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          Avant-propos
        

        
          Je suis Matthieu Douchy, président-fondateur de CréActifs, et j’ai pensé et conçu ce livre avec un objectif : partager ma méthode d’accompagnement entrepreneurial, éprouvée auprès de 35 000 entrepreneurs depuis quinze ans.

          En 2010, je crée et lance CréActifs avec le but de former et d’accompagner les entrepreneurs à la création d’entreprise afin de maximiser leurs chances de réussite. Aujourd’hui, et toujours avec cette même envie, je vous partage ma méthode d’accompagnement pour que vous, professionnels de l’accompagnement à l’entrepreneuriat, maximisiez également les chances de réussite des créateurs d’entreprise. Depuis 2017, nous avons lancé une formation pour les conseillers à l’entrepreneuriat et déjà formé plus de 500 d’entre eux à cette méthode.

          Dans ce livre, vous allez ainsi apprendre à réaliser efficacement un diagnostic entrepreneurial et à identifier les besoins du porteur de projet, étape fondamentale pour vérifier la cohérence du projet. Vous allez aussi apprendre à accompagner vos porteurs de projet sur les différentes étapes de son aventure entrepreneuriale : étude de marché, montage financier, choix du statut juridique, guider la rédaction d’un business en assurant sa structure et sa pertinence, pour transformer une idée en un projet viable et concret.

          Alors certes, je vous présente ici la recette d’une méthode éprouvée. Mais pas seulement. Vous découvrirez également des outils (beaucoup d’outils) pour accompagner sereinement vos porteurs de projet.

          Ce livre n’est donc qu’une première étape, une version que je souhaite enrichir grâce à vos retours et vos idées. Ensemble, cocréons la prochaine édition en partageant vos outils favoris, vos expériences ou vos suggestions. Mon objectif est de continuer à bâtir une méthode d’accompagnement toujours plus pertinente et adaptée à vos besoins sur le terrain.

          Pour aller plus loin, je vous invite à rejoindre le premier réseau en France dédié aux professionnels de l’accompagnement entrepreneurial : un espace où vous pourrez échanger avec vos pairs, partager des bonnes pratiques et bénéficier de la force du collectif. Rejoignez-nous dès maintenant sur LinkedIn pour être au cœur des discussions et des évolutions de ce métier passionnant.

          
            [image: ]
            
              
                http://dunod.link/creactifs01
              

            
          
          Si vous souhaitez me faire part de vos retours, recevoir des informations sur les nouveautés ou simplement échanger sur les défis de l’accompagnement entrepreneurial, n’hésitez pas non plus à m’ajouter sur LinkedIn !
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          Ensemble, continuons à accompagner et à faire réussir les créateurs d’entreprise !

        

      

    
  
    
      
        
        
          Mode d’emploi
        

        
          Ce livre a été pensé comme un guide complet pour les professionnels de l’accompagnement, plus particulièrement pour tous ceux étant amenés à accompagner et conseiller les porteurs de projet, de l’émergence du projet, à sa structuration et à son développement. Il n’est ainsi pas destiné à une lecture linéaire, mais à être consulté comme un guide pratique. Il est structuré pour vous permettre de trouver rapidement les informations et les outils pertinents en fonction de la situation de l’entrepreneur que vous accompagnez. Voici quelques exemples d’utilisation.

          1. En fonction du profil de l’entrepreneur

          Pour comprendre les différents types de profils et adapter votre posture, rendez-vous directement à la partie 2. Ces chapitres vous aideront à identifier les forces, les faiblesses et les motivations de chaque entrepreneur et à ajuster votre approche en conséquence. Vous y trouverez des conseils sur la manière d’accompagner des profils hésitants, manquant de confiance ou, à l’inverse, trop confiants.

          2. En fonction des problématiques rencontrées par l’entrepreneur

          La partie 3 (phase de démarrage) offre des conseils pour accompagner les entrepreneurs à lever leurs craintes et doutes, tout en traitant de l’importance du positionnement d’un projet. Elle propose des méthodes pour aider à analyser la concurrence et à définir ses personas, tout en démythifiant la question du statut juridique. La partie 4 (phase intermédiaire) vous aidera, quant à elle, à accompagner les entrepreneurs trop confiants et à introduire la validation du marché. Elle vous donnera des clés pour guider les porteurs de projet à clarifier leur offre, à définir une proposition de valeur et la cible.

          3. En fonction des étapes de la création d’entreprise

          La partie 2 donne des clés pour mener un diagnostic projet réussi et être en mesure de proposer un plan d’action d’accompagnement adapté à la situation et au projet de l’entrepreneur. La partie 3 est ensuite entièrement dédiée à cette phase, abordant les défis initiaux et proposant des solutions pour mettre en mouvement le porteur de projet, clarifier ses objectifs et mobiliser ses forces. Enfin, tandis que la partie 4 se concentre sur l’accompagnement d’entrepreneurs dont le projet est avancé, traitant de la validation approfondie, de la stratégie commerciale et de la proposition de valeur, la partie 5 vous permettra de guider les entreprises en développement, abordant des aspects comme la diversification ou encore le pilotage de l’activité.

          
            
              En résumé
            

            
              
                
                  – Identifiez la situation de l’entrepreneur (profil, problématique, étape du projet entrepreneurial).

                

                
                  – Consultez directement la partie et le chapitre correspondants dans le sommaire.

                

                
                  – Utilisez les outils et les conseils proposés pour guider vos porteurs de projet.

                

                
                  – Revenez sur d’autres sections si des problématiques connexes émergent, car les aspects d’un projet entrepreneurial sont souvent interconnectés.

                

                
                  – Explorez la boîte à outils (annexes) pour intégrer des outils spécifiques dans vos accompagnements.

                

              

            

          

          Ce livre est une ressource dynamique. Parcourez-le et familiarisez-vous avec sa structure pour pouvoir naviguer efficacement en fonction des besoins de chaque entrepreneur.

        

      

    
  
    
      
      
        Partie 1
      

      
        ZOOM SUR L’ACCOMPAGNEMENT ENTREPRENEURIAL
      

    
  
    
      
      
        Chapitre 1
      

      
        
          L’univers de l’accompagnement
        
      

      
        
          
            Le rôle du conseiller
          

          Saviez-vous qu’en tant que conseiller en entrepreneuriat, vous êtes souvent la clé de voûte qui transforme une envie en succès durable ? Oui. C’est vous qui faites pencher la balance entre un projet qui s’effondre et un autre qui prospère. Sur le plus d’un million d’entreprises créées chaque année en France, celles bénéficiant de votre expertise ont mieux survécu après trois ans : vous êtes au cœur de l’écosystème entrepreneurial français. Votre accompagnement, à la fois stratégique et humain, est souvent ce qui permet à un entrepreneur de franchir les obstacles de démarrage et de passer les étapes suivantes.

          
            
              Pourquoi votre rôle est indispensable ?
            

            En tant que conseiller, vous endossez plusieurs casquettes. Vous pouvez être mentor, consultant et parfois coach. Vous devez être un réel soutien, ainsi qu’une source de motivation : au fur et à mesure de la construction du projet, votre rôle est d’atténuer les doutes. C’est l’un des indicateurs qui évalue la réussite de l’accompagnement. Votre mission va ainsi au-delà de simples conseils en surface. Vous structurez, orientez et challengez les projets pour éviter que les entrepreneurs ne se perdent dans les méandres des idées floues et des actions inefficaces. Dans un environnement où un quart des nouvelles entreprises individuelles échouent dès les deux premières années selon l’Insee, principalement à cause d’un manque d’accompagnement, votre rôle de « garde-fou » est essentiel.

            En effet, vous êtes avant tout là pour l’humain et le suivi de la construction du projet. Vous êtes l’élément déclencheur. Celui qui transforme un rêve flou en action concrète. Vous jouez un rôle clé à chaque étape de l’aventure entrepreneuriale, en aidant les créateurs à passer de l’idée à la réalité, mais surtout à se mettre en mouvement et à adopter le bon mindset entrepreneurial.

            
              
                La raison d’être de l’accompagnement
              

              L’accompagnement apporte un véritable levier de succès pour les créateurs d'entreprise. Mais plus concrètement, quels sont les avantages pour un entrepreneur à être accompagné ?

              
                
                  ━ Éclaircir les zones d’ombre : la plupart des entrepreneurs viennent avec une idée, mais souvent ils ne savent pas par où commencer. Vous allez les aider à comprendre, clarifier et structurer les étapes de leur projet.

                

                
                  ━ Adopter la bonne méthode pour conduire un projet via la mise en mouvement : l’accompagnement permet d’accroître l’engagement de l’entrepreneur dans son projet. Comment ? En instaurant un processus de mise en mouvement régulier, en fixant des objectifs concrets et mesurables, et en aidant l’entrepreneur à rester concentré sur l’action. Sans accompagnement, beaucoup restent figés dans une phase de rêverie remplie d’idées abstraites… Voici pourquoi vous devez toujours cadrer les rendez-vous d’accompagnement en fonction des objectifs que le porteur de projet vous donne.

                

                
                  ━ Apporter un soutien psychologique : l’aventure entrepreneuriale est souvent perçue comme un risque intimidant. L’accompagnement permet de surmonter ces freins psychologiques en offrant un cadre rassurant où l’entrepreneur peut tester ses idées et se tromper sans conséquences dramatiques dans cette période de vulnérabilité.

                

                
                  ━ Mobiliser un réseau d’expertise : en tant que conseiller, votre rôle va au-delà de l’accompagnement direct. Vous orientez l’entrepreneur vers des experts, dispositifs ou ressources adaptés à ses besoins spécifiques. Qu’il s’agisse de juristes, comptables ou spécialistes sectoriels, ces connexions stratégiques enrichissent son projet et renforcent ses chances de succès.

                

                
                  ━ Éviter les pièges classiques : le partage d’expériences et de connaissances que vous offrez permet aux entrepreneurs d’éviter les erreurs classiques que beaucoup commettent au début de leur parcours. Vous leur donnez des clés qui leur permettent de naviguer plus sereinement dans l’environnement parfois chaotique de la création d’entreprise.

                

              

            

            
              
                Plus qu’un guide, vous êtes un levier de succès
              

              Pour offrir un accompagnement entrepreneurial efficace, il est indispensable de posséder une base de connaissances. Cela ne se limite pas à maîtriser la gestion financière ou les aspects commerciaux ; vous donnez aux entrepreneurs les compétences clés pour affronter la réalité du terrain. C’est pourquoi il est primordial d’adopter un rôle de guide, d’être un réel soutien, mais aussi une source de motivation pour les porteurs de projet.

              L’entrepreneuriat est un univers flou, qui génère beaucoup de doutes et de découragement chez les entrepreneurs, surtout dans les phases de création. L’accompagnement que vous proposez doit être adapté de façon à éliminer ces doutes, pas à pas, au fur et à mesure que le projet prend forme. Des craintes non traitées mènent au découragement, ce qui constitue un échec non seulement pour l’entrepreneur, mais aussi pour l’accompagnant.

              Le suivi des porteurs de projet doit ainsi être effectué de manière rigoureuse. Vous devez rester en contact régulièrement, car un contact rompu ou trop espacé augmente le risque d’abandon. Comme dans un bon partenariat, vous devez être là à chaque étape, en ajustant votre approche selon les besoins et les blocages rencontrés.

            

          

          
            
              Quelles sont vos missions principales ?
            

            Le professionnel de l’accompagnement entrepreneurial, qu’il soit salarié ou indépendant, conseiller en création d’entreprise, conseiller en évolution professionnelle, conseiller RH, consultant, formateur, chargé de clientèle dans une banque ou chargé de bilan de compétences joue donc un rôle clé dans le paysage entrepreneurial français. Il permet de concrétiser les rêves des entrepreneurs en les accueillant, les conseillant, les orientant et les accompagnant pour les aider à relever les défis du marché et à concrétiser leurs projets professionnels.

            
              
              
                Accueillir : la première étape essentielle
              

              Accueillir, c’est informer, sensibiliser et orienter. Lors de cette première étape, le conseiller doit connaître les acteurs, structures et réseaux du monde entrepreneurial. L’objectif est d’amener le porteur de projet à clarifier son idée et à l’expliciter. Cela passe également par la réalisation d’un diagnostic du projet entrepreneurial. Ce diagnostic permet de mieux cerner la motivation à entreprendre, les freins éventuels, mais aussi d’identifier les forces et faiblesses du porteur, et l’état d’avancement de son projet, afin d’évaluer si son idée est réalisable et cohérente dans le contexte économique actuel.

            

            
              
                Informer et conseiller : apporter des solutions concrètes
              

              Informer et conseiller, c’est donner au porteur de projet les connaissances techniques et stratégiques nécessaires et suffisantes pour prendre des décisions éclairées. Les volets juridiques et financiers sont souvent des sources d’interrogation ou de blocage. Vous devez posséder des connaissances précises dans ces domaines. Mais il ne s’agit pas uniquement de fournir des réponses : vous devez aussi stimuler une réflexion stratégique et encourager l’autonomie dans la prise de décision, tout en gardant en tête le fait que l'entrepreneur est maître de son projet. Votre rôle n’est pas de se substituer à lui, mais bien de l’accompagner en lui posant les bonnes questions.

              L’accompagnement ne doit pas non plus le noyer dans des détails inutiles. Le conseiller doit rester focalisé sur les points stratégiques qui déterminent la réussite ou l’échec du projet. Trop souvent, des études de marché trop longues ou des démarches administratives mal ciblées gaspillent un temps précieux. Votre rôle est de recentrer les actions sur les vraies priorités, celles qui ont un impact direct sur le développement du projet.

            

            
              
                Accompagner : amener le porteur à un projet viable
              

              Accompagner, c’est guider sans se substituer. L’objectif est de faire cheminer le porteur de projet vers l’autonomie en lui fournissant les outils nécessaires pour structurer son projet. Vous pouvez lui fournir, par exemple, des trames guidées/tutorées (que je vous mets à disposition en annexes) pour réaliser une étude de marché, un prévisionnel financier, un plan d’action commercial…

              
                
                  ━ Identifier les obstacles : une mission stratégique du conseiller. Tout projet entrepreneurial rencontre des obstacles. Votre mission consiste à identifier les défis spécifiques auxquels chaque porteur de projet sera confronté : contraintes réglementaires, besoins en financement, étapes critiques. Chaque mois compte, surtout pour ceux qui n’ont pas de ressources infinies. Votre rôle est d’optimiser les décisions pour assurer la viabilité du projet, en guidant vers des actions qui feront réellement la différence.

                

                
                  ━ Réaliser des diagnostics précis : aller à l’essentiel sans suranalyser. Une fois les obstacles identifiés, vous devez vérifier la cohérence et la faisabilité du projet. Cela implique de réaliser au tout début de votre accompagnement un diagnostic projet approfondi qui se concentre sur les éléments critiques : le marché, le modèle économique, les ressources disponibles. Cependant, attention à ne pas tomber dans la suranalyse. Un mauvais conseil ou un diagnostic trop complexe peut faire perdre de vue l’essentiel et ralentir inutilement le processus. Votre rôle est de rester clair et efficace, en veillant à ce que chaque étape du diagnostic soit directement liée à la faisabilité du projet.

                

                
                  ━ Mettre les entrepreneurs en réseau : l’importance des connexions. Une partie de votre mission consiste également à relier les entrepreneurs aux bons acteurs et aux bonnes ressources. Cela peut être des clients potentiels, des fournisseurs ou d’autres entrepreneurs avec lesquels ils peuvent échanger. Ces interactions sont souvent décisives pour la réussite d’un projet. Sortir de sa zone de confort et confronter son idée à la réalité du terrain renforce non seulement le projet, mais également la résilience de l’entrepreneur.

                

                
                  ━ Assurer la veille entrepreneuriale : un impératif pour un accompagnement à jour. Enfin, pour guider efficacement les entrepreneurs, il est indispensable de maintenir une veille constante sur l’évolution du secteur entrepreneurial : les changements législatifs, les tendances du marché et les nouveautés technologiques notamment. Cette veille permet d’anticiper les besoins de vos porteurs de projet et de leur proposer des solutions adaptées aux nouvelles réalités du marché. Tester de nouvelles idées dans un contexte réel aide aussi à évaluer leur pertinence pour les projets que vous accompagnez.

                

              

            

          

          
            
            
              Les compétences du conseiller en création d’entreprise
            

            Ainsi, pour exceller dans ce métier, il ne suffit pas d’avoir une bonne connaissance du terrain entrepreneurial. En tant que conseiller en création d’entreprise, vous devez maîtriser une palette de compétences diversifiées. Les bases incontournables incluent le développement personnel, la gestion, le droit, la fiscalité, le marketing, le management et du bon sens. Ces connaissances sont essentielles pour guider les porteurs de projet à travers les différentes étapes de la création d’entreprise.

            
              
                Un rôle multiple et varié
              

              Le métier de conseiller en création d’entreprise ne se limite pas à des entretiens individuels. En fonction des structures, vous pouvez également assurer des formations collectives, des sessions d’information ou encore animer des ateliers thématiques. Savoir animer un groupe, créer des contenus pédagogiques impactants et s’adapter à des profils variés d’entrepreneurs, sont autant de compétences nécessaires.

              Cependant, il est important de noter que ces missions peuvent varier. Certains conseillers se concentrent uniquement sur l’accompagnement individuel, tandis que d’autres, souvent plus expérimentés ou seniors, prennent en charge la formation de groupes ou l’animation de réseaux d’entrepreneurs. Cela dépend des structures dans lesquelles vous travaillez et de votre degré d’expérience.

            

            
              
                Des parcours variés vers la profession
              

              Il n’existe pas de parcours unique pour devenir conseiller en création d’entreprise. En général, les professionnels de ce secteur ont une formation académique de bac +3 à bac +5 en commerce, gestion, droit ou économie. Cependant, les expériences de terrain sont souvent ce qui fait la différence. Qu’il s’agisse d’avoir soi-même lancé une entreprise, d’avoir travaillé en tant que manager dans une entreprise ou d’avoir évolué dans un rôle de consultant, ces expériences professionnelles augmentent votre capacité à guider efficacement les futurs entrepreneurs.

              Pour compléter ces connaissances
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