finale 
Un bon plan de trésorerie évite les coups de chaud en pilotant les flux réels. 
Il t’aide à garder le cap dans l’incertitude, détecter les creux à venir, et activer les bons leviers 
(négociation, financement, report). 
C’est un outil dynamique, simple à mettre en place avec un tableur et un peu de rigueur. 

	 8 – Mettre en place ses outils de pilotage 

Introduction de la partie 

Une bonne stratégie ne vaut rien sans exécution. Et une exécution sans pilotage, c’est voler à 
l’aveugle. Ce module t’apprend à transformer tes objectifs en indicateurs concrets, à suivre ce 
qui compte vraiment, et à réagir en temps réel. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

Beaucoup d’entrepreneurs prennent leurs décisions à l’instinct, faute d’outils clairs. Or, un 
tableau de bord bien construit permet de détecter tôt les signaux faibles, d’optimiser les 
actions et de prouver ta crédibilité auprès d’investisseurs ou partenaires. C’est un levier clé pour 
passer de l’artisanat à la gestion structurée. 

Objectif 
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Suivre régulièrement tes indicateurs clés (KPI) en construisant des tableaux de bord simples et 
efficaces avec des outils accessibles. 

5 concepts clés à connaître 
1. Tableau de bord KPI 

◦ Outil visuel qui rassemble les métriques les plus importantes pour suivre, 
comparer et décider en temps réel. 

2. Sélection rigoureuse des KPIs 
◦ Choisis 5 à 10 indicateurs vraiment stratégiques au lieu de tout mesurer — pour 

rester concentré et pertinent. 
3. Regroupement par famille 

◦ Finance (trésorerie, marge nette) 
◦ Acquisition (CAC, leads) 
◦ Usage produit (activation, rétention) 
◦ Client (satisfaction, NPS) 

4. Outils simples et accessibles 
◦ Google Sheets, Notion, HubSpot suffisent au départ 
◦ Si besoin : solutions BI comme Looker Studio, Zoho Analytics, Power BI 

5. Automatisation & rafraîchissement 
◦ Connecteurs comme Coupler.io, Databox, Coefficient pour éviter les erreurs 

manuelles et gagner du temps 

5 définitions utiles 
• KPI (Key Performance Indicator) : indicateur stratégique aligné sur un objectif 

prioritaire. 
• Dashboard : représentation visuelle et synthétique de l’évolution de ces KPIs. 
• OKR vs KPI : OKR = vision ambitieuse à moyen terme ; KPI = mesure régulière et 

actionnable. 
• Automatisation de flux : récupération automatique de données depuis Ads, CRM, 

Analytics. 
• Alertes KPI : seuils configurés pour déclencher une alerte en cas de dérive ou de 

résultat inhabituel. 

Exemple concret 
Une startup SaaS utilise : 
• Google Sheets connecté à Stripe pour le suivi du chiffre d’affaires mensuel 
• HubSpot pour les leads générés 
• Google Analytics pour le trafic et le taux de conversion 

Grâce à un connecteur comme Coefficient, le dashboard est mis à jour automatiquement tous 
les matins. Résultat : l’équipe peut ajuster les campagnes Ads ou l’onboarding client chaque 
semaine sans perdre de temps à extraire les données. 

Synthèse finale 
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Un dashboard bien pensé t’aide à transformer les données en décisions. 
Il t’offre une vision claire et synthétique, facilite le suivi d’équipe, et renforce ta crédibilité 
externe. 
En l’automatisant progressivement, tu passes du stress de la réactivité à la maîtrise proactive. 
	  

	 9 – Structurer son plan RH et ses premiers recrutements 

Introduction de la partie 

Un projet ne tient pas uniquement sur des idées ou de la techno, mais sur les humains qui 
l’exécutent. Structurer ton plan RH dès le départ, même si tu es seul·e ou en duo, te prépare à 
une croissance saine, sans surcharge ni erreurs de casting. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

Recruter trop vite, sans cadre, ou sans vision claire des compétences critiques peut entraîner 
des coûts cachés, une mauvaise ambiance ou un échec d’exécution. À l’inverse, un plan RH 
minimaliste mais structuré évite les tensions internes, fluidifie l’exécution et favorise la 
rétention. 

Objectif 
Anticiper les besoins humains de ton projet, structurer la fonction RH, et choisir entre prestataire, 
salarié ou freelance pour les premières embauches. 

5 concepts clés à connaître 
1. Compétences clés à internaliser ou externaliser 

◦ Commence par cartographier les expertises indispensables (technique, vente, 
produit…). Certaines sont à tester via freelance ou agence, d'autres à sécuriser en 
interne. 

2. Budget RH prévisionnel 
◦ Intègre salaire, charges, frais de sourcing, onboarding, outillage et coûts de 

formation sur 6 à 12 mois. 
3. Prestataire vs salarié 

◦ Un freelance ou consultant convient pour un besoin ponctuel, un salarié apporte 
engagement et culture. Choix stratégique selon la fonction (ex. développeur full-
time vs CM externalisé). 

4. Structuration RH initiale 
◦ Un profil RH hybride (People/Operations) permet de structurer dès 5 à 10 

collaborateurs les rituels RH (entretiens, intégration, culture) sans surinvestir. 
5. Contrat adapté et clair 

◦ Définis statut (CDD, CDI, freelance), périmètre, objectifs, process d’onboarding et 
évaluation — dès le premier contrat. 

5 définitions utiles 
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• Fiche de poste : description précise du poste, incluant missions, compétences, objectifs, 
et critères d’évaluation. 

• Plan RH 6 mois : feuille de route opérationnelle alignée avec la roadmap business et 
financière. 

• BFR RH : Besoin de financement pour couvrir les charges salariales + délais de trésorerie 
liés aux cycles de paie. 

• Sourcing : méthode utilisée pour identifier et approcher les talents (annonces, LinkedIn, 
cabinets, réseau). 

• Turnover / rétention : indicateurs RH clés mesurant la stabilité et la fidélité des équipes. 

Exemple concret 
La startup française Welcome to the Jungle a structuré dès ses premiers recrutements une 
culture RH forte en internalisant très tôt un responsable “People & Culture”. Résultat : une 
croissance rapide accompagnée d’une marque employeur forte, avec un turnover très bas et un 
onboarding réputé. Ils ont fait le choix d’un plan RH dès 5 collaborateurs, en parallèle de leur 
plan de développement commercial. 

Synthèse finale 
Un plan RH bien pensé t’évite des erreurs coûteuses et pose les bases d’une culture solide. 
Priorise les compétences critiques, dimensionne ton budget RH, et structure dès le départ ton 
recrutement, ton onboarding et ton suivi. 
Avec peu de moyens, tu peux bâtir une équipe alignée, motivée, et performante — si tu 
anticipes. 

	 10 – Outils d’organisation 

Introduction de la partie 

Avoir une idée claire ne suffit pas : c’est l’exécution, semaine après semaine, qui fait la différence. 
Mettre en place une organisation pragmatique, visuelle et flexible permet d’éviter 
l’essoufflement, de gagner du temps, et d’avancer méthodiquement vers tes objectifs. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

L’absence de structure ralentit, voire bloque un projet. À l’inverse, une roadmap simple mais 
rigoureuse donne de la visibilité, aligne les équipes, anticipe les points de friction et 
facilite les arbitrages. Cela permet d’économiser temps, argent et énergie. 

Objectif 
Organiser de manière claire et progressive le déploiement opérationnel du projet sur 12 mois, 
en priorisant les actions, jalons, livrables et indicateurs. 

5 concepts clés à connaître 
1. Matrice Eisenhower 
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◦ Classe les tâches selon deux axes : urgent / non urgent et important / non 
important. Aide à concentrer son temps sur ce qui compte vraiment. 

2. Matrice Impact / Effort 
◦ Catégorise les actions selon leur impact attendu et leur effort requis (temps, 

ressources). Permet de lancer vite ce qui crée le plus de valeur pour le moins 
d’effort. 

3. Roadmap 12 mois 
◦ Représentation structurée des grands jalons à venir, mois par mois ou par 

trimestre. On y retrouve MVP, premiers clients, premiers recrutements, levée de 
fonds, etc. 

4. Thèmes stratégiques & jalons macro 
◦ Chaque trimestre peut être guidé par un thème (ex. : lancement, acquisition, 

optimisation) avec des jalons clairs à atteindre. 
5. Indicateurs de suivi associés 

◦ À chaque jalon est rattaché un KPI précis : taux d’activation, nombre de clients, 
MRR, CAC, etc. Cela donne un sens concret à la roadmap. 

5 définitions utiles 
• Matrice Eisenhower : outil visuel pour trier et prioriser tâches et décisions selon 

importance et urgence. 
• Matrice Impact / Effort : quadrillage évaluant chaque action selon sa valeur ajoutée et 

le coût (ressources, temps). 
• Roadmap 12 mois : outil de planification stratégique évolutif avec vision long terme et 

capacité d’ajustement. 
• Rolling roadmap : feuille de route glissante, avec un focus fort sur les 3 prochains mois, 

et un cadrage plus souple pour la suite. 
• Jalon : étape clé du projet, liée à un livrable, un objectif mesurable et une deadline. 

Exemple concret 
La startup Alan (assurance santé) a structuré son exécution par trimestres dès le début. Chaque 
trimestre, un thème prioritaire guidait tous les objectifs (ex. : “conquérir les 1ers 500 clients”). 
Leur roadmap trimestrielle intégrait : objectifs stratégiques, jalons, KPIs de suivi. Résultat : une 
croissance rapide, contrôlée, et des équipes parfaitement alignées. 

Synthèse finale 
Une roadmap bien construite est le GPS de ton exécution. 
Elle te permet de rester concentré·e, d’arbitrer rapidement, et de mesurer ton avancement en 
continu. 
Utilise les matrices de priorisation pour lancer les actions à fort impact dès maintenant. 
Avec un plan à jour, tu pilotes ton projet au quotidien tout en gardant ta vision long terme. 
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PHASE 6 – PITCH, FINANCEMENT & NÉGOCIATION 

	 1. Identifier ses besoins et stratégies de financement 

Introduction de la partie 

La réussite d’un projet ne dépend pas uniquement de son exécution ou de sa vision. Elle repose 
aussi sur sa capacité à mobiliser les ressources financières nécessaires au bon moment, avec 
les bons partenaires, et dans de bonnes conditions. Bien lever, c’est savoir quand, combien, 
comment, et surtout pourquoi. 

Pourquoi c’est vital d’aborder ce sujet 

Une levée mal préparée peut coûter très cher  : dilution excessive, perte de contrôle, 
mésalignement stratégique. À l’inverse, un bon financement te permet d’atteindre tes jalons 
critiques plus vite, de structurer ton développement et de rassurer ton écosystème (clients, 
partenaires, équipe). 

Objectif 
Comprendre pourquoi lever des fonds, combien lever, quand, et maîtriser les mécanismes de 
dilution et d’effet levier pour planifier sereinement ton financement. 

5 concepts clés à connaître 
1. Financement d’amorçage (pré-seed / seed) 

Sert à passer de l’idée au MVP, financer les premiers recrutements et amorcer la traction 
commerciale. Montants typiques : 100k à 1M€ en pré‑seed, jusqu’à 3–4 M€ en seed. 

2. Financement de développement (Series A/B) 
Vise l'accélération post-traction avec des fonds institutionnels (VC), pour recruter, scaler 
et ouvrir de nouveaux marchés. Series A entre 5 et 15 M€, selon le secteur et le marché. 

3. Dilution & effet levier 
Chaque levée réduit la part de capital des fondateurs (souvent 15–25 % en seed, ~20 % 
en A), mais un bon usage des fonds permet de lever plus tard à meilleure valorisation, 
donc moins dilutive. 

4. Timing selon les besoins 
Lever trop tôt = dilution excessive sans preuve de traction. Lever trop tard = tension de 
trésorerie, perte d’opportunités stratégiques. 

5. Mix de financement stratégique 
Combine equity (capital), dette et subventions. Exemples : prêt d’amorçage Bpifrance 
(jusqu’à 300k€), CIR/CII, aides régionales ou européennes. 

5 définitions utiles 
• Pré-seed / seed : tours de financement initiaux, souvent menés par business angels ou 

early-stage funds, pour valider le marché. 
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• Series A / B : levées de fonds post-traction, auprès de fonds VC, pour scaler le modèle 
validé. 

• Dilution : diminution du pourcentage de capital détenu par les associés existants après 
l’entrée de nouveaux investisseurs. 

• Valorisation pré-money / post-money : valeur de l’entreprise avant / après levée, qui 
détermine le pourcentage cédé. 

• Effet levier : capacité à utiliser une somme levée pour atteindre un niveau de valeur 
supérieur. 

Exemple concret 
La startup française Yuka (application de scan de produits alimentaires) a levé un seed de 
800k€ en 2018 pour renforcer son développement et son expansion. L’équipe fondatrice a 
choisi de limiter la dilution à ~15 %, en structurant une levée courte, couplée à du revenu 
récurrent et des subventions (Bpifrance, concours). Résultat : une croissance rapide, un 
maintien du contrôle, et une levée suivante bien valorisée. 

Synthèse finale 
La levée de fonds est un moyen, pas une fin. 
Elle doit être justifiée par des objectifs clairs et un usage précis (jalons produits, croissance, 
recrutement). 
Le bon moment, c’est quand la traction existe et que tu peux prouver le potentiel de retour sur 
investissement. 
Sois stratégique : combine capital, dette et aides publiques pour avancer vite sans céder trop. 
Un bon plan de financement = liberté, vision, et puissance d’exécution. 

	 2. Choisir la bonne source de financement 

Introduction 

Tous les projets n’ont pas besoin de lever immédiatement des millions. L’enjeu est moins de 
“lever à tout prix” que de choisir les bonnes sources de financement au bon moment, selon le 
niveau de maturité, le besoin réel, et ta stratégie de croissance. 

Pourquoi c’est vital 

Se tromper de mode de financement peut freiner ton développement, créer des tensions avec 
tes proches ou tes investisseurs, ou te diluer inutilement. À l’inverse, un bon mix de ressources 
permet de financer les étapes critiques sans compromettre ta vision. 

Objectif 
Explorer toutes les options de financement selon ton stade, ton profil et tes ambitions — pour 
bien choisir entre subventions, prêts, love money, business angels, fonds, crowdequity, etc. 

5 concepts clés à connaître 
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1. Catégories de financement 
◦ Non dilutif : subventions (BPI), prêts bancaires, prêts d’honneur 
◦ Amorçage privé : love money (famille/amis), business angels, crowdfunding 
◦ Scale-up : fonds VC, crowdequity 

Les sources publiques et privées sont souvent complémentaires. 
2. Love money 

Apporte réactivité et effet levier auprès des banques. 
Attention : cadre formel indispensable pour éviter les tensions personnelles. 

3. Business angels 
Investisseurs individuels expérimentés. Ils financent, mais aussi mentorent et ouvrent leur 
réseau. 
En retour, ils attendent souvent un fort ROI (10× en 5–7 ans). 

4. Prêts & subventions 
Exemples : prêt d’honneur (Initiative France), subventions Bpifrance, aides régionales ou 
européennes. 
Avantage : financement sans dilution, souvent conditionné à des critères précis. 

5. Crowdlending / Crowdequity 
◦ Crowdlending : emprunt collectif remboursable avec intérêts 
◦ Crowdequity : levée de fonds via plateforme (Wiseed, Sowefund…) contre part du 

capital 

5 définitions utiles 
• Love money : financement initial par les proches, généralement sans exigence de retour. 
• Business angel : investisseur individuel à valeur ajoutée stratégique. 
• Prêt d’honneur : prêt personnel sans intérêt, sans garantie, souvent associé à un 

accompagnement. 
• Crowdlending : emprunt collectif digitalisé, avec remboursement et intérêt. 
• Crowdequity : levée de fonds participative en actions, via une plateforme agréée. 

Exemple concret 
La startup Lumeen, spécialisée en réalité virtuelle pour les seniors, a structuré sa stratégie 
autour d’un mix non dilutif et equity. 
Elle a commencé avec un prêt d’honneur Initiative France, une subvention Bpifrance, puis a 
levé en crowdequity sur Sowefund pour 500k€ — tout en gardant le contrôle du capital. 
Ce mix lui a permis d’atteindre ses premiers jalons sans levée institutionnelle, et de valoriser plus 
fort son projet par la suite. 

Synthèse finale 
Le bon financement dépend de ta maturité, de ton ambition, et de tes ressources. 
Combine intelligemment les options non dilutives (subventions, prêts) et dilutives (equity, 
crowdequity) pour maximiser ton impact. 
Toujours formaliser chaque engagement, même avec des proches, et structurer un plan de 
financement évolutif. 
Lever des fonds, ce n’est pas une preuve de succès en soi — c’est un levier stratégique à activer 
avec rigueur. 
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	 3. Construire un pitch deck percutant 

Introduction 

Le pitch deck est souvent la première impression que tu laisses à un investisseur ou un 
partenaire stratégique. C’est un outil de conviction, mais aussi un test de clarté, de maturité et 
d’impact. Un bon pitch deck ne “vend” pas, il rassure et aligne. 

Pourquoi c’est vital 

Un investisseur ne lit ton pitch que quelques minutes. Si l’histoire n’est pas claire, les données 
faibles ou le design confus, tu seras éliminé sans feedback. À l’inverse, un deck bien construit 
peut ouvrir des portes, créer une traction spontanée et accélérer ta levée. 

Objectif 
Créer une présentation claire, concise et convaincante pour des investisseurs ou partenaires : 
structure, visuel, narration, et impact mesurable. 

5 concepts clés à connaître 
1. Les 10–12 slides essentiels 

Les decks les plus efficaces s’appuient sur une structure claire : 
Problème, solution, marché (TAM/SAM/SOM), traction, business model, concurrence, go-
to-market, équipe, “ask” (montant levé), usage des fonds, contact. 

2. Règle 10/20/30 (Guy Kawasaki) 
10 slides maximum, 20 minutes de présentation, police taille 30 minimum. L’objectif : 
être percutant, direct, sans noyer ton auditoire dans les détails. 

3. Storytelling structuré 
Un bon pitch suit une narration claire : 
◦ Pourquoi ce problème est critique ? 
◦ Comment tu y réponds différemment ? 
◦ Pourquoi maintenant ? 
◦ Pourquoi toi ? 

4. Visuels simples et puissants 
Infographies, images produits, maquettes claires. Évite les bullet points denses ou les 
textes interminables. Chaque slide = une idée, un message. 

5. Données concrètes 
Investisseurs attendent des preuves  : traction utilisateurs, revenus, croissance, taux de 
rétention, LTV/CAC, partenariats, ROI. Ce sont les slides les plus décisifs. 

5 définitions utiles 
• Traction : ensemble des indicateurs montrant que ton produit progresse sur son marché 

(CA, utilisateurs, partenariats, rétention…). 
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• TAM / SAM / SOM : niveaux de marché : total disponible, réellement adressable, puis 
part que tu comptes capter. 

• Unit economics : mesure de rentabilité unitaire (coût d’acquisition client, panier moyen, 
marge, LTV). 

• Ask & Use of Funds : combien tu veux lever et à quoi l’argent va servir précisément. 
• Team slide : slide présentant l’équipe, ses expertises clés, son historique — souvent 

décisif. 

Exemples réels 
Ryft (Seed, 8 M$ levés) 
Ryft, plateforme d’API e-commerce, a levé grâce à un deck centré sur une vision claire (API-first), 
une forte différenciation produit, et des preuves de marché (early traction, partenariats, cas 
d’usage sectoriels). Design épuré, vision forte, chiffres précis. 
Auxia (AI Marketing, Seed + Series A, 23,5 M€ levés) 
Auxia a convaincu via un pitch articulé sur des KPIs solides : rétention à 6 mois, CAC/LTV bien 
maîtrisés, preuve d’un ROI immédiat pour ses clients. La clarté de son “go-to-market” et la 
solidité de l’équipe ont joué un rôle clé. 

Synthèse finale 
Un pitch deck efficace, c’est 10 à 12 slides structurés, visuels et chiffrés, avec un fil narratif fort. 
Le fond doit prouver la solidité du projet, le design doit en faciliter la lecture, et chaque slide 
doit jouer un rôle. 
Tu n’as qu’une seule chance pour faire bonne impression — structure ton deck comme une 
réponse crédible à un problème urgent, avec une équipe capable de le résoudre. 

	 4. Créer un teaser ou one-pager investisseur 

Introduction 

Avant même le pitch deck, l’un des premiers documents qu’un investisseur consulte est le 
teaser. C’est une carte de visite condensée de ton projet. En moins d’une page, il doit 
déclencher l’intérêt, inciter à te recontacter, et crédibiliser ton approche. 

Pourquoi c’est vital 

Un investisseur reçoit des dizaines de sollicitations par semaine. Si ton teaser ne retient pas son 
attention en moins de 30 secondes, ton mail sera ignoré. Ce document est souvent le premier 
filtre. Bien conçu, il peut t’ouvrir un rendez-vous ou te faire recommander. 

Objectif 
Concevoir un document court (1  page, ~300 mots), impactant et clair, pour captiver un 
investisseur dès les premières secondes. 

5 informations clés à intégrer 
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1. Pitch ou tagline + logo (en haut à gauche) 
Une phrase d’accroche claire, sans jargon, résumant le cœur de ta proposition de valeur. 
Le logo crédibilise visuellement dès l’entrée. 

2. Problème & solution 
Résume en une à deux phrases chacun : 
◦ Le pain point réel et quantifiable du marché 
◦ Ta solution différenciante, accessible, efficace 

3. Marché & opportunité 
Mentionne la taille du marché : 
◦ TAM/SAM/SOM 
◦ Ta cible actuelle 
◦ Le potentiel d’expansion ou d’adoption 

4. Traction & jalons clés 
Chiffres concrets : 
◦ Utilisateurs, revenus, MVP, preuve de concept, clients signés 
◦ Avancées produit, certifications, résultats mesurables 

5. Business model + demande 
Résume ton modèle de revenus (B2B SaaS, abonnement, marketplace…) 
Mentionne le montant recherché, la destination des fonds et, si pertinent, le 
pourcentage de dilution prévu. 

Conseils de diffusion & format 
• Format PDF, A4 imprimable : lisible, léger, professionnel 
• Mise en page aérée : colonnes équilibrées, sections distinctes, espacement généreux 
• Visuels professionnels : inclure une photo produit, capture d’écran ou visuel équipe, 

pour projeter dans l’univers 
• Diffusion : 

◦ Email en pièce jointe (évite les liens Drive publics) 
◦ Partage lors de rendez-vous, salons, événements 
◦ Dépôt sur plateformes VC ou candidatures à des appels à projets 

Synthèse finale 
Le teaser est un document d’accroche stratégique, conçu pour retenir l’attention en 
quelques secondes. 
Il doit combiner clarté, concision, esthétique, et données convaincantes. 
Il ne remplace pas le pitch deck, mais y donne accès, avec un call to action clair (contact, lien, 
rendez-vous). 

	 5. Maîtriser le storytelling fondateur 

Introduction 
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Un investisseur n’achète pas qu’un projet : il parie sur une équipe, une énergie, une histoire. Le 
récit fondateur est ce qui humanise ta startup, donne du sens à ton engagement et connecte 
émotionnellement ton audience à ta mission. 

Pourquoi c’est vital 

Les décisions d’investissement, de recrutement ou de partenariat commencent rarement par un 
tableur. Ce qui marque les esprits, c’est une histoire sincère, alignée avec l’ambition du projet. 
Une histoire bien racontée est un vecteur de confiance, de légitimité et de mobilisation. 

Objectif 
Créer une histoire authentique et inspirante, qui mêle ton parcours personnel, ta mission et ton 
ambition, afin d’attirer investisseurs, talents et partenaires. 

5 concepts clés à connaître 
1. Origin + vision story 

Ton récit commence par le déclencheur personnel — pourquoi ce sujet ? pourquoi toi ? 
Puis s’ouvre sur ta vision long terme, en expliquant ce que tu veux transformer ou bâtir. 

2. Émotions avant la logique 
L’adhésion passe par le cœur, puis par la raison. Structure ton récit avec un crescendo 
émotionnel : amusement, surprise, tension, solution, envie. 

3. Authenticité et détails sensoriels 
Ce ne sont pas les grandes idées abstraites qui marquent, mais les moments concrets 
(ex : "j’ai eu l’idée dans le RER B un soir de novembre"). Le détail donne vie à l’histoire. 

4. Récits adaptés selon l’audience 
Ta narration doit rester cohérente mais adaptée selon le canal : investisseur (ambition), 
client (problème), média (angle sociétal), recrue (valeurs). 

5. Storytelling comme outil stratégique 
Ce récit ne sert pas qu’au pitch. Il structure ton narratif public, nourrit ta culture interne 
et crée une identité de marque forte et fédératrice. 

5 définitions utiles 
• Origin story : la scène pivot qui explique ton “pourquoi”, souvent liée à une frustration, 

une révélation ou une rencontre. 
• Vision story : ce que tu veux transformer dans 5 ou 10 ans, avec une projection claire de 

l’impact visé. 
• Emotional arc : la trajectoire émotionnelle que suit l’audience à travers ton récit. 
• Scaffolded storytelling : structuration de l’histoire à partir d’un canevas (situation, 

problème, solution, mission, vision). 
• Multi-audience storytelling : versionner ton récit sans le dénaturer, selon le contexte ou 

l’objectif (pitch, presse, produit, RH). 

Synthèse finale 
Un bon storytelling fondateur ne vend pas : il fait adhérer. 
Il ancre ton projet dans une histoire humaine et visionnaire, marquant la mémoire et suscitant 
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l’engagement. 
C’est une arme stratégique transversale : pitch, média, culture, leadership. 

	 6. Structurer sa data room pour investisseurs 

Introduction 

Lever des fonds ne repose pas uniquement sur un bon pitch : c’est la qualité de l’information 
fournie qui décide de la confiance finale. Une data room bien construite prouve ton sérieux, 
sécurise les échanges et fluidifie la due diligence. 

Pourquoi c’est vital 

Une levée peut capoter à cause d’un document manquant, d’un cap-table brouillon ou d’un 
accès mal géré. 
Une data room claire et professionnelle rassure les investisseurs et accélère le processus de 
décision, surtout dans les phases critiques de négociation. 

Objectif 
Assembler, organiser et sécuriser les documents essentiels que les investisseurs examineront — 
prêt pour l’analyse — pour démontrer ton sérieux et accélérer la due diligence. 

5 concepts clés à connaître 
1. Catégorisation claire et arborescence intuitive 

Structure logique : Légal, Financier, IP, Traction, RH, Tech. Chaque sous-dossier doit être 
explicite et épuré. 

2. Sécurité et gestion des accès 
Utilise des plateformes sécurisées (DocSend, Notion privé, Google Drive pro, VDR 
spécialisés), active les droits différenciés, verrouille les fichiers sensibles, ajoute 
watermarks ou expiration de liens. 

3. Documents incontournables 
◦ Légal : statuts, pacte d’associés, term-sheet modèle 
◦ Financier : P&L, bilans, plan de trésorerie, projections 3 ans, cap-table 
◦ IP & Tech : dépôts INPI, copyrights, structure produit 
◦ Traction : KPIs, pipeline commercial, clients signés, taux de churn 
◦ RH & Ops : organigramme, fiches de poste, contrats clés, roadmap recrutement 

4. Mise à jour régulière & suivi d’activité 
Une data room doit vivre. Mets à jour les chiffres, ajoutes des logs d'accès et analyse ce 
que chaque investisseur consulte (DocSend analytics, Drive logs). 

5. Progressive disclosure 
Ne mets pas tout d’un coup : partage les éléments critiques d’abord, puis ouvre le reste 
selon l’avancement de la discussion — tu gardes ainsi le contrôle stratégique de 
l’information. 
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5 définitions utiles 
• Data Room : espace sécurisé centralisant les documents sensibles à partager dans un 

cadre confidentiel. 
• Due Diligence : vérification poussée du projet (juridique, financier, opérationnel) 

réalisée avant d’investir. 
• VDR (Virtual Data Room) : solution pro dédiée à la gestion de data rooms (DocSend, 

Portalstack, iDeals…). 
• Cap-table : tableau de répartition du capital et des titres (fondateurs, investisseurs, 

BSPCE…). 
• Pipeline de ventes : état des prospects et clients à chaque étape du funnel commercial. 

Synthèse finale 
Une data room bien structurée est un atout stratégique. 
Elle montre ta capacité à exécuter, facilite la transparence et fait gagner du temps aux 
investisseurs. 
Tu protèges ta donnée tout en facilitant l’analyse. C’est un signal fort de maturité 
entrepreneuriale. 

	 7. Préparer une session de pitch orale 

Introduction 

Le pitch oral est l’instant décisif : tu n’as que 2 minutes pour convaincre. Un bon storytelling 
ne suffit pas sans une exécution claire, rythmée et incarnée. 

Pourquoi c’est vital 

Tu peux avoir un super produit, une traction prometteuse et un deck solide — mais si tu n’arrives 
pas à le transmettre avec impact et naturel, tu perds l’attention et la crédibilité. 
Savoir pitcher, c’est maîtriser ton message et inspirer confiance. 

Objectif 
Présenter avec clarté, impact et naturel : tu apprendras à maîtriser ton accroche, structurer ton 
contenu, gérer ton stress et soigner ta posture, puis t’entraîner efficacement pour délivrer ton 
pitch de 2 minutes avec confiance. 

1. 5 concepts clés à connaître 
1. Accroche percutante 

Démarre par un “hook” fort : question choc, anecdote ou statistique. Capte l’attention 
immédiatement — les 10 premières secondes font la différence. 

2. Structure claire 
Fil conducteur simple et efficace : 
Hook → Problème → Solution → Traction → Équipe → Demande finale. 
Évite les digressions : chaque mot compte. 
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3. Gestion du stress & rythme 
Respiration, pauses, débit mesuré. Supprime les “euh”, respire entre les blocs. Ton rythme 
inspire la confiance ou l’agitation — à toi de le maîtriser. 

4. Posture et voix impactantes 
Garde une posture droite, ouverte. Voix assurée, calme, posée. Le langage non-verbal 
(mains visibles, regard franc) augmente ta crédibilité. 

5. Entraînement & feedback itératif 
Enregistre-toi. Rejoue-toi. Corrige-toi. Demande des feedbacks concrets. Utilise Speaker 
Coach de PowerPoint ou la caméra de ton laptop. 

2. 5 définitions utiles 
• Hook : élément d’ouverture destiné à susciter l’attention dès les premières secondes. 
• Pitch elevator : version ultra-condensée (30 à 60 secondes) de ton pitch, pensée pour 

un ascenseur ou un cocktail. 
• Deck-friendly speech : discours fluide parfaitement calé sur les visuels projetés (slides 

sobres et synchrones). 
• Pause stratégique : silence volontaire pour marquer une idée forte et maîtriser le 

tempo. 
• Speaker Coach : outil d’analyse intégré à PowerPoint, qui évalue ton rythme, ton débit, 

tes tics de langage et ton ton. 

Synthèse finale 
Un pitch oral réussi combine fond et forme : une structure solide, un message percutant, une 
livraison confiante. 
Travaille ton hook, adopte un rythme naturel, soigne ta posture et entraîne-toi sans relâche. 
L’impact dépend autant de ce que tu dis que de comment tu le dis. 

	 8. Comprendre les bases de la négociation 

Introduction 

Toute levée de fonds, toute entrée de partenaire, toute discussion stratégique est une 
négociation déguisée. 
Maîtriser ses repères fondamentaux est donc un levier de pouvoir et de sérénité, même si tu 
n’es pas “négociateur de nature”. 

Pourquoi c’est vital 

Tu n’as pas besoin de manipuler pour bien négocier. 
Mais sans BATNA, sans ZOPA, sans cadre, tu entres dans une relation déséquilibrée, souvent 
au détriment de ta vision ou de ton capital. 
Comprendre les logiques de négociation, c’est protéger ton projet et construire des accords 
solides, durables, équitables. 

Objectif 
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Entrer dans une discussion avec un investisseur (ou autre partie prenante) en ayant des repères 
forts : BATNA, ZOPA, négociation intégrative, équilibre des pouvoirs, préparation stratégique. 

1. 5 concepts clés à connaître 
1. BATNA – Best Alternative to a Negotiated Agreement 

Ta “meilleure option hors négociation” : alternative concrète que tu actives si aucun 
accord ne te convient. 
Plus elle est crédible, plus ta position est forte. 

2. ZOPA – Zone of Possible Agreement 
C’est l’espace d’entente possible entre ton minimum acceptable et le maximum de l’autre 
partie. 
S’il n’y a pas de ZOPA, aucun accord ne sera mutuellement acceptable. 

3. Principled Negotiation – Méthode Harvard (Fisher-Ury) 
◦ Sépare les personnes du problème 
◦ Focalise-toi sur les intérêts (motivations profondes), pas les positions (exigences) 
◦ Crée des options gagnant-gagnant 
◦ Utilise des critères objectifs pour ancrer la décision 

4. Négociation intégrative (win‑win) 
Objectif : co-créer de la valeur avant de la répartir. 
Elle repose sur la transparence relative, la recherche de solutions mutuelles, et la 
confiance. Elle est l’opposée d’un “bras de fer”. 

5. Équilibre des pouvoirs 
Ton pouvoir dépend : 
◦ de la qualité de ta BATNA 
◦ de ta capacité à cadrer la discussion 
◦ de ton information (benchmark, ratios, enjeux) 
◦ de ta posture perçue (calme, structurée, orientée solution) 

2. 5 définitions utiles 
• BATNA : ta solution de repli réaliste (ex : autre investisseur, autofinancement temporaire, 

subvention). 
• ZOPA : plage de compatibilité entre tes attentes minimales et celles de l’autre. 
• Reservation Point : ta limite plancher ; en-dessous, tu refuses l’accord. 
• Principled Negotiation : méthode Harvard fondée sur les intérêts, la transparence, et les 

critères objectifs. 
• Integrative Negotiation : approche de co-construction pour créer une relation gagnant-

gagnant durable. 

Synthèse finale 
• BATNA = ton assurance-vie, ZOPA = ton espace de mouvement. 
• La méthode Harvard te donne un cadre pro, même dans les situations émotionnelles. 
• Une négociation intégrative repose sur la confiance, les options mutuelles et la rigueur 

des critères. 
• Prépare ton jeu avant de le jouer : repères clairs, données chiffrées, posture maîtrisée. 
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	 9. Conduire une négociation investisseur 

Introduction 

Une levée réussie ne repose pas seulement sur le pitch, mais sur la négociation qui suit. 
À ce stade, tu ne vends plus une vision : tu engages ton capital, ta gouvernance, et parfois ta 
liberté d’action pour des années. 

Pourquoi c’est vital 

Sans préparation, tu peux céder trop (ou trop vite), signer des clauses déséquilibrées, ou brider 
ton futur tour. 
Maîtriser la négociation avec investisseurs, c’est construire une alliance solide, protéger ta 
marge de manœuvre, et garder le lead sur ta roadmap. 

Objectif 
Gérer efficacement les enjeux d’une négociation avec investisseurs : valorisation, dilution, 
clauses du pacte, milestones… tout en gardant une relation constructive. 

1. 5 concepts clés à connaître 
1. Valorisation & dilution 

Comprendre le lien entre valorisation post-money, capital levé et dilution réelle. 
Intègre aussi le top-up option pool, souvent négocié avant la signature, et qui dilue 
principalement les fondateurs. 

2. Clauses anti-dilution 
◦ Full ratchet : l’investisseur est entièrement protégé en cas de down round, au 

détriment fort des fondateurs. 
◦ Weighted average : plus équitable, protège partiellement l’investisseur tout en 

limitant l’effet punition. 
3. Liquidation preference 

Clause qui donne priorité à l’investisseur pour récupérer son investissement avant les 
fondateurs. 
Participating preferred = l’investisseur récupère et partage les bénéfices restants → 
double effet, souvent négociable. 

4. Clauses de gouvernance 
◦ Droit au board, veto, droits pro-rata pour participer aux futurs tours, reporting 

régulier 
◦ Ces clauses structurent la relation à long terme — vérifie leur équilibre et leur 

durée 
5. Milestones & roadmap 

Intégrer des jalons conditionnels (ex : CA, nombre de clients, embauche) pour piloter le 
versement des fonds ou ajuster les tranches d’investissement. 
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2. 5 définitions utiles 
• Top-up pool : réserve d’options pour les talents, souvent imposée avant levée, dilutive 

pour les fondateurs. 
• Clause anti-dilution : protection de l’investisseur en cas de baisse de valorisation future 

(down round). 
• Liquidation preference : clause garantissant le remboursement prioritaire de 

l’investisseur avant tout partage de gain. 
• Droits pro-rata : permettent à l’investisseur de suivre les levées futures pour garder sa 

part de capital. 
• Board rights & veto : participation au conseil d’administration, pouvoir de blocage sur 

certaines décisions clés. 

Synthèse finale 
• Anticipe chaque clause clé : dilution, gouvernance, liquid prefs, option pool. 
• Entre avec un tableau clair de tes seuils bas et haut, et garde une posture orientée 

“partenariat à impact”. 
• Un mémo de négociation t’aide à cadrer la discussion et éviter les pièges classiques. 
• L’important n’est pas de “gagner” mais de bâtir une alliance pérenne, alignée sur la 

vision et les milestones. 

	 10. Closing 

Introduction 

La levée ne s’achève pas avec l’accord verbal ni même avec la signature du pacte. 
Le closing est un moment stratégique où tout se joue juridiquement, financièrement, 
opérationnellement. Il marque la transition entre la promesse et l’exécution. 

Pourquoi c’est vital 

De nombreux projets trébuchent juste après la levée : retards de transfert, flou post-closing, 
mésentente sur les priorités. 
Anticiper, structurer et sécuriser cette phase, c’est protéger ton projet, rassurer tes 
investisseurs et enclencher une dynamique de croissance solide. 

Objectif 
Sécuriser la fin de la levée dans les meilleures conditions juridiques et organiser les 90 jours 
suivants pour assurer un démarrage post-closing fluide et professionnel. 

1. Concepts clés à maîtriser 
1. Due diligence approfondie 

Audit complet conduit par les investisseurs, incluant finance, juridique, propriété 
intellectuelle, conformité, risques opérationnels et humains. 
Peut s'étendre sur 2 à 8 semaines selon la complexité de l’entreprise. 
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2. Closing juridique et accords 
Signature officielle des documents : pacte d’actionnaires, actes d’investissements, statuts 
mis à jour, cap-table finalisé. 
Transfert des fonds, généralement en tranches, et formalités administratives légales. 

3. Plan post-closing à 90 jours 
Définition claire des actions à enclencher après réception des fonds : 
◦ recrutement prioritaire 
◦ allocation budgétaire 
◦ lancement produit ou acquisition 
◦ calendrier de board meetings 

4. Gouvernance et reporting 
Mise en place de routines de pilotage : reporting mensuel ou trimestriel, comité 
stratégique avec les investisseurs, indicateurs partagés (burn rate, CAC, NPS, etc.) 

5. Relation continue avec les investisseurs 
Il ne s’agit pas juste de fonds, mais de partenaires long terme : 
newsletters régulières, transparence sur les alertes, préparation aux tours suivants, 
implication dans les moments clés. 

2. Définitions essentielles 
• Due diligence : processus de vérification détaillé visant à évaluer tous les aspects d’une 

entreprise avant validation finale de l’investissement. 
• Closing : finalisation officielle de la levée : signature des documents, réception des 

fonds, modification des statuts et de la structure actionnariale. 
• Post-closing playbook : feuille de route des 90 premiers jours après la levée, pour 

cadrer l’exécution rapide et alignée. 
• Reporting investisseurs : transmission régulière de données financières, commerciales 

et stratégiques aux actionnaires. 
• Comité de pilotage : instance de gouvernance incluant les investisseurs majeurs pour 

suivre les décisions clés. 

Synthèse finale 
Le closing est un moment pivot : il transforme une levée en un plan d’exécution. 
Le post-closing bien structuré permet d’avancer sans friction, avec les bons outils de 
gouvernance, un reporting clair et une relation investisseurs proactive. 
Ce cadre rassure, engage, et aligne l’ensemble des parties pour la phase de croissance. 

Conclusion de la Phase 6 
Livrables finaux : 
• Pitch deck & one-pager investisseur 
• Data room complète 
• Mémo de négociation 
• Plan post-closing 

Prochaine étape – Phase 7 : croissance, structuration long terme et préparation à l’échelle 
(scale & résilience). 
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PHASE 7 – CROISSANCE, RÉSILIENCE & SCALABILITÉ 

	 1. Comprendre les dynamiques de croissance 

Introduction 

Toutes les entreprises veulent croître. Mais peu comprennent vraiment comment structurer cette 
croissance pour qu’elle soit viable, cohérente et scalable. 
Ce module t’aide à identifier les leviers de croissance adaptés à ton business model, à ton 
secteur et à ta maturité. 

Pourquoi c’est vital 

Une croissance mal structurée crée du chaos : équipes débordées, qualité dégradée, coûts hors 
de contrôle. 
À l’inverse, une croissance réfléchie permet d’aligner produit, marché, organisation et cash, tout 
en renforçant la résilience de l’entreprise. 

Objectif 
Identifier les types et moteurs de croissance adaptés à ton business — organique, externe, 
horizontal, vertical, géographique — pour cartographier tes axes de développement. 

1. Concepts clés à connaître 
• Croissance organique vs croissance externe 

Organique : s’appuie sur tes ressources internes (marketing, produits, équipes). 
Externe : croissance accélérée via acquisitions ou alliances stratégiques. 

• Croissance horizontale 
Extension vers de nouveaux segments, territoires ou canaux. 

• Croissance verticale 
Enrichissement de l’offre existante (premiumisation, services complémentaires). 

• Croissance géographique 
Expansion dans de nouvelles régions — nécessite adaptation culturelle et réglementaire. 

• Approche combinée 
Mix organique + inorganique pour maximiser la résilience et la scalabilité. 

2. Définitions utiles 
• Croissance organique : croissance interne par ventes, innovation, efficacité. 
• Croissance inorganique : croissance par acquisitions ou partenariats. 
• Croissance horizontale : même offre, nouveaux marchés. 
• Croissance verticale : même marché, offre enrichie. 
• Diversification (Ansoff) : nouvelle offre, nouveau marché — stratégie à haut risque, fort 

potentiel. 
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3. Exemple concret 
Exemple : Swile (ex Lunchr) 
• Phase 1 (organique) : conquête du marché B2B français avec une carte restaurant 

digitale. 
• Phase 2 (horizontale) : élargissement aux avantages salariés (cadeaux, mobilité). 
• Phase 3 (externe) : acquisition de Briq pour intégrer l'engagement collaborateur. 

Swile est passé de scale-up mono-produit à plateforme RH intégrée en 4 ans grâce à une 
stratégie combinée. 

4. Exercice pratique 
Cartographie de croissance 
1. Trace un tableau avec 4 axes : Organique, Horizontale, Verticale, Externe 
2. Pour chacun, liste : 

◦ 1 opportunité réaliste à 6–12 mois 
◦ 1 risque associé 
◦ 1 ressource-clé à mobiliser 

3. Score l’impact potentiel (1–5) et l’effort requis (1–5) 
4. Choisis 1 levier à prioriser et formule un plan d’action en 3 étapes 

→ Présente ta cartographie en comité stratégique ou mentorat. 

Synthèse finale 
• Horizontal = volume ; Vertical = valeur ; Externe = vitesse. 
• Le bon mix dépend de ton ambition, de ta traction actuelle et de ta capacité à structurer 

l’exécution. 
• Commence par cartographier tes axes, évalue l’impact/effort, choisis ton tempo. 

	 2. Élaborer un plan de scalabilité 

Introduction 

Scalabilité ≠ simple croissance. 
C’est la capacité à croître sans que les coûts, les bugs ou la charge mentale explosent. 
Ce module te permet de construire une croissance soutenable, automatisée et robuste, en 
préparant ton produit, ton organisation et ton acquisition pour le passage à l’échelle. 

Pourquoi c’est vital 

Sans scalabilité, chaque nouvelle vente t’épuise, chaque utilisateur dégrade la qualité, chaque 
recrutement t’éloigne de ton cœur de métier. 
Un projet scalable permet de gagner en volume sans perdre en rentabilité ni en qualité, et 
d’attirer investisseurs, clients et talents. 

Objectif 
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Construire une stratégie de croissance soutenable en identifiant les leviers scalables sur le 
produit, la tech, les RH et l’acquisition, puis diagnostiquer la readiness et automatiser les 
processus clés. 

1. Concepts clés à connaître 
• Scalabilité produit & technique 

Architecture cloud-native, microservices, bases distribuées, cache. 
Objectif : accueillir 10× plus d’utilisateurs sans refonte ni crash. 

• Scalabilité du modèle d’acquisition 
Éviter la dépendance au paid media. 
Miser sur SEO, contenus evergreen, referrals, outils no-code d’automation (Lemlist, 
HubSpot…). 

• Scalabilité RH & process 
Formaliser des playbooks, déléguer efficacement, systématiser les onboardings, libérer 
le CEO de l’opérationnel. 

• Indicateurs de readiness 
◦ Tech : CPU, uptime, vitesse réponse 
◦ Business : LTV/CAC, churn, CAC payback 
◦ RH : productivité/FTE, ramp-up time 

• Automatisation & résilience 
Monitoring (Datadog), workflows automatisés (CI/CD, CRM, NPS), tests de charge, 
alerting proactif. 

2. Définitions utiles 
• Scalabilité : capacité à croître sans que les coûts augmentent de façon proportionnelle. 
• Scalabilité horizontale / verticale : 

Horizontale = ajouter des ressources. 
Verticale = optimiser les ressources existantes. 

• Readiness : capacité technique et organisationnelle à encaisser la croissance. 
• Économies d’échelle : réduction du coût moyen avec l’augmentation du volume. 
• Résilience : capacité à rester performant sous stress ou incident. 

3. Exemple concret 
Exemple : PayFit 
• Problème initial : chaque nouveau client nécessitait du paramétrage manuel. 
• Solution : automatisation du onboarding avec un configurateur + développement d’un 

moteur de paie interne. 
• Résultat : passage de 100 à 5 000 clients avec une équipe RH stable. 

PayFit a intégré scalabilité produit + RH + onboarding dans son ADN. 

4. Exercice pratique 

Diagnostic Scalabilité 10× 
1. Imagine que tu multiplies par 10 : 
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◦ tes utilisateurs 
◦ tes équipes 
◦ tes revenus 

2. Réponds à la question : “Qu’est-ce qui casse en premier ?” 
3. Pour chaque point de friction : 

◦ Identifie la racine du problème 
◦ Propose une solution scalable (automatisation, délégation, process, outil…) 
◦ Classe selon urgence et impact 

4. Choisis 1 action à implémenter cette semaine. 
→ Réalise un brief “Scalabilité 10×” à présenter à ton CTO ou COO. 

Synthèse finale 
Une entreprise scalable n’ajoute pas des coûts à chaque palier de croissance. 
Elle repose sur des fondations techniques solides, des process RH fluides, un modèle 
d’acquisition capitalisable, et une culture de test & monitoring. 
Pose-toi une seule question : si je multiplie par 10 demain, qu’est-ce qui explose en 
premier ? 

	 3. Structurer une équipe dirigeante solide 

Introduction 

Tu peux avoir un produit incroyable, une traction forte, un marché immense… 
Mais sans gouvernance claire, tu perds en vitesse, en cohérence et en capacité de décision. 

Pourquoi c’est vital 

Passer à l’échelle, c’est aussi passer de founders-driven à organization-driven. 
Les enjeux se multiplient : arbitrages, reporting, culture, alignement… 
Une équipe dirigeante bien structurée devient le système nerveux central de l’entreprise. 

Objectif 
Définir une gouvernance claire et durable en identifiant les rôles stratégiques, en structurant 
l’organisation (organigramme, prises de décision, réunions) et en planifiant l’évolution de la 
gouvernance sur 1 à 3 ans. 

1. Concepts clés à connaître 
• Fonctions clés du C‑Suite 

CEO = vision, cap stratégique, relations investisseurs 
COO = pilotage opérationnel, coordination quotidienne 
CFO = finances, cash, KPI, levées 
CTO / CIO = tech, architecture, scalabilité 
CMO = marketing, acquisition, brand 
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• Organigramme et hiérarchie évolutive 
Early stage : structure plate 
10 pers : début de verticalisation 
30 : besoin clair de C‑level, COMEX, reporting formalisé 

• Instances de gouvernance 
COMEX (4–8 personnes) : décisions stratégiques hebdo ou bimensuelles 
CODIR (10–15 managers) : alignement des équipes chaque mois 
Advisory Board : conseillers extérieurs pour enjeux stratégiques 

• Rôles, réunions et processus décisionnels 
Clarifie les responsabilités (pas 2 responsables pour 1 domaine) 
Cadence : weekly COMEX, monthly CODIR, quarterly Advisory 
Rituels : ordre du jour, décisionnaire, reporting pré/post réunion 

• Évolution dans le temps 
1 an : CEO + COO, ou CTO + CMO selon priorités 
2 ans : structuration complète de la C‑Suite, premiers managers clés 
3 ans : gouvernance fluide, comités élargis, présence d’un HRBP ou CHRO 

2. Définitions utiles 
• CEO : dirigeant principal, responsable de la vision et de la représentation externe 
• COO : exécution de la stratégie et supervision des opérations 
• COMEX : comité exécutif, pilotage stratégique hebdomadaire 
• CODIR : comité de direction, transversal, coordination opérationnelle 
• Advisory Board : cercle de mentors / experts apportant conseil stratégique sans pouvoir 

exécutif 

3. Exemple concret 
Exemple : Swile 
En 2020, Swile est passée de 50 à plus de 300 collaborateurs en 12 mois. 
Pour structurer sa croissance, elle a renforcé rapidement sa C-Suite (COO, CTO, CMO), instauré 
un COMEX hebdomadaire et un Advisory Board composé d’anciens cadres de Google et 
BlaBlaCar. 
Résultat : forte agilité malgré l’hypercroissance, décisions stratégiques alignées, vision 
maintenue. 

4. Exercice pratique 

Audit Gouvernance & Organe de décision 
1. Liste tes fonctions actuelles (CEO, COO, CTO…) 
2. Dessine un organigramme avec : qui décide, qui exécute, qui coordonne ? 
3. Identifie 3 frictions ou doublons actuels 
4. Pose-toi : quelles fonctions manquent ? Quelle instance manque (COMEX, CODIR…) ? 
5. Crée un plan 12 mois : 

◦ quelles fonctions recruter ? 
◦ quel rituel lancer (réunion hebdo, monthly CODIR…) ? 
◦ quel tableau de délégation mettre en place ? 
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→ Finalise un plan “Gouvernance 1 an” à challenger avec ton Board ou tes advisors. 

Synthèse finale 
Une équipe dirigeante claire, structurée et alignée = accélérateur de scalabilité. 
Elle t’aide à déléguer, arbitrer, embarquer et gouverner sans friction. 
Le bon tempo : 1 an = COO/CFO/CTO, 2 ans = CMO + CODIR, 3 ans = Advisory Board. 
Une gouvernance mal posée = guerre d’egos, décisions floues, croissance ralentie. 

	 4. Recruter, former et fédérer ses talents 

Introduction 

Une startup ne grandit pas avec des idées, mais avec des gens. 
Le capital humain est le premier levier de croissance — et souvent le plus sous-estimé. 

Pourquoi c’est vital 

Mauvais recrutement, mauvais onboarding, turn-over trop rapide ? 
Tu perds du temps, de l’énergie et de l’argent — mais surtout, tu freines ta croissance. 
Construire une équipe engagée, c’est créer les conditions de la performance et de la résilience. 

Objectif 
Construire une équipe engagée et performante en maîtrisant les process : recrutement, 
onboarding, culture d’entreprise, rétention, et en adoptant un management par l’autonomie et 
les valeurs. 

1. Concepts clés à connaître 
• Processus de recrutement structuré 

Priorise les cooptations (x3 fidélité et fit culturel) 
Structuration des entretiens : compétences, soft skills, valeurs 
Scorecards et décision collective 

• Onboarding sur 90 jours 
Démarre dès la signature (préboarding) 
Plan clair : formations, livrables, rencontres clés 
Buddy system, 30/60/90 jours check-in avec le manager 

• Culture et engagement 
Formalise ta mission, tes valeurs, tes rites 
Célébrations, all-hands, feedbacks positifs 
L’autonomie augmente l’engagement et la satisfaction 

• Rétention et développement 
Feedbacks réguliers, 1:1 mensuels, upskilling 
Évolution de poste ou de périmètre = fidélisation forte 
L’engagement coûte moins que le désengagement (8,8 T$ mondial/an) 

• Management par l’autonomie et les valeurs 
Cadre clair + liberté d’exécution = motivation (Daniel Pink : autonomie, maîtrise, sens) 
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Initiatives internes type hackathons ou ShipIt Days 
Coaching interne, transparence sur les objectifs 

2. Définitions utiles 
• Onboarding : intégration structurée dès le 1er jour, avec parcours, objectifs et 

rencontres planifiés 
• Préboarding : interactions et préparation avant le 1er jour pour créer un lien fort 
• Buddy system : binôme d’accueil pour aider à l’orientation, le lien social et la culture 
• Employee engagement : implication émotionnelle et rationnelle du collaborateur dans 

l’entreprise 
• Rétention : capacité à garder ses talents en limitant le turnover 

3. Exemple concret 
Exemple : Alan 
La scale-up Alan a industrialisé un onboarding en 3 étapes : préboarding (vidéos, welcome 
pack), 1ère semaine (rencontres clés, immersion produit), puis check-ins 30/60/90 jours. 
Chaque nouvel arrivant reçoit un “Alan Passport” — document culture, rituels, outils internes. 
Résultat : une intégration plus rapide, un sentiment d’appartenance fort, un turn-over faible. 

4. Exercice pratique 

Audit Talents & Culture 
1. Liste tes 3 derniers recrutements : 

◦ Délai de recrutement ? Turn-over ? Intégration réussie ? 
2. Rédige en 5 bullet points : 

◦ ta mission 
◦ 3 valeurs culturelles 
◦ 2 rituels d’équipe actuels 

3. Crée ton plan d’onboarding 90 jours (préboarding inclus) : 
◦ checklist livrables 
◦ rencontres clés 
◦ moments de feedback 

4. Planifie un premier “ShipIt Day” : thème, durée, pitchs, restitution. 
→ Finalise une “Fiche RH Culture & Onboarding” pour l’équipe dirigeante ou RH. 

Synthèse finale 
Un recrutement précis, un onboarding méthodique et une culture explicite forment le triptyque 
d’une équipe solide. 
Le management moderne repose sur l’autonomie, la reconnaissance et l’apprentissage continu. 
Anticipe, structure, fais grandir : ta croissance dépendra d’abord de ton équipe. 

	 5. Optimiser et automatiser ses opérations 
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Introduction 

Tu cours après le temps, tu gères 10 outils et tu oublies parfois de relancer un lead ? 
Tu n’as pas un problème de motivation. Tu as un problème d’organisation et d’automatisation. 

Pourquoi c’est vital 

Quand tu structures et automatises ce qui est répétitif, tu te concentres enfin sur ce qui fait la 
différence : création de valeur, relation client, innovation. 
Sans structure, tu seras l’obstacle à ta propre croissance. 

Objectif 
Gagner du temps, fiabiliser ses process et libérer de la croissance en automatisant les tâches, 
documentant les SOP, et structurant ses outils (CRM, marketing, finance…). 

1. Concepts clés à connaître 
1. Délégation & automatisation no-code 

◦ Externalise ou automatise les tâches simples (tagging, relance, reporting) 
◦ Outils : Zapier, Make, assistants IA → gain estimé : +10h/semaine 

2. SOPs (Standard Operating Procedures) 
◦ Documente les process clés (objectifs, étapes, outils) 
◦ Utile pour la formation, la qualité, la continuité 

3. CRM + automatisation marketing 
◦ Capture automatique des leads, scoring, relances 
◦ Exemple : séquence Typeform → CRM → mail automatique → calendrier 

4. Dashboard financier automatisé 
◦ Connecté à ton outil de facturation (ex. Pennylane, Qonto) 
◦ Permet suivi des KPI en temps réel (cash, marge, ROI) 

5. Outils no-code intégrés 
◦ HubSpot, Zoho, Pipedrive, Airtable → automatisation par glisser-déposer 
◦ Assignation de tâches, suivi, intégrations inter-équipes 

2. Définitions utiles 
• Délégation : externaliser ou redistribuer une tâche à une autre personne ou système. 
• SOP : document qui décrit précisément un process étape par étape. 
• CRM automation : workflows qui automatisent les interactions client (email, suivi, 

tâches). 
• Marketing automation : déclenchement automatique d’actions marketing (mail, 

scoring, pub). 
• Dashboard : interface connectée affichant les indicateurs clés à jour. 

3. Exemple concret 
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Startup B2B SaaS 
Avant : 4 heures par semaine passées à relancer les leads à la main, classer les contacts, faire le 
reporting. 
Après : 
• Formulaire Typeform relié à HubSpot 
• Relance automatique à J+3 si pas de réponse 
• Reporting automatisé chaque lundi matin via Google Sheets + Coupler.io 

 Résultat : 12 h de gagnées/mois, taux de réponse ×2, meilleure prévisibilité 

4. Exercice pratique 

Automatiser une tâche clé en 30 minutes 
Objectif : identifier une tâche que tu fais chaque semaine, et l’automatiser. 
1. Liste une tâche récurrente (ex. prise de rendez-vous, relance devis, mail onboarding) 
2. Choisis un outil no-code adapté (Tally, Make, Zapier, Calendly…) 
3. Crée un mini workflow automatisé 
4. Mesure le gain de temps sur 1 semaine 

→ Partage le résultat à ton coach ou dans le Slack de ton batch 

Synthèse finale 
Documenter = fiabilité + transmission + efficacité. 
Automatiser = temps libéré + régularité + scalabilité. 
Un process bien outillé, c’est une entreprise qui avance sans t’attendre pour chaque action. 

	 6. Incarner un leadership clair & inspirant 

Introduction 

Tu es observé en permanence. Ce que tu dis, comment tu le dis, ce que tu fais ou ignores crée 
une culture. Le leadership n’est pas une fonction, c’est un signal. 

Pourquoi c’est vital 
Une équipe ne dépasse jamais l’exigence, la clarté et la sincérité de son leader. Sans vision 
claire, posture authentique et cohérence dans les actes, aucune stratégie ne tient. 

Objectif 
Se positionner comme un leader visionnaire, authentique et inspirant, en incarnant une posture 
de leader‑serviteur, de communication claire et d’exemplarité, tout en dosant l’autonomie, le 
contrôle et la culture. 

1. Concepts clés à connaître 
1. Leadership serviteur 

◦ Centré sur les autres : écoute, valorisation, accompagnement 
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◦ Le pouvoir n’est pas un objectif, mais une responsabilité 
2. Posture & communication non-verbale 

◦ Regard, posture, ton, gestes → 90 % de l’effet d’une communication 
◦ Un leader inspire par sa présence autant que par ses mots 

3. Exemplarité & intégrité 
◦ Fiabilité, cohérence, transparence → moteur de confiance 
◦ Ce que tu tolères devient la norme ; ce que tu incarnes devient la culture 

4. Équilibre contrôle/autonomie 
◦ Donner un cadre clair + déléguer la mise en œuvre 
◦ Contrôle stratégique, autonomie opérationnelle 

5. Faire émerger d’autres leaders 
◦ Ton rôle est de créer des leaders, pas des exécutants 
◦ Leur développement est le test de ton propre leadership 

2. Définitions utiles 
• Servant leadership : approche centrée sur le service, la croissance des autres et la 

création de sens collectif 
• Stewardship : gestion responsable du collectif, dans une logique de transmission 

durable 
• Empowerment : donner les moyens concrets d’agir, décider, prendre des initiatives 
• Écoute active : capter le verbal, le non-verbal, et les signaux faibles dans l’échange 
• Intégrité : alignement durable entre valeurs, paroles et actes 

3. Exemple concret 
Satya Nadella – CEO de Microsoft depuis 2014 
En arrivant à la tête de Microsoft, Nadella a déplacé la culture de l’arrogance vers l’empathie. 
Il a réorienté l’entreprise autour d’une mission claire (“empower every person…”), encouragé la 
vulnérabilité (il parle publiquement du handicap de son fils), et renforcé l’autonomie dans les 
équipes produit. 
Résultat : un bond culturel, un retour de l’innovation, et une valorisation multipliée par 10. 

4. Exercice pratique 

Créer ta charte personnelle de leadership 
1. Prends 30 minutes au calme 
2. Note : 

◦ Tes 3 valeurs personnelles non négociables 
◦ 2 comportements que tu veux incarner au quotidien 
◦ 1 chose que tu dois cesser pour être un leader plus clair 
◦ 1 chose que tu dois renforcer immédiatement 

3. Transforme ces éléments en une charte d’engagement en 5 lignes 
→ Relis-la chaque lundi matin pendant 1 mois 
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Synthèse finale 
Le leader inspirant est un miroir et un moteur : il sert, il incarne, il fait grandir. 
Par sa clarté, sa constance, sa capacité à transmettre pouvoir et confiance, il transforme une 
équipe en culture. 
C’est moins ce que tu fais. C’est comment tu le fais — et ce que tu fais faire aux autres. 

	 7. Faire vivre sa culture d’entreprise 

Introduction 

Une culture forte n’est pas un affichage sur le mur, mais un ensemble de pratiques vivantes et 
symboliques partagées par l’équipe. Elle est un levier clé pour la cohésion, l’engagement et la 
différenciation de ton projet. 

Pourquoi c’est vital 

Dans les phases de croissance, la culture est le ciment qui permet de conserver l’alignement 
malgré le changement. Une culture bien vécue favorise l’innovation, la confiance, et réduit 
l’absentéisme ou le turn-over. 

Objectif 
Diffuser les valeurs profondes de ton projet, ancrer des comportements cohérents, établir des 
rites et symboles forts – pour transformer la culture en levier de performance et différenciation. 

1. Concepts clés à connaître 
1. Valeurs & comportements associés 

◦ Exemple : intégrité →  transparence, respect →  écoute active, innovation → 
expérimentation 

◦ Chaque valeur doit avoir des gestes ou actions tangibles associés. 
2. Rites & symboles culturels 

◦ Stand-ups matinaux, gratitude board, hackathons trimestriels 
◦ Symboles : badges, t-shirts, charte visuelle, totem de réunion 

3. Rituels cognitifs & émotionnels 
◦ Routines qui structurent la vie d’équipe : interviews d’audience, rétrospectives, 

célébrations de jalons 
◦ Créent un sentiment de sécurité, de repères et stimulent l’engagement 

4. Culture structurante = performance 
◦ Les entreprises avec cultures fortes croissent 4× plus vite et dégagent 23 % de 

profits en plus 
5. Leader cohérent avec la culture (Walk the talk) 

◦ Si les dirigeants ne manifestent pas les valeurs, la culture devient creuse. Le 
leadership doit toujours incarner les gestes qu’il promeut. 

2. Définitions utiles 
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• Culture d’entreprise : ensemble partagé de croyances, de comportements et de rituels 
partagés. 

• Rituel : pratique symbolique régulière, consciente et collective. 
• Routine : habitude quotidienne sans dimension symbolique ni intentionnelle. 
• Symbole culturel : objet ou visuel incarnant une valeur (charte, totem, badge). 
• Sécurité psychologique : sentiment d’appartenir à un espace où l’on peut s’exprimer 

sans crainte. 

3. Exemple concret 

Buffer (plateforme de gestion des réseaux sociaux) : 
Ils ont officialisé la “radical transparency” : toutes les données clés (revenus, salaires, levées) 
sont publiques. 
Chaque semaine, tous les employés partagent un post « gratitude board », félicitant au moins un 
collègue. 
Chaque trimestre, un hackathon permet à toute l’équipe d'expérimenter un projet. 
Ces pratiques incarnent les valeurs de transparence, reconnaissance, autonomie, renforcent 
le sens collectif et stimulent l’innovation. 

4. Exercice pratique 

Implémenter un rituel de culture simple en 7 jours 
1. Choisis une valeur centrale à activer (ex. innovation, gratitude, inclusivité) 
2. Calcule un rituel cohérent : par exemple 

◦ Tous les vendredis midi, un “board de gratitude” sur Slack ou blanc 
◦ Un “demo hour” rapide d’1h : chaque équipe montre ce qu’elle a construit ce 

mois 
3. Implémente le rituel en l’expliquant clairement à toute l’équipe 
4. Observe et note les retours ou changements (ton, engagement, motivation) 
5. Évalue après 1 mois : est-ce que le rituel est maintenu ? Apporte-t-il du sens ? 

Synthèse finale 
Une culture vivante s’ancre dans des valeurs explicites, des comportements incarnés, des 
rituels partagés, et des symboles forts. 
De simples routines (gratitudes, hackathons) peuvent transformer le sentiment d’appartenance 
et de performance. 
Le leadership doit montrer la voie, toujours. 
Lorsque culture et actions sont alignées, l’engagement devient moteur — et l’entreprise, plus 
résiliente. 

	 8. Gérer les risques et pivoter si nécessaire 

Introduction 
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La croissance n’est jamais linéaire. Pour durer, il faut savoir anticiper les obstacles — et pivoter 
sans perdre sa vision ou ses ressources. Une entreprise résiliente se structure dès maintenant 
pour absorber l’incertitude. 

Pourquoi c’est vital 

Ignorer un risque organisationnel, technique ou marché, c’est jouer à retardement. Sans 
anticipation ni capacité à changer de direction, un projet peut s’enliser — même avec un bon 
produit. Être capable de pivoter, c’est protéger le projet, l’équipe et la valeur à long terme. 

Objectif 
Anticiper les risques potentiels, se préparer à pivoter au bon moment et ajuster la stratégie sans 
perdre le cap. 

1. Concepts clés à connaître 
1. Matrice de risques (impact / probabilité) 

Classe tes risques internes (financiers, RH, tech) et externes (régulation, marché, 
concurrence) selon leur gravité et leur occurrence. Utilise un format 3×3 ou 4×4 pour 
prioriser les actions à mener. 

2. Pivot stratégique structuré 
Réorientation réfléchie d’un pilier du projet (marché, produit, modèle) lorsque les 
signaux indiquent que le cap initial n’est plus viable. 

3. Quand pivoter 
Signaux révélateurs : stagnation de la croissance, faible engagement, retours utilisateurs 
hors cible, coûts d’acquisition insoutenables. 

4. Processus Lean Startup pour pivoter 
Observer les données, Orienter vers une nouvelle hypothèse, Décider de tester, Agir via 
un MVP ou test minimal. Structure agile et testée. 

5. Évaluation des risques liés au pivot 
Analyse des impacts potentiels sur l’équipe, les budgets, les délais, la cohérence interne 
et les obligations légales ou produit. 

2. Définitions utiles 
• Risque interne : bug critique, départ clé, rupture de processus. 
• Risque externe : nouveau règlement, crise macroéconomique, rival inattendu. 
• Pivot : correction structurelle pour tester une nouvelle hypothèse fondamentale. 
• Matrice de risques : représentation visuelle des risques selon leur priorité. 
• Lean pivoting : pivoter rapidement et méthodiquement, tout en conservant une logique 

d’apprentissage. 

3. Exemple concret 
Stripe – pivot de paiement à outil de gestion complète 
Initialement Stripe visait les développeurs de startups comme simple solution de paiement. 
Face à une concurrence croissante et des signaux utilisateurs, ils ont élargi leur offre vers un 
stack financier complet : facturation, cartes virtuelles, gestion de trésorerie. Ce pivot s’est fait 
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étape par étape, avec des MVP itératifs auprès de startups, avant de devenir la proposition 
principale. 

4. Exercice pratique 

Construire ta matrice de risques + scénario de pivot 
1. Identifie au moins 6 risques (3 internes, 3 externes) sur ton projet. 
2. Classe-les selon gravité (impact fort/moyen/faible) et probabilité (élevée/moyenne/

faible). 
3. Pour le risque le plus critique (impact élevé + probabilité élevée), imagine un scénario 

de pivot : 
◦ Quelle hypothèse alternative tester ? 
◦ Comment tu le validerais via MVP ou test rapide ? 
◦ Quels seraient les indicateurs clés pour décider de continuer ou arrêter ce pivot ? 

Synthèse finale 
Utiliser une matrice de risques t’aide à prioriser les menaces stratégiques dès aujourd’hui. 
Pivoter, ce n’est pas abandonner, c’est ajuster — de manière agile et informée — face à des 
retours réels. 
Le Lean Startup est ton cadre pour valider une nouvelle orientation sans perdre ton ambition. 
Gérer les risques et pivoter, c’est garantir la résilience et la flexibilité du projet. 

	 9. Mesurer et piloter son impact 

Introduction 

Au-delà du profit, une entreprise durable est celle qui crée un impact positif mesurable : social, 
environnemental et économique. Intégrer l’impact dans ta stratégie, ce n’est pas une contrainte, 
c’est une force différenciante et un levier d’attractivité. 

Pourquoi c’est vital 

Les parties prenantes (clients, investisseurs, salariés, régulateurs) attendent aujourd’hui des 
entreprises qu’elles justifient leur valeur au-delà de la croissance. Piloter l’impact, c’est renforcer 
ta crédibilité, anticiper les normes, attirer des talents responsables, et créer un cercle vertueux 
entre business et bien commun. 

Objectif 
Intégrer durablement l’impact économique, social et environnemental dans ta stratégie, en 
choisissant les bons indicateurs et outils pour piloter ta performance RSE/ESG. 

1. Concepts clés à connaître 
1. Le triptyque impact : économique, social, environnemental 

◦ Économique : profitabilité durable, chaînes éthiques, innovation responsable 
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◦ Social : bien-être salarié, diversité, implication dans la communauté 
◦ Environnemental : réduction des émissions, consommation énergétique, gestion 

des déchets 
2. ESG et RSE 

◦ ESG : données chiffrées structurées pour piloter la durabilité 
◦ RSE : ensemble de pratiques engagées et responsables (ou CSR dans les pays 

anglo-saxons) 
3. B Corp & B Impact Assessment 

◦ Outil reconnu pour évaluer ta performance selon cinq axes : gouvernance, 
employés, communauté, environnement, clients 

4. Métriques ESG standardisées 
◦ Exemple : émissions CO₂, efficience énergétique, pourcentage de femmes cadres, 

transparence des salaires… 
5. Indicateurs d’impact sociaux (ex : SROI) 

◦ SROI = Social Return on Investment : méthodologie pour monétiser l’impact 
social, et comparer à l’investissement 

2. Définitions utiles 
• ESG : critères Environnementaux, Sociaux et de Gouvernance pour mesurer la durabilité 
• RSE / CSR : engagement sociétal global de l’entreprise 
• B Impact Assessment : évaluation globalisée pour obtenir la certification B Corp 
• SROI : indicateur traduisant l’impact social en valeur monétaire 
• Sustainability 360 : approche intégrée prenant en compte tous les leviers de durabilité 

d’une organisation 

3. Exemple concret 

Too Good To Go 
Cette entreprise française lutte contre le gaspillage alimentaire. Elle mesure régulièrement : 
• Économies massives de CO₂ via les produits sauvés 
• Effet socio-économique (épargne consommateur, soutien aux commerces locaux) 
• Engagement communautaire : bénévoles, partenariats, campagnes de sensibilisation 

Grâce à un reporting ESG et un B Impact Assessment, Too Good To Go a obtenu la certification 
B Corp, ce qui renforce sa crédibilité auprès de consommateurs et investisseurs engagés. 

4. Exercice pratique 

 Construire ton mini-score ESG/RSE en 1 mois 
1. Choisis 3 indicateurs à suivre (1 par dimension : économique, social, environnemental) 

◦ Ex. : marge nette durable, pourcentage femmes cadres, émission CO₂ évitée 
2. Défini la façon de mesurer chaque indicateur (outil, fréquence, responsable) 
3. Fixe une cible réaliste sur 6 à 12 mois 
4. Suis les résultats chaque mois et identifie deux actions d’amélioration 

aoui-digital.fr  sur 118 120

http://aoui-digital.fr


→ Présente ces résultats et recommandations à ton équipe ou coach au bout du mois. 

Synthèse finale 
Piloter son impact, c’est aligner performance financière, responsabilité sociale et respect 
environnemental. 
Tu peux t’appuyer sur des outils éprouvés : ESG metrics, SROI, B Impact Assessment ou 
Impact Score. 
Lorsqu’ils sont intégrés à ta stratégie, ces indicateurs te permettent d’améliorer, de 
communiquer et de renforcer ta différenciation durable. 

	 10. Préparer une croissance responsable et durable 

Introduction 

À mesure que ton entreprise passe à l’échelle, ta capacité à maintenir un équilibre entre 
ambition, responsabilité et performance devient déterminante. Une croissance rapide mais non 
maîtrisée fragilise l’impact, la réputation et la pérennité. Il est temps d’intégrer des fondations 
durables. 

Pourquoi c’est vital 

Les modèles de croissance purement extractifs sont en perte de vitesse. Les consommateurs, 
investisseurs et talents recherchent des entreprises capables de croître sans renier leurs 
principes. La croissance responsable est donc une exigence stratégique, pas une option morale. 

Objectif 
Construire une feuille de route alignant ambition, éthique et performance, en intégrant la 
croissance consciente, la sobriété stratégique, et une gouvernance adaptée pour un 
déploiement durable. 

1. Concepts clés à connaître 
1. Croissance consciente (responsible growth) 

◦ Associer performance économique, inclusion sociale et réduction de l’empreinte 
écologique 

2. Sobriété stratégique 
◦ Investir là où l’impact est maximal (économique + ESG), éviter les “vanity projects” 

3. Gouvernance élargie et éthique 
◦ Intégrer les parties prenantes dans les décisions clés, renforcer la transparence 

4. Déploiement éthique 
◦ Revoir fournisseurs, partenaires, RH, data, chaîne logistique à l’aune de standards 

responsables 
5. Performance “triple play” 

◦ Les entreprises qui réussissent à aligner croissance, marge et ESG surperforment 
sur le long terme 
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2. Définitions utiles 
• Responsible growth : croissance durable ancrée dans les enjeux ESG 
• Sobriété stratégique : arbitrage rationnel et impact-first sur les ressources utilisées 
• Triple Bottom Line : triple performance économique, sociale et environnementale 
• ESG : critères utilisés pour évaluer la durabilité d’une entreprise 
• Circular economy : modèle d’entreprise à boucle fermée, limitant le gaspillage 

3. Exemple concret 
Back Market (reconditionné tech) 
Start-up française devenue scale-up européenne, Back Market intègre : 
• Croissance consciente (produits reconditionnés = économie circulaire) 
• Gouvernance ESG renforcée (politique RH responsable, transparence fournisseur) 
• Communication orientée sobriété numérique 

Résultat  : forte croissance (200 M€ levés) avec une mission solide, attractivité RH élevée et 
notoriété croissante. 

4. Exercice pratique 

Crée ton canevas de croissance responsable 
1. Liste 3 ambitions clés de ton entreprise à 12 mois 
2. Pour chacune, identifie : 

◦ L’impact attendu (économique, social, environnemental) 
◦ Les risques ESG associés (ex. : fournisseurs, data, RH) 

3. Décris 1 action concrète d’atténuation par ambition 
4. Formule 1 indicateur ESG pour suivre la performance 

→  Présente ce canevas à ton COMEX ou Advisory Board pour validation et intégration 
stratégique. 

Synthèse finale 
La croissance durable repose sur 3 piliers : performance, responsabilité, sobriété. 
Les “triple outperformers” prouvent qu’éthique et succès sont compatibles. 
Structure ton ambition autour d’une gouvernance responsable, de décisions sobres, et d’un 
impact mesuré — c’est ton meilleur levier de différenciation à long terme. 

Vision long terme : 
Préparer le passage à l’échelle, le déploiement international ou sectoriel, avec un modèle à la 
fois robuste, impactant et scalable. 
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