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LISTE DES ACRONYMES

ACRONYME SIGNIFICATION 

BMC  Business model canvas 

BP Plan d’affaires

DEBRIEFING Réunion d’échanges et partage des résultats

DISC Dominance, Influence, Stabilité et Conformité

GROW Objectifs (Goals), Réalité (Reality), Options (Options) et Volonté (Will)

INDH Initiative Nationale pour le Développement Humain

KPI Key Performance Indicator (Indicateur clé de performance)

NEET
Not in Education, Employment or Training (catégorie de personnes sans emploi ne 
poursuivant pas d'études et ne suivant pas de formation)

OIM Organisation internationale pour les migrations

PARE Praticien d’Appui à la Résilience Entrepreneuriale

PITCHING Présentation synthétique et persuasive

TPE Très Petites Entreprises

TTH Tanger -Tétouan – Al Hoceima

USAID Agence américaine pour le développement international - United States Agency for 
International Development

4 P (MARKETING MIX) Produit, Prix, Place, Promotion
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Bienvenue dans la Mallette du praticien nouvelle 
génération. Cette ressource a été élaborée pour 
soutenir à la fois les PARE (Praticien d’appui à 
la résilience entrepreneuriale) dans leur mission 
d’accompagnement, quels que soient leur profil, 
leur situation sociale, ou le type d’entreprises qu’ils 
envisagent de créer. 

L’entrepreneuriat joue un rôle crucial dans le 
développement économique, et pour assurer 
la réussite des entrepreneurs, il est essentiel de 
fournir aux PARE les outils et les connaissances 
nécessaires. Toutefois, cette mallette pédagogique 
vise à répondre à ce besoin en offrant une 
approche complète et adaptable.

Cette mallette est structurée autour de 
deux principaux acteurs : les approches 
d’accompagnement et les dispositifs 
d’accompagnement. Chacun joue un rôle essentiel 
dans le processus d’accompagnement des 
entrepreneur s .

Concernant les approches d’accompagnement, 
nous avons intégré des méthodologies éprouvées 
telles que le DISC, le GROW et le Design Thinking. 
Ces méthodologies fournissent un cadre solide 
pour comprendre les entrepreneurs, les guider 
efficacement, et stimuler leur créativité et leur 
innovation.

En ce qui concerne les dispositifs 
d’accompagnement, nous avons intégré les 
principaux outils nécessaires à l’accompagnement 
par phase d’accompagnement. De surcroit, des 
guides d’animation ont été conçus pour offrir des 
orientations pédagogiques détaillées, des syllabus 
et des plans de séances pour que les animateurs 
puissent dispenser une formation de qualité.

La mallette est conçue pour être flexible en 
s’adaptant aux différentes typologies d’entreprises, 
qu’il s’agisse d’auto-entrepreneurs, d’activités 
génératrices de revenus, de très petites entreprises 
(TPE) de coopératives ou d’entreprises informelles. 
Elle vise également à être inclusive pour les porteurs 
de projet et les entrepreneurs des zones urbaines 
et rurales de la région Tanger-Tétouan-Al Hoceima.

L’objectif de cette mallette pédagogique est de 
renforcer les compétences des PARE, pour qu’ils 
puissent offrir un soutien de qualité aux entrepreneurs, 
augmenter leurs taux de réussite, et contribuer au 
développement économique de la région.

Nous vous encourageons à explorer son contenu, 
à l’adapter à vos besoins spécifiques, et à utiliser 
ces connaissances pour soutenir les entrepreneurs 
de la région. Nous vous souhaitons beaucoup de 
succès dans votre démarche d’accompagnement 
entrepreneurial.

INTRODUCTION



1APPROCHES 
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APPROCHE DE COACHING (GROW) 
APPROCHE D’INNOVATION (Design Thinking)
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L’accompagnement entrepreneurial est une 
démarche complexe qui requiert une multitude 
d’outils et de méthodes pour aider les entrepreneurs-
acteurs à réussir dans leur aventure. Dans le cadre 
du PARE nouvelle génération, trois méthodologies 
se distinguent pour optimiser l’accompagnement 
des entrepreneurs : le DISC, le GROW et le Design 
Thinking. Ces approches jouent un rôle clé dans 
la compréhension des entrepreneurs-acteurs, le 
processus d’accompagnement et la stimulation de 
l’innovation.

Le DISC est un modèle de personnalité qui permet 
de mieux comprendre les comportements, les 
motivations et les besoins des entrepreneurs-
acteurs. Grâce à une évaluation basée sur quatre 
traits fondamentaux (Dominance, Influence, 
Stabilité et Conformité), les Praticiens d’Appui à 
la Résilience Entrepreneuriale (PARE) peuvent 
adapter leur accompagnement en fonction du 
profil de chaque entrepreneur. 

Le GROW est un modèle structuré pour 
l’accompagnement entrepreneurial. Il se divise en 
quatre piliers : Objectifs (Goals), Réalité (Reality), 
Options (Options) et Volonté (Will). Les PARE 

utilisent le GROW pour guider les entrepreneurs-
acteurs dans la définition d’objectifs clairs, l’analyse 
de leur situation actuelle, la génération d’options 
stratégiques et l’élaboration de plans d’action 
concrets. 

Le Design Thinking est une méthode puissante 
pour stimuler l’innovation entrepreneuriale. 
Cette approche centrée sur l’humain encourage 
la créativité, la réflexion hors des sentiers 
battus et la résolution de problèmes. Les PARE 
peuvent utiliser le Design Thinking pour organiser 
des ateliers de réflexion collective, aider les 
entrepreneurs-acteurs à développer de nouvelles 
idées, et concevoir des solutions innovantes pour 
faire face à des défis commerciaux complexes. 

L’adoption de ces méthodologies dans le cadre 
du PARE nouvelle génération est cruciale pour 
renforcer l’accompagnement des entrepreneurs-
acteurs. En effet, ces outils contribuent à améliorer 
les performances de l’accompagnement, à 
augmenter les taux de réussite entrepreneuriale 
et à favoriser l’émergence d’entreprises prospères 
et résilientes.

INTRODUCTION
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CADRE DE LA MÉTHODE DISC

Les entrepreneurs-acteurs de type D sont souvent perçus comme directs, déterminés et 
orientés vers les résultats. Ils sont axés sur le contrôle, la prise de décisions et aiment relever 
des défis. Les entrepreneurs de ce type D sont souvent des leaders naturels.

Les entrepreneurs-acteurs de type I sont sociables, enthousiastes et aiment interagir avec les 
autres. Ces entrepreneurs sont orientés vers les relations et sont généralement persuasifs. Ils 
excellent dans les activités sociales et le réseautage.

Les entrepreneurs-acteurs de type S sont connus pour leur nature stable, calme et patiente. 
Ces entrepreneurs sont orientés vers la coopération, la fiabilité et la prévisibilité.

Les entrepreneurs-acteurs de type C sont précis, analytiques et axés sur les détails. Ces 
entrepreneurs accordent de l’importance à la qualité, à l’exactitude et sont souvent perçus 
comme méticuleux. Ils excellent dans des rôles nécessitant une approche précise et une 
planification minutieuse.

1. DOMINANCE (D)

2. INFLUENCE (I) 

3. STABILITÉ (S) 

4. CONFORMITÉ (C) 

La méthode DISC est un modèle de compréhension des comportements humains qui classe les 
individus en quatre principaux types de personnalités. Cette approche, qui repose sur l’analyse 
des styles de comportement, permet de mieux comprendre comment les entrepreneurs-acteurs 
réagissent, communiquent et interagissent dans divers contextes. Les quatre principaux types de 
personnalités dans le modèle DISC sont les suivants :

Il est important de noter que la plupart des individus présentent une combinaison de ces types 
de personnalités, avec une dominance plus marquée pour l’un d’entre eux. Le modèle DISC vise 
à aider le PARE à comprendre les préférences de comportement des entrepreneurs, ce qui peut 
améliorer la communication, les relations interpersonnelles et la collaboration durant le processus 
d’accompagnement. 
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TYPES DES ENTREPRENEURS
La méthode DISC est un précieux outil pour les PARE lorsqu’ils accompagnent les entrepreneurs. 
Comprendre les différents types de personnalité est essentiel pour fournir un accompagnement 
efficace et adapté.

Ces besoins psychologiques peuvent varier d’un entrepreneur à l’autre, mais ils fournissent des 
indications utiles pour mieux comprendre ce qui motive chaque type d’entrepreneur. Lorsqu’on 
reconnaît et répond aux besoins spécifiques de chaque entrepreneur, il devient plus facile d’établir 
des relations positives et de favoriser une communication efficace.

TYPE DE 
PERSONNALITÉ BESOINS PSYCHOLOGIQUES

DOMINANCE (D)

• Besoin de contrôle et d’autonomie ;
• Besoin de défis et d’opportunités pour réussir ;
• Besoin de résultats concrets et de réalisations ;
• Besoin de respect de leur autorité et de leurs idées.

INFLUENCE (I)
• Besoin de reconnaissance sociale et d’attention ;
• Besoin de relations amicales et de collaboration ;
• Besoin d’expression de soi et de créativité.

STABILITÉ (S)
• Besoin de stabilité et de prévisibilité ;
• Besoin de relations harmonieuses et de soutien ;
• Besoin de temps pour réfléchir et de tranquillité.

CONFORMITÉ (C)

• Besoin de précision et d’exactitude ;
• Besoin d’informations détaillées et de compréhension ;
• Besoin de normes et de conformité aux règles ;
• Besoin de maîtrise de l’environnement et de qualité.
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BONNES PRATIQUES 
D’ACCOMPAGNEMENT
Les types de personnalités selon le modèle DISC ont des besoins psychologiques distincts qui 
influencent leur comportement et leur manière d’interagir avec le monde qui les entoure. Chaque 
type de personnalité a des besoins et des préférences uniques, et en tant que PARE, il demeure 
important d’ajuster l’approche pour répondre aux besoins spécifiques.

Les bonnes pratiques ci-dessous aident le PARE à adapter son accompagnement en fonction du 
type de personnalité de l’entrepreneur, favorisant ainsi une relation plus productive et une meilleure 
compréhension mutuelle.

TYPE DE 
PERSONNALITÉ PRATIQUES À ADOPTER PAR LE PARE

DOMINANCE (D)

• Encourager l’autonomie et l’indépendance ;
• Fournir des défis et des objectifs clairs ;
• Reconnaître les réalisations et les résultats ;
• Respecter leur autorité et leur prise de décision.

INFLUENCE (I)

• Offrir des opportunités de collaboration et de travail d’équipe ;
• Donner de la visibilité et de la reconnaissance sociale ;
• Encourager l’expression de soi et la créativité ;
• Proposer des tâches variées et stimulantes. 

STABILITÉ (S)
• Favoriser des relations harmonieuses et un soutien psychologique ;
• Accorder du temps pour la réflexion et la planification ;
• Favoriser un environnement de confiance.

CONFORMITÉ (C)

• Fournir des instructions et des procédures claires ;
• Donner des orientations claires et détaillées ;
• Respecter les normes et les règles établies ;
• Encourager la recherche de précision et de qualité.
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CADRE DE LA MÉTHODE GROW

La première étape dans le processus d’accompagnement consiste à collaborer avec 
l’entrepreneur pour établir des objectifs clairs et spécifiques. Ces objectifs doivent être 
formulés de manière concrète et mesurable afin de faciliter le suivi continu.

Au cours de cette phase, une analyse approfondie de la situation actuelle de l’entrepreneur 
est entreprise. Cela implique d’évaluer sa position par rapport à ses objectifs, de prendre 
en compte les ressources dont il dispose, et d’identifier les obstacles et les contraintes qui 
peuvent entraver sa progression.

Une fois que la situation actuelle et les objectifs sont bien compris, l’étape suivante consiste 
à explorer un éventail d’options et de stratégies pour atteindre ces objectifs. Cette phase 
implique la génération d’idées, l’évaluation des avantages et des inconvénients de chaque 
option, ainsi que la considération de différentes approches possibles.

Enfin, la dernière étape du processus consiste à élaborer un plan d’action solide et à s’engager 
à le mettre en œuvre. Cela inclut la définition d’étapes spécifiques, la fixation de délais 
concrets et la répartition des responsabilités pour garantir que les objectifs soient atteints.

1. OBJECTIFS (GOALS) 

2. RÉALITÉ (REALITY) 

3. OPTIONS (OPTIONS) 

4. VOLONTÉ (WILL) 

Le modèle GROW est un cadre essentiel pour le PARE, indépendamment de leur profil ou de leur stade 
de maturité. Il offre une méthodologie éprouvée pour guider les entrepreneurs dans l’atteinte de leurs 
objectifs. En effet, le modèle GROW se révèle être un outil structurant pour aider les entrepreneurs 
à travers quatre piliers :
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PRATIQUES D’ACCOMPAGNEMENT 
INDIVIDUEL
L’accompagnement individuel est l’un des piliers essentiels du rôle du PARE. Dans cette approche, 
le PARE est tenu d’adopter des pratiques ciblées et efficaces dans chaque pilier du modèle GROW. 
Ces pratiques encouragent une définition précise des objectifs, une évaluation pragmatique de la 
réalité actuelle, une exploration créative des options, et un engagement concret dans le processus de 
planification. 

PILIER PRATIQUES À ADOPTER PAR LE PARE

OBJECTIFS (GOALS)

• Encourager l’entrepreneur à définir des objectifs spécifiques, mesurables, 
atteignables, réalistes et temporellement définis (SMART) ;

• Faciliter une discussion ouverte et détaillée pour clarifier les objectifs ;
• Coplanifier des points de contrôle pour suivre la progression conjointement. 

RÉALITÉ (REALITY)

• Favoriser une auto-évaluation pragmatique de la situation actuelle de 
l’entrepreneur ;

• Aider à identifier les forces et les faiblesses entrepreneuriales ;
• Explorer les contraintes et les obstacles potentiels ;
• Encourager la réflexion sur le point de départ par rapport aux objectifs. 

OPTIONS (OPTIONS)

• Organiser des séances de brainstorming pour générer des idées et des stratégies ;
• Encourager l’évaluation des avantages et inconvénients de chaque option ;
• Soutenir l’analyse comparative des différentes approches ;
• Favoriser la créativité pour trouver des solutions innovantes.

VOLONTÉ (WILL) 

• Travailler en étroite collaboration pour élaborer un plan d’action clair et spécifique ;
• S’assurer que le plan contient des étapes réalisables et temporellement définies ;
• Identifier les ressources nécessaires et attribuer des responsabilités ;
• Offrir un soutien continu pour maintenir la motivation et l’engagement de 

l’entrepreneur.
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PRATIQUES D’ACCOMPAGNEMENT 
EN GROUPE
L’accompagnement en groupe constitue une facette dynamique de la mission du PARE. Dans ce cadre, 
il est essentiel d’adopter des pratiques spécifiques pour chaque pilier du modèle GROW. Ces pratiques 
favorisent la définition d’objectifs clairs, l’exploration ouverte des réalités, la génération d’options 
créatives, et l’engagement dans un plan d’action.

PILIER PRATIQUES À ADOPTER PAR LE PARE

OBJECTIFS (GOALS)

• Définir des objectifs clairs et pertinents pour chaque séance de groupe ;
• S’assurer que les objectifs sont compris par tous les participants ;
• Établir un ordre du jour pour chaque séance pour garder l’accent sur les objectifs ;
• Favoriser la participation active de chaque membre en les encourageant à partager 

leurs objectifs.

RÉALITÉ (REALITY)

• Encourager les participants à partager leurs expériences et leurs défis actuels ;
• Favoriser un environnement de soutien et d’écoute mutuelle ;
• Utiliser des outils visuels ou des tableaux pour clarifier la situation actuelle de 

chaque entrepreneur ;
• Mettre en avant les réussites passées et les leçons apprises.

OPTIONS (OPTIONS)

• Organiser des séances de brainstorming collectif pour générer des idées et des 
stratégies ;

• Créer des sous-groupes pour discuter des différentes options ;
• Encourager les participants à exprimer des suggestions et des solutions ;
• Favoriser le partage d’expériences similaires qui ont fonctionné.

VOLONTÉ (WILL) 

• Faciliter l’élaboration de plans d’action individuels et encourager la responsabilité 
personnelle ; 

• Utiliser des outils de suivi visuels pour que chaque entrepreneur puisse suivre ses 
progrès ; 

• Organiser des séances de responsabilisation entre pairs pour favoriser l’engagement ; 
• Célébrer les réussites et les étapes franchies ensemble pour maintenir la motivation.
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CADRE DU DESIGN THINKING

La première phase implique la compréhension profonde des besoins, des désirs et des défis des 
entrepreneurs. Pour les PARE, cette étape est cruciale pour comprendre les entrepreneurs qu’ils 
accompagnent. En se mettant à la place de l’entrepreneur, le PARE peut mieux saisir les enjeux 
et les aspirations, ce qui est essentiel pour un appui efficace.

Le PARE et l’entrepreneur définissent clairement le problème à résoudre ou les opportunités 
à explorer. Il s’agit de définir des objectifs spécifiques et de cerner les problèmes majeurs que 
l’entrepreneur doit résoudre pour innover avec succès.

Le brainstorming créatif est au cœur du Design Thinking. Le PARE et l’entrepreneur collaborent 
pour générer un grand nombre d’idées et de solutions potentielles. C’est un moment 
d’exploration sans limites, où aucune idée n’est rejetée. Le PARE peut jouer un rôle clé en 
facilitant ces sessions et en encourageant la pensée créative.

Une fois les idées générées, il est temps de les transformer en prototypes tangibles. Cela peut 
prendre la forme de maquettes, de croquis, de démonstrations, ou même de tests pilotes. Le 
PARE peut aider les entrepreneurs à donner vie à leurs idées et à les tester sur le marché.

Dans cette phase, les entrepreneurs recueillent des commentaires sur leurs prototypes et itèrent 
en conséquence. C’est un processus itératif visant à s’assurer que la solution est adaptée aux 
besoins des utilisateurs finaux. Le PARE peut guider les entrepreneurs tout au long de cette phase, 
en les aidant à interpréter les retours d’information et à apporter des améliorations continues.

1. EMPATHIE

2. DÉFINITION

3. IDÉATION

4. PROTOTYPAGE

5. TEST ET FEEDBACK 

Le Design Thinking est une méthodologie puissante qui peut être utilisée par les PARE pour stimuler 
l’innovation chez les entrepreneurs. Cette approche, d’origine internationale, se concentre sur la 
résolution de problèmes en adoptant une perspective centrée sur l’humain. Elle encourage la 
créativité, l’empathie et la collaboration, des éléments essentiels pour les entrepreneurs à chaque 
étape de leur aventure entrepreneuriale. Le Design Thinking comprend généralement cinq phases ou 
piliers fondamentaux :
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PRATIQUES D’ACCOMPAGNEMENT 
INDIVIDUEL
Le Design Thinking est une méthodologie puissante pour favoriser l’innovation et résoudre les problèmes 
de manière créative. Dans le contexte de l’accompagnement entrepreneurial, les PARE peuvent 
exploiter le Design Thinking aider les entrepreneurs à développer de nouvelles idées, à concevoir des 
solutions innovantes et à résoudre des défis commerciaux complexes.

Ces bonnes pratiques visent à aider les PARE à exploiter efficacement le Design Thinking lors de 
l’accompagnement individuel des entrepreneurs, en s’assurant que le processus est centré sur 
l’entrepreneur, créatif et axé sur la résolution de problèmes.

PILIER PRATIQUES À ADOPTER PAR LE PARE

EMPATHIE

• Écouter activement l’entrepreneur pour comprendre ses besoins et ses défis ;
• Poser des questions ouvertes pour approfondir la compréhension de la situation ;
• Développer un lien de confiance avec l’entrepreneur pour favoriser l’ouverture ;
• Éviter de préjuger ou de donner des solutions immédiates.

DÉFINITION 
• Aider l’entrepreneur à clarifier le problème ou l’opportunité à explorer ;
• Définir des objectifs spécifiques et mesurables pour l’accompagnement ;
• Encourager l’entrepreneur à identifier les principaux défis à relever.

IDÉATION 

• Favoriser des sessions de brainstorming créatif pour générer des idées ;
• Encourager l’entrepreneur à penser en dehors de sa zone de confort ;
• Créer un environnement ouvert où toutes les idées sont acceptées sans jugement ;
• Soutenir la création de schémas, ou d’autres outils de visualisation.

PROTOTYPAGE 

• Aider à la création de prototypes ou de maquettes pour tester des idées ;
• Encourager l’entrepreneur à transformer les concepts en projets tangibles ;
• Assister dans l’organisation de tests pilotes ou de démonstrations ;
• Favoriser l’apprentissage par l’expérience et l’itération.

TEST ET FEEDBACK

• Guider l’entrepreneur dans la collecte des retours et des commentaires sur les 
prototypes ;

• Encourager l’analyse objective des données recueillies et des résultats des tests ;
• Assister dans la réflexion sur les ajustements nécessaires et les améliorations 

possibles ;
• Soutenir l’entrepreneur dans le suivi des progrès et des résultats.
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PRATIQUES D’ACCOMPAGNEMENT 
EN GROUPE
Lorsque les PARE utilisent le Design Thinking pour accompagner un groupe d’entrepreneurs, ils doivent 
prendre en compte des bonnes pratiques spécifiques pour assurer le succès de cette approche 
collaborative. 

L’application de ces bonnes pratiques permettra aux PARE d’utiliser le Design Thinking de manière 
efficace dans le cadre de l’accompagnement collectif des entrepreneurs. Elle garantira que le processus 
est collaboratif, centré sur l’entrepreneur, créatif et axé sur la résolution de problèmes.

PILIER PRATIQUES À ADOPTER PAR LE PARE

EMPATHIE

• Créer un environnement de confiance et d’écoute active au sein du groupe ;
• Encourager les participants à partager leurs expériences et leurs points de vue ;
• Favoriser la diversité des perspectives en incluant des entrepreneurs aux profils 

variés ;
• Organiser des séances de partage d’histoires pour mieux comprendre les besoins 

de chacun. 

DÉFINITION 
• Travailler avec le groupe pour définir clairement les problèmes ou les opportunités 

à explorer ;
• Identifier les objectifs communs de la séance de Design Thinking. 

IDÉATION 

• Faciliter des sessions de brainstorming collectif pour générer un grand nombre 
d’idées ;

• Encourager les participants à construire sur les idées des autres ;
• Créer un environnement où la créativité est encouragée et où il n’y a pas de 

jugement ;
• Utiliser des techniques visuelles pour capturer les idées du groupe.

PROTOTYPAGE 

• Aider le groupe à sélectionner les idées les plus prometteuses à transformer en 
prototypes ;

• Organiser des ateliers pratiques pour construire des prototypes simples ;
• Favoriser la collaboration entre les membres du groupe dans la création de 

prototypes ;
• Planifier des séances de test où les prototypes seront évalués par le groupe.

TEST ET FEEDBACK

• Organiser des sessions de test où les membres du groupe évaluent les prototypes ;
• Encourager l’expression honnête des avis et des retours ;
• Aider le groupe à analyser les résultats des tests et à décider des ajustements 

nécessaires ;
• Assurer un suivi régulier pour évaluer les progrès et les apprentissages.



2DISPOSITIFS 
D’ACCOMPAGNEMENT

MOBILISATION PARTICIPATIVE
Outils de travail
Guides d’animation

ACCOMPAGNEMENT PRÉ-CRÉATION
Outils de travail
Guides d’animation

ACCOMPAGNEMENT POST-CRÉATION
Outils de travail
Guides d’animation
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

INTRODUCTION
L’accompagnement entrepreneurial est 
une démarche complexe qui requiert une 
multitude d’outils et de méthodes pour aider 
les entrepreneurs à réussir dans leur aventure 
commerciale. Dans le cadre du programme 
PARE nouvelle génération, trois méthodologies 
se distinguent pour optimiser l’accompagnement 
des entrepreneurs : le DISC, le GROW et le 
Design Thinking. Ces approches jouent un rôle 
clé dans la compréhension des entrepreneurs, 
le processus d’accompagnement et la stimulation 
de l’innovation.

Le DISC est un modèle de personnalité qui permet 
de mieux comprendre les comportements, les 
motivations et les besoins des entrepreneurs. 
Grâce à une évaluation basée sur quatre traits 
fondamentaux (Dominance, Influence, Stabilité 
et Conformité), les PARE peuvent adapter leur 
accompagnement en fonction du profil de 
chaque entrepreneur. 

Le GROW est un modèle structuré pour 
l’accompagnement entrepreneurial. Il se divise en 
quatre piliers : Objectifs (Goals), Réalité (Reality), 
Options (Options) et Volonté (Will). Les PARE 

utilisent le GROW pour guider les entrepreneurs 
dans la définition d’objectifs clairs, l’analyse de 
leur situation actuelle, la génération d’options 
stratégiques et l’élaboration de plans d’action 
concrets. 

Le Design Thinking est une méthode puissante 
pour stimuler l’innovation entrepreneuriale. 
Cette approche centrée sur l’humain encourage 
la créativité, la réflexion hors des sentiers 
battus et la résolution de problèmes. Les PARE 
peuvent utiliser le Design Thinking pour organiser 
des ateliers de réflexion collective, aider les 
entrepreneurs à développer de nouvelles idées, 
et concevoir des solutions innovantes pour faire 
face à des défis commerciaux complexes. 

L’adoption de ces méthodologies dans le cadre 
du PARE nouvelle génération est cruciale pour 
renforcer l’accompagnement des entrepreneurs. 
En effet, ces approches contribuent à améliorer 
les performances de l’accompagnement, à 
augmenter les taux de réussite entrepreneuriale 
et à favoriser l’émergence d’entreprises 
résilientes.



PHASE DE LA 
MOBILISATION 
PARTICIPATIVE

FORMULAIRE D’INSCRIPTION
FICHE D’INTÉRÊT

OUTILS DE TRAVAIL
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

FORMULAIRE D’INSCRIPTION

INFORMATIONS PERSONNELLES

 Nom : 
 Prénom : 
 Date de naissance :  
 Sexe : (homme/femme) : 
 Adresse :  
 Téléphone : 
 Adresse e-mail : 
 Niveau d’éducation : (primaire/secondaire/

   supérieur/NEET) : 
 Profession : 
 Statut d’emploi : (employé/chômeur/

   étudiant/indépendant/autre) : 

INFORMATIONS SUR LE 
PROGRAMME

 Avez-vous déjà été impliqué dans des 
   programmes d’appui à l’entrepreneuriat ? 

   (Oui/Non) : 
 Si oui, veuillez préciser le programme : 

 Avez-vous une idée de projet ou d’entreprise 
   en tête ? (Oui/Non) : 

 Si oui, veuillez décrire brièvement votre idée : 

 Qu’attendez-vous de ces manifestations ? 
   (Sensibilisation, Formation, Réseautage, Autre) : 

PRÉFÉRENCES DE 
PARTICIPATION

Veuillez cocher les manifestations auxquelles 
vous souhaitez participer :

 Ateliers de sensibilisation
 Séances de formation
 Tables rondes et conférences
 Sessions de networking
 Visites d’entreprises
 Autre (veuillez spécifier) 

REMARQUES ET 
COMMENTAIRES

Avez-vous des commentaires ou des besoins 
spécifiques que vous souhaitez partager avec 
les organisateurs ?

Remarques : 

CONSENTEMENT ET ACCORD

 J’autorise l’utilisation de mes données pour 
    les besoins de ces manifestations.

 Je comprends que des photos et des vidéos 
    peuvent être prises lors de ces événements 
    et autorise leur utilisation à des fins de 
    documentation et de promotion.

Signature (si le formulaire est papier)DATE :  /  /  

Merci de remplir ce formulaire. Votre inscription 
contribuera au succès de nos manifestations de 
sensibilisation et de vulgarisation.
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

FICHE D’INTÉRÊT

INFORMATIONS PERSONNELLES

 Nom complet : 

 Statut actuel : 

 Statut professionnel actuel : 

 Secteur d’activité actuel (si applicable) : 

 Niveau d’expérience en entrepreneuriat : 

 Avez-vous déjà lancé une entreprise par 
   le passé ? (oui/non) : 

INTÉRÊTS ET OBJECTIFS

Quel est votre intérêt principal pour rejoindre 
le programme d’appui à l’entrepreneuriat ?

Quels sont vos objectifs en matière 
d’entrepreneuriat ?

Avez-vous des besoins de formation ou de 
soutien particuliers ?

PARTICIPATION ANTÉRIEURE

Avez-vous déjà participé à des programmes 
similaires d’entrepreneuriat ou de renforcement 
des compétences ? (oui/non) : 

Source d’information :

Comment avez-vous entendu parler du 
programme d’appui à l’entrepreneuriat ?

DÉFIS ET OBSTACLES

Quels sont les principaux défis ou obstacles 
auxquels vous êtes confrontés dans votre 
parcours entrepreneurial ?

IDÉES ET SUGGESTIONS

Avez-vous des idées ou suggestions pour 
améliorer le programme ou pour contribuer à la 
réussite collective des participants ?

 

COMMENTAIRES ET 
REMARQUES

 

COMMENTAIRES ET 
REMARQUES SUPPLÉMENTAIRES 



PHASE DE LA 
MOBILISATION 
PARTICIPATIVE

Module 1 : 
PROFIL DE L’ENTREPRENEUR
Module 2 : 
STATUTS JURIDIQUES AU MAROC
Module 3 : 
OPPORTUNITÉS DE FINANCEMENT ET 
D’ACCOMPAGNEMENT

GUIDES D’ANIMATION



SYLLABUS DU MODULE 1
PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR1
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

INTRODUCTION 
L’entrepreneuriat est une opportunité dynamique au Maroc, en particulier dans la région de Tanger-
Tétouan-Al Hoceima. Il offre un éventail d’opportunités accessibles à un large public, y compris les 
porteurs de projets, les NEET, les profils qualifiés et non qualifiés et les femmes. Comprendre le contexte 
entrepreneurial local est essentiel pour s’identifier dans l’esprit entrepreneurial et envisager cette aventure 
avec succès.

 Comprendre le contexte entrepreneurial au Maroc, en mettant l’accent sur la région de 
Tanger-Tétouan-Al Hoceima ;

 Identifier les principales caractéristiques et compétences de l’entrepreneur ;
 Permettre aux participants de s’identifier aux différentes postures entrepreneuriales.

 Porteurs d’idée ou de projets (femmes, jeunes, profils qualifiés, NEET, etc.).

À la fin de ce module, les participants seront en mesure de :
 Comprendre le contexte entrepreneurial local et national ;
 Identifier les caractéristiques clés de l’entrepreneur ;
 S’identifier aux postures entrepreneuriales.

1. Nivellement des attentes et cohésion du groupe ;
2. Identification des divers profils d’entrepreneurs ;
3. Étude de cas basée sur les réussites d’entrepreneurs locaux ;
4. Auto-évaluation des compétences entrepreneuriales personnelles.

 Configuration de la salle pour faciliter les discussions en groupe ;
 Fourniture de matériel pédagogique (tableaux, marqueurs, supports visuels) ;
 Disponibilité d’un système de sonorisation (si nécessaire) ;
 Accès à un projecteur pour les présentations visuelles ;
 Préparation d’un support de cours ou de documents à distribuer aux participants.

 Niveau d’engagement actif des apprenants pendant les discussions et les activités ;
 Capacité des participants à identifier les principales caractéristiques de l’entrepreneur ;
 Aptitude à reconnaître les spécificités des différents profils d’entrepreneurs ;
 Compétence pour identifier des opportunités entrepreneuriales adaptées à chaque profil.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 1 : PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

 Rappeler l’importance de créer un 
environnement favorable à l’apprentissage, où 
tous les participants se sentent à l’aise pour 
partager et interagir ; 

 Expliquer que cette première activité vise à 
favoriser la cohésion du groupe et à identifier 
les attentes individuelles.

1. Séquence d’accueil (5 minutes)
 Accueillir chaleureusement les participants en les remerciant de leur présence ;
 Expliquer que l’objectif de cette activité est de créer une atmosphère de confiance et d’ouverture ;
 Rappeler les règles de base de la communication respectueuse, telles que l’écoute active et le 
respect des opinions de chacun.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Demander à chaque participant de se présenter en donnant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ;

 Encourager un partage succinct, mais informatif ;
 L’animateur peut également donner l’exemple en se présentant brièvement.

3. Carte des attentes (5 minutes)
 Distribuer des fiches ou des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ;
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ;

 Encourager les participants à penser à leurs besoins, à ce qu’ils espèrent apprendre, et à leurs 
objectifs personnels en participant à la formation ;

 Donner un délai de cinq minutes pour remplir les cartes.

 Favoriser la cohésion du groupe ;
 Identifier les attentes individuelles des 
apprenants par rapport au module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

20 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Fiches ou cartes pour les attentes ;
 Tableau ou feuilles pour afficher les attentes 
au fur et à mesure de la collecte.

 L’importance de la présentation individuelle pour 
mieux se connaître en tant que groupe ;

 La nécessité de formuler des attentes claires et 
spécifiques par rapport au module.

 Créer une atmosphère accueillante et bienveillante ;
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ;
 Collecter toutes les fiches ou cartes d’attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR

MODULE 1 : PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
IDENTIFICATION DES DIVERS 
PROFILS D’ENTREPRENEURS

 Expliquer que cette activité vise à sensibiliser 
les apprenants à la diversité des profils 
d’entrepreneurs en mettant l’accent sur les 
différentes personnalités et caractéristiques qui 
caractérisent chaque typologie d’entrepreneurs ;

 Annoncer que les participants seront amenés à 
discuter et à partager leurs points de vue sur les 
différents profils et à explorer les compétences 
et les caractéristiques nécessaires pour réussir en 
tant qu’entrepreneur.

1. Présentation des profils (10 minutes)
 L’animateur présente une liste de différents profils d’entrepreneurs, tels que l’entrepreneur social, 
l’entrepreneur technologique, l’entrepreneur créatif, l’entrepreneur de service, etc. ;

 Pour chaque profil, l’animateur donne des exemples concrets de compétences, de savoir-faire et 
de connaissances nécessaires pour réussir en tant qu’entrepreneur dans ce domaine. Par exemple, 
pour un entrepreneur technologique, il peut être crucial de maîtriser la programmation, la gestion 
de projet et de comprendre les dernières tendances technologiques ;

 L’animateur explique également comment chaque profils d’entrepreneurs peut se distinguer par des 
compétences spécifiques.

2. Discussion en groupe (15 minutes)
 Diviser les participants en petits groupes ;
 Demander à chaque groupe de discuter de l’un des profils d’entrepreneurs présentés et d’identifier 
les compétences, les savoir-faire et les connaissances spécifiques qui sont essentiels pour réussir dans 
ce domaine en se basant sur les exemples donnés ;

 Chaque groupe doit désigner un rapporteur pour présenter ensuite leurs conclusions à l’ensemble 
du groupe.

3. Présentation des conclusions (5 minutes) 
 Chaque groupe présente brièvement ce qu’ils ont discuté en se référant aux exemples de 
compétences données ;

 L’animateur facilite la discussion en posant des questions supplémentaires pour approfondir la 
réflexion des participants.

 Sensibiliser les participants à la diversité des 
profils d’entrepreneurs ;

 Encourager la réflexion sur les 
compétences, les caractéristiques et les 
types de connaissances nécessaires pour 
réussir en tant qu’entrepreneur.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 1 : PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
IDENTIFICATION DES DIVERS 
PROFILS D’ENTREPRENEURS

 Liste des profils d’entrepreneurs ; 
 Supports visuels ou diapositives pour accompagner la présentation.

 Chaque profil entrepreneurial est associé à des compétences, des savoir-faire et des connaissances 
spécifiques ; 

 Chaque profil requiert un ensemble distinct de compétences pour réussir en tant qu’entrepreneur.

 Assurer une présentation claire des profils en utilisant des exemples concrets de compétences ; 
 Veiller à ce que chaque groupe puisse participer activement à la discussion ; 
 Poser des questions stimulantes pour approfondir la réflexion des participants.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 1 : PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉTUDE DE CAS BASÉE SUR LES RÉUSSITES 
D’ENTREPRENEURS LOCAUX

1. Présentation des cas de réussite (10 minutes)
 L’animateur présente une série de cas de réussite d’entrepreneurs locaux dans la région de Tanger-
Tétouan-Al Hoceima. Les cas doivent être détaillés, mettant en évidence les réalisations, les défis 
surmontés et les facteurs clés de succès. Par exemple, un cas pourrait être celui d’une petite entreprise 
de production artisanale de produits alimentaires qui a réussi à percer le marché local et international 
grâce à l’innovation de ses produits ; 

 Les cas de réussite doivent couvrir une variété de secteurs, tels que l’agriculture, le tourisme, l’artisanat, 
les nouvelles technologies, etc.

2. Discussion en groupe (15 minutes)
 Les participants sont divisés en petits groupes ; 
 Chaque groupe examine l’un des cas de réussite et discute des facteurs clés qui ont contribué à 
la réussite de l’entrepreneur. Les participants sont encouragés à poser des questions et à partager 
leurs réflexions ; 

 Les groupes doivent également réfléchir aux opportunités entrepreneuriales similaires qui pourraient 
être explorées dans la région. Par exemple, si le cas concerne une entreprise de transformation de 
produits agricoles, les participants pourraient envisager des idées liées à l’agroalimentaire.

3. Présentation des conclusions (5 minutes) 
 Chaque groupe présente brièvement les facteurs clés de succès identifiés et discute des opportunités 
entrepreneuriales potentielles ; 

 L’animateur facilite la discussion en posant des questions supplémentaires pour encourager la réflexion.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Introduction de l’activité en soulignant l’importance 
de découvrir des exemples locaux de réussites 
entrepreneuriales ; 

 Expliquez que l’objectif est de présenter des cas 
de réussites d’entrepreneurs locaux pour inspirer 
et sensibiliser les participants aux opportunités 
entrepreneuriales dans leur région.

 Présenter des exemples concrets de réussites 
d’entrepreneurs locaux pour inspirer les 
participants ; 

 Encourager la réflexion sur les facteurs clés de 
succès et les opportunités entrepreneuriales 
locales.

MODULE 1 : PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR



Mallette du PARE (Praticien d’appui à la résilience entrepreneuriale)

30
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 Liste des cas de réussite d’entrepreneurs locaux avec des détails sur chaque cas ;
 Supports visuels ou diapositives pour accompagner la présentation.

 Les réussites d’entrepreneurs locaux peuvent inspirer les futurs entrepreneurs ;
 L’identification des facteurs clés de succès peut aider à orienter les futurs projets entrepreneuriaux ;
 Les opportunités entrepreneuriales existent dans la région, et l’innovation peut jouer un rôle clé.

 Assurer une présentation détaillée des cas de réussite en mettant en avant les réalisations, les défis 
et les facteurs de succès ;

 Veiller à ce que chaque groupe puisse participer activement à la discussion ;
 Poser des questions stimulantes pour encourager la réflexion sur les opportunités entrepreneuriales.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 1 : PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉTUDE DE CAS BASÉE SUR LES RÉUSSITES 
D’ENTREPRENEURS LOCAUX
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
AUTO-ÉVALUATION DES COMPÉTENCES 
ENTREPRENEURIALES PERSONNELLES

1. Auto-évaluation individuelle (5 minutes) 
 Chaque participant remplit un questionnaire d’auto-évaluation qui couvre divers aspects des 
compétences entrepreneuriales. Le questionnaire peut inclure des compétences telles que la 
créativité, la prise de décision, la gestion du temps, la communication, etc. ;

 Les participants répondent aux questions en indiquant leur niveau de compétence actuel pour 
chaque compétence.

2. Discussion en groupe (10 minutes) 
 Les participants sont répartis en petits groupes ; 
 Au sein de chaque groupe, ils partagent leurs résultats d’auto-évaluation et discutent des compétences 
où ils se sentent les plus forts et de celles où ils aimeraient progresser ;

 Les groupes peuvent également échanger des idées sur la manière de développer ces compétences. 
Par exemple, s’ils identifient la gestion du temps comme une compétence à améliorer, ils peuvent 
discuter des stratégies pour mieux gérer leur temps.

3. Présentation des conclusions (5 minutes) 
 Chaque groupe partage brièvement les principaux domaines de compétences discutés et les 
stratégies évoquées pour le développement des compétences ; 

 L’animateur facilite la discussion en posant des questions pour encourager la réflexion.

 Encourager les participants à réfléchir 
à leurs compétences entrepreneuriales 
actuelles et à prendre conscience des 
domaines dans lesquels ils peuvent se 
développer.

 L’animateur entame l’activité en soulignant 
l’importance de l’auto-évaluation des compétences 
entrepreneuriales personnelles ; 

 Il explique que l’objectif est d’aider les participants 
à identifier leurs forces et leurs domaines 
d’amélioration en tant qu’entrepreneurs potentiels.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

20 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Supports visuels ou diapositives 
pour accompagner la présentation.  L’auto-évaluation des compétences entrepreneuriales est 

essentielle pour le développement personnel ; 
 Identifier ses forces et ses faiblesses permet de se 
concentrer sur l’amélioration ; 

 Les compétences entrepreneuriales peuvent être 
développées avec de la pratique et de la formation.

 Veiller à ce que chaque participant ait l’occasion de partager ses résultats d’auto-évaluation ; 
 Encourager une discussion ouverte et constructive sur les compétences entrepreneuriales ; 
 Poser des questions qui incitent les participants à réfléchir à leur développement personnel.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 1 : PROFIL DE 
L’ENTREPRENEUR
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SYLLABUS DU MODULE 2
STATUTS 
JURIDIQUES 
AU MAROC2
M

O
B
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

INTRODUCTION 
Le choix du statut juridique est une étape cruciale pour tout entrepreneur au Maroc. Comprendre les 
différentes options disponibles et leurs implications est essentiel pour prendre des décisions éclairées. Ce 
module vise à fournir aux porteurs de projets et aux entrepreneurs une connaissance approfondie des 
statuts juridiques au Maroc, en mettant l’accent sur la région de Tanger-Tétouan-Al Hoceima. Il offre un 
éventail d’opportunités accessibles à un large public, y compris les porteurs de projets, les NEET, les profils 
qualifiés et non qualifiés, les femmes, les jeunes, et les résidents des zones urbaines et rurales.

 Comprendre les différents statuts juridiques disponibles au Maroc ; 
 Identifier les avantages et les inconvénients de chaque statut ; 
 Aider les participants à choisir le statut juridique le mieux adapté à leur projet entrepreneurial.

 Porteurs d’idée ou de projets (femmes, jeunes, profils qualifiés, NEET, etc.).

À la fin de ce module, les participants seront en mesure de :
 Connaître les principaux statuts juridiques au Maroc ; 
 Comprendre les implications de chaque statut sur la gestion de leur entreprise ; 
 Prendre des décisions éclairées quant au choix du statut juridique pour leur projet.

1. Nivellement des attentes et cohésion du groupe ; 
2. Présentation des différents statuts juridiques au Maroc ; 
3. Étude de cas pour illustrer les avantages et inconvénients ; 
4. Exercice de réflexion et de choix du statut idéal.

 Configuration de la salle pour faciliter les discussions en groupe ; 
 Fourniture de matériel pédagogique (tableaux, marqueurs, supports visuels) ; 
 Disponibilité d’un système de sonorisation (si nécessaire) ; 
 Accès à un projecteur pour les présentations visuelles ; 
 Préparation d’un support de cours ou de documents à distribuer aux participants.

 Niveau d’engagement actif des apprenants pendant les discussions et les activités ; 
 Capacité des participants à expliquer les différents statuts juridiques ; 
 Capacité à justifier le choix du statut juridique pour leur projet entrepreneurial.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 2 : 
STATUT JURIDIQUE AU MAROC
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

Dans un environnement d’apprentissage, la 
création d’un climat propice est essentielle 
pour favoriser l’engagement et l’interaction 
des participants. Cette première activité a pour 
objectif de renforcer la cohésion du groupe et 
d’identifier les attentes individuelles de chacun 
envers le module.

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants en les remerciant de leur présence ; 
 Expliquer que l’objectif de cette activité est de créer une atmosphère de confiance et d’ouverture ; 
 Rappeler les règles de base de la communication respectueuse, telles que l’écoute active et le 
respect des opinions de chacun.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Demander à chaque participant de se présenter en donnant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Encourager un partage succinct, mais informatif ; 
 L’animateur peut également donner l’exemple en se présentant brièvement. 

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des fiches ou des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à penser à leurs besoins, à ce qu’ils espèrent apprendre, et à leurs 
objectifs personnels en participant à la formation ; 

 Donner un délai de cinq minutes pour remplir les cartes.

 Créer une cohésion au sein du groupe ; 
 Recueillir les attentes individuelles des 
participants à l’égard du module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Fiches ou cartes pour les attentes ; 
 Tableau ou feuilles pour afficher les attentes 
au fur et à mesure de la collecte.

 L’importance de la présentation individuelle pour 
mieux se connaître en tant que groupe ; 

 La nécessité de formuler des attentes claires et 
spécifiques par rapport au module.

 Créer une atmosphère accueillante et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter toutes les fiches ou cartes des attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 2 : 
STATUT JURIDIQUE AU MAROC
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PRÉSENTATION DES DIFFÉRENTS 
STATUTS JURIDIQUES AU MAROC

Compte tenu de la multitude de choix qui s’offrent 
aux entrepreneurs en matière de statuts juridiques 
lors du montage de leur entreprise, cette activité 
vise à démystifier l’ensemble des statuts juridiques 
qui existent au Maroc tout en mettant en lumière les 
points qui les différencient en termes d’avantages et 
d’inconvénients.

1. Introduction (5 minutes) 
 L’animateur explique l’importance de choisir le bon statut juridique pour une entreprise ; 
 Il annonce que l’activité consistera à présenter les statuts juridiques les plus courants au Maroc ; 
 L’animateur encourage la participation en posant des questions ouvertes sur les connaissances 
préalables des participants en matière de statuts juridiques.

2. Présentation des statuts juridiques (15 minutes) 
 L’animateur passe en revue les principaux statuts juridiques au maroc, notamment la sarl (société à 
responsabilité limitée), personne physique, l’auto-entrepreneur, etc. ;

 Pour chaque statut, il explique les caractéristiques, les avantages, et les inconvénients ; 
 Des exemples concrets de types d’entreprises qui choisissent chaque statut sont fournis ; 
 L’animateur utilise des supports visuels et des schémas pour rendre la présentation plus claire.

3. Discussion et questions (10 minutes) 
 Après la présentation, les participants sont encouragés à poser des questions et à partager leurs 
préoccupations ; 

 L’animateur répond aux questions de manière approfondie et fournit des exemples supplémentaires 
si nécessaire ; 

 Il encourage la discussion entre les participants en posant des questions pour stimuler la réflexion, 
comme « quel statut juridique semble le mieux correspondre à votre projet ? ».

 Présenter et expliquer les différents statuts 
juridiques qui existent au Maroc ; 

 Aider les participants à comprendre 
les caractéristiques, les avantages et les 
inconvénients de chaque statut.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Présentation visuelle (diapositives, tableau, 
ou autre support visuel) ; 

 Documents récapitulatifs sur les statuts 
juridiques.

 Connaître les différents statuts juridiques au Maroc ; 
 Comprendre les caractéristiques, les avantages, et 
les inconvénients de chaque statut ; 

 Être capable de choisir le statut juridique le plus 
approprié pour un projet d’entreprise.

 Rendre la présentation visuelle attrayante et facile à suivre ; 
 Encourager la participation des participants en posant des questions ; 
 Créer un espace ouvert pour les questions et les discussions ; 
 Fournir des réponses claires et précises aux questions des participants ; 
 Stimuler la réflexion des participants en posant des questions provocantes. 

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 2 : 
STATUT JURIDIQUE AU MAROC
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2. Discussion et analyse (15 minutes) 
 Les participants sont invités à discuter des études de cas et à analyser les avantages et les inconvénients 
de chaque choix de statut ; 

 L’animateur pose des questions ouvertes pour stimuler la réflexion, comme « pouvez-vous identifier 
d’autres avantages potentiels ? » Ou « comment auriez-vous géré les défis différemment ? » ;

 Les participants partagent leurs idées et leurs points de vue, favorisant ainsi un apprentissage interactif.

ÉTAPES D’ANIMATION 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Documents ou supports visuels présentant 
les études de cas ; 

 Tableau ou bloc de conférence pour noter 
les idées des participants.

 Comprendre les choix du statut juridique et leurs 
implications ; 

 Identifier les avantages et les inconvénients des 
différents statuts ; 

 Apprendre des exemples concrets d’entreprises 
locales.

 Encourager la participation active de tous les participants ; 
 Créer un environnement respectueux où les opinions sont valorisées ; 
 Veiller à ce que les études de cas soient clairement présentées et faciles à comprendre ; 
 Poser des questions pertinentes pour stimuler la réflexion des participants ; 
 Gérer le temps de manière efficace pour couvrir tous les cas et encourager la discussion.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

 Illustrer les avantages et les inconvénients 
des statuts juridiques en utilisant des 
exemples réels ; 

 Aider les participants à comprendre 
comment le choix du statut peut avoir un 
impact sur la gestion d’une entreprise.

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉTUDE DE CAS POUR ILLUSTRER LES 
AVANTAGES ET INCONVÉNIENTS

1. Présentation des études de cas (15 minutes) 
 L’animateur commence par présenter deux ou trois études de cas d’entreprises locales qui ont choisi 
différents statuts juridiques ; 

 Pour chaque cas, l’animateur explique la nature de l’entreprise, les raisons du choix de statut, les 
avantages obtenus, et les défis rencontrés ; 

 Il utilise des supports visuels ou des documents écrits pour illustrer chaque cas ; 
 L’animateur encourage l’interaction en posant des questions aux participants pour les inciter à 
réfléchir sur les scénarios présentés.

MODULE 2 : 
STATUT JURIDIQUE AU MAROC

Cette troisième activité consiste à mettre en 
exergue les atouts et les désavantages de chacun 
des statuts juridiques existants au Maroc, et faciliter 
l’appropriation de ces derniers par l’entrepreneur-
acteur à travers l’illustration d’exemples concrets 
tirés d’entreprises réelles.

INTRODUCTION
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2. Exercices de réflexion (20 minutes) 
 Les participants sont répartis en petits groupes ; 
 Chaque groupe reçoit une fiche de travail avec une série de questions, telles que « quels sont les objectifs 
de votre entreprise ? » Ou « quelles sont vos préférences en termes de responsabilité financière ? » ; 

 Les groupes discutent des réponses à ces questions en relation avec leur projet spécifique ; 
 Ils notent leurs réflexions sur le tableau ou le papier de conférence.

3. Présentation des réflexions (10 minutes) 
 Chaque groupe présente brièvement ses réflexions sur le choix du statut ; 
 Les autres groupes écoutent attentivement et peuvent poser des questions pour obtenir des éclaircissements.

4. Discussion et recommandations (5 minutes) 
 Après toutes les présentations, l’animateur ouvre la discussion pour partager des recommandations 
générales basées sur les réflexions des groupes ; 

 Il encourage les participants à poser des questions supplémentaires ou à partager leurs réflexions. 

ÉTAPES D’ANIMATION 

40 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Guider les participants dans une réflexion 
sur le choix du statut juridique idéal pour 
leur projet d’entreprise ; 

 Les aider à prendre en compte les 
caractéristiques de leur projet et leurs 
préférences personnelles.

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
EXERCICE DE RÉFLEXION ET DE 
CHOIX DU STATUT IDÉAL

1. Introduction (5 minutes) 
 L’animateur rappelle brièvement ce qui a été appris lors de l’activité précédente sur les différents 
statuts juridiques au Maroc ; 

 Il explique que l’objectif de cette activité est d’aider les participants à réfléchir sur le statut qui 
pourrait convenir le mieux à leur projet d’entreprise ; 

 L’animateur encourage la participation en posant des questions ouvertes sur les idées préalables des 
participants sur le statut idéal.

MODULE 2 : 
STATUT JURIDIQUE AU MAROC

Compte tenu du caractère important que 
présente le statut juridique d’une entreprise, 
cette activité a pour objectif d’imprégner les 
participants dans un exercice de réflexion en 
vue de définir le statut juridique typique pour 
leur projet tout en considérant la pérennité de 
leur projet et leurs propres préférences.

INTRODUCTION
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 Tableau ou papier de conférence pour noter les idées des participants ; 
 Fiches de travail avec des questions pour les participants.

 Comprendre l’importance de choisir le bon statut juridique pour leur projet d’entreprise ; 
 Réfléchir à leur projet en termes de caractéristiques, d’objectifs et de préférences personnelles ; 
 Être en mesure de prendre une décision éclairée sur le choix du statut.

 Créer un environnement de travail en groupe propice à la discussion ; 
 Veiller à ce que chaque groupe ait le temps nécessaire pour discuter en profondeur ; 
 Guider les discussions de groupe au besoin ; 
 Encourager l’interaction et la participation de l’ensemble des participants.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
EXERCICE DE RÉFLEXION ET DE 
CHOIX DU STATUT IDÉAL

MODULE 2 : 
STATUT JURIDIQUE AU MAROC



SYLLABUS DU MODULE 3
OPPORTUNITÉS DE 
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INTRODUCTION 
L’entrepreneuriat au Maroc offre de nombreuses opportunités de financement et d’accompagnement 
pour les porteurs de projets. Ce module a pour objectif de familiariser les participants avec les diverses 
sources de financement disponibles, les mécanismes d’accès à ces ressources, ainsi que les organismes et 
structures d’accompagnement. Comprendre ces opportunités est essentiel pour le succès de tout projet 
entrepreneurial.

 Comprendre les opportunités de financement disponibles pour les entrepreneurs au Maroc ; 
 Identifier les étapes et les procédures pour accéder aux différentes sources de financement ; 
 Connaître les structures d’accompagnement et de support aux entrepreneurs.

 Porteurs de projets et entrepreneurs souhaitant connaître les opportunités de financement et 
d’accompagnement au Maroc.

À la fin de ce module, les participants seront en mesure de :
 Identifier les différentes sources de financement au Maroc ; 
 Suivre les étapes pour accéder au financement ; 
 Connaître les structures d’accompagnement aux entrepreneurs.

1. Nivellement des attentes et cohésion du groupe ; 
2. Présentation des sources de financement ; 
3. Étapes pour accéder au financement ; 
4. Présentation des structures d’accompagnement.

 Salle de formation équipée pour les présentations visuelles ; 
 Documents informatifs sur les sources de financement ; 
 Supports visuels pour les présentations.

 Capacité des participants à identifier les sources de financement ; 
 Compréhension des étapes pour accéder au financement ; 
 Connaissance des structures d’accompagnement.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 3 : 
OPPORTUNITÉS DE FINANCEMENT 

ET D’ACCOMPAGNEMENT
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette séance est de favoriser 
la cohésion du groupe et d’identifier les 
attentes individuelles de chaque participant 
envers ce module. Il est essentiel de créer un 
environnement propice à l’apprentissage, où 
chacun se sent à l’aise pour partager et interagir.

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants en les remerciant de leur présence ; 
 Expliquer que l’objectif de cette activité est de créer une atmosphère de confiance et d’ouverture ; 
 Rappeler les règles de base de la communication respectueuse, telles que l’écoute active et le 
respect des opinions de chacun.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Demander à chaque participant de se présenter en donnant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Encourager un partage succinct, mais informatif ; 
 L’animateur peut également donner l’exemple en se présentant brièvement.

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des fiches ou des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à penser à leurs besoins, à ce qu’ils espèrent apprendre, et à leurs 
objectifs personnels en participant à la formation ; 

 Donner un délai de cinq minutes pour remplir les cartes.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants par rapport au module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Fiches ou cartes pour les attentes ; 
 Tableau ou feuilles pour afficher les attentes 
au fur et à mesure de la collecte.

 L’importance de la présentation individuelle pour 
mieux se connaître en tant que groupe ; 

 La nécessité de formuler des attentes claires et 
spécifiques par rapport au module.

 Créer une atmosphère accueillante et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter toutes les fiches ou cartes des attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 3 : 
OPPORTUNITÉS DE FINANCEMENT 

ET D’ACCOMPAGNEMENT
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PRÉSENTATION DES SOURCES 
DE FINANCEMENT

L’objectif de cette séance est de présenter 
aux participants les différentes sources de 
financement disponibles pour les entrepreneurs 
au Maroc. 

1. Introduction aux sources de financement (10 minutes) 
 Présenter un aperçu des principales sources de financement, notamment le financement par fonds propres, 
le financement par emprunt (micro-crédit, INTELAKA), les subventions gouvernementales (INDH), le prêt 
d’honneur (FORSA, MOUBADARA, etc.) , le financement participatif (Crowdfunding), etc. ; 

 Utiliser des exemples concrets pour expliquer chaque source de financement. Par exemple, expliquer 
ce qu’est le financement par fonds propres en mentionnant que cela signifie que les entrepreneurs 
investissent leur propre argent ou sollicitent des investisseurs.

2. Questions et discussion (10 minutes) 
 Encourager les participants à poser des questions ou à partager leurs expériences personnelles de 
recherche de financement ; 

 Créer un espace d’échange pour discuter des avantages et des inconvénients de chaque source de 
financement.

3. Exemples concrets (10 minutes) 
 Présenter des exemples concrets de projets ou d’entreprises qui ont réussi à obtenir un financement 
spécifique ; 

 Discuter des étapes qu’ils ont suivi pour obtenir ce financement.

 Informer les participants sur les différentes 
sources de financement disponibles ; 

 Illustrer ces sources de financement avec 
des exemples concrets.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Présentation visuelle ou diapositives avec 
des schémas ou des graphiques illustrant les 
sources de financement ; 

 Exemples écrits ou études de cas d’entreprises 
ayant réussi à obtenir du financement.

 Comprendre les différentes sources de financement ; 
 Être capable d’identifier la source de financement 
la plus adaptée à leur projet ou entreprise.

 Veiller à ce que les exemples donnés soient pertinents pour le public cible ; 
 Encourager la participation des participants en posant des questions ouvertes pour stimuler la discussion ; 
 Rester impartial et objectif lors de la discussion sur les avantages et les inconvénients des sources de 
financement.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 3 : 
OPPORTUNITÉS DE FINANCEMENT 

ET D’ACCOMPAGNEMENT
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉTAPES POUR ACCÉDER AU 
FINANCEMENT

Dans cette séance, il s’agit d’explorer les étapes 
nécessaires pour accéder au financement, quel 
que soit le type de source de financement visé. 
Comprendre le processus de demande de 
financement est essentiel pour maximiser vos 
chances de réussite.

1. Introduction aux étapes pour accéder au financement (10 minutes) 
 Présenter une vue d’ensemble des étapes générales impliquées dans le processus de demande de 
financement. Cela peut inclure l’identification des besoins de financement, la recherche de sources de 
financement appropriées, la préparation des documents nécessaires, etc. ;

 Discuter de l’importance de la planification et de la préparation avant de solliciter un financement.

2. Questions et discussion (10 minutes) 
 Encourager les participants à poser des questions et à partager leurs expériences personnelles liées au 
processus de demande de financement ; 

 Faciliter une discussion sur les obstacles potentiels auxquels les entrepreneurs pourraient être confrontés 
et sur la manière de les surmonter.

3. Exemples concrets (10 minutes) 
 Présenter des exemples concrets d’entrepreneurs qui ont réussi à obtenir du financement en suivant un 
processus organisé. Par exemple, expliquer comment un entrepreneur a identifié ses besoins financiers, 
a recherché des investisseurs ou des prêts, a préparé un plan financier solide, a négocié avec succès, etc ; 

 Souligner les bonnes pratiques qui ont contribué à leur succès.

 Informer les participants sur les étapes clés 
pour accéder au financement ; 

 Préparer les participants à naviguer avec 
succès dans le processus de demande de 
financement.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Présentation visuelle ou diapositives 
illustrant les étapes du processus de 
demande de financement ; 

 Exemples écrits ou études de cas 
d’entrepreneurs ayant réussi à obtenir du 
financement.

 Connaître les étapes clés pour accéder au 
financement ; 

 Comprendre l’importance de la planification et de 
la préparation avant de solliciter un financement.

 Veiller à ce que les exemples donnés soient pertinents pour le public cible ; 
 Encourager la participation des participants en posant des questions ouvertes pour stimuler la discussion ; 
 Mettre l’accent sur l’importance de la planification dans le processus de demande de financement.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 3 : 
OPPORTUNITÉS DE FINANCEMENT 

ET D’ACCOMPAGNEMENT
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
PRÉSENTATION DES STRUCTURES 
D’ACCOMPAGNEMENT

Dans cette séance, il s’agit d’explorer 
les structures et les organisations 
d’accompagnement disponibles au Maroc pour 
soutenir les entrepreneurs. Comprendre ces 
ressources peut être essentiel pour obtenir un 
soutien dans le développement de l’activité.

1. Introduction aux structures d’accompagnement (10 minutes) 
 Présenter une vue d’ensemble des types de structures d’accompagnement disponibles au Maroc, notamment 
les incubateurs, les accélérateurs, les associations professionnelles, les agences gouvernementales, etc. ;

 Discuter des avantages de travailler avec de telles structures et de la valeur qu’elles peuvent apporter 
aux entrepreneurs.

2. Questions et discussion (10 minutes) 
 Encourager les participants à poser des questions sur les structures d’accompagnement et à partager 
leurs expériences ou leurs préoccupations ; 

 Faciliter une discussion sur la manière de choisir la structure d’accompagnement la mieux adaptée à 
leurs besoins.

3. Exemples concrets (10 minutes) 
 Présenter des exemples concrets d’entrepreneurs qui ont bénéficié du soutien de structures 
d’accompagnement ; 

 Expliquer comment ils ont utilisé ces ressources pour développer leur entreprise ; 
 Souligner les avantages spécifiques qu’ils ont tiré de leur collaboration avec ces organisations.

 Informer les participants sur les structures 
d’accompagnement disponibles au Maroc ; 

 Aider les participants à identifier les 
ressources d’accompagnement adaptées à 
leurs besoins.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Présentation visuelle ou diapositives 
illustrant les principales structures 
d’accompagnement au Maroc ; 

 Exemples écrits ou études de cas 
d’entrepreneurs ayant bénéficié du 
soutien de ces structures.

 Connaître les types de structures 
d’accompagnement disponibles ; 

 Comprendre comment ces structures peuvent 
contribuer au succès entrepreneurial.

 Veiller à ce que les exemples donnés reflètent divers secteurs d’activité et types d’entrepreneurs ; 
 Encourager les participants à poser des questions spécifiques sur la manière de s’engager avec ces 
structures d’accompagnement ; 

 Mettre l’accent sur l’importance de choisir la bonne structure d’accompagnement en fonction de ses 
besoins et de ses objectifs.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 3 : 
OPPORTUNITÉS DE FINANCEMENT 

ET D’ACCOMPAGNEMENT



MODÈLE ÉCONOMIQUE
BUSINESS PLAN
CANEVAS DE LA PRÉSENTATION

OUTILS DE TRAVAIL

PHASE DE 
L’ACCOMPAGNEMENT 
PRÉ-CRÉATION
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MODÈLE ÉCONOMIQUE

SEGMENT DE CLIENTÈLE

CANAUX

SOURCES DE REVENUS 

ACTIVITÉS CLÉS

STRUCTURE DE COÛTS 

PROPOSITION DE VALEUR

RESSOURCES CLÉS 

PARTENAIRES CLÉS 

1

3

5

7

9

2

6

8

 Segments de clientèle clés
 Clients spécifiques
 Marchés de masses/niches de marché

 Comment atteindre les clients ?
 Canaux de distribution
 Points de contact

 Comment gagnez-vous de l’argent ?
 Types de revenus
 Exemples de modèles économiques

 Principales activités
 Actions clés pour la proposition de valeur
 Exemples d’activités

 Principaux coûts
 Structure des coûts clés
 Exemples de coûts

 Produits/services offerts
 Pourquoi ces produits/services

    sont précieux ?
 Pour qui sont-ils précieux ? 

 Actifs indispensables
 Principales ressources requises
 Ressources clés pour la proposition 

   de valeur

 Qui sont vos partenaires clés ?
 Types de partenariats
 Motifs des partenariats

RELATION AVEC LES CLIENTS 

4

 Type de relation
 Comment entretenir la relation avec 

     les clients
 Importance des relations clients
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

BUSINESS PLAN

RÉSUMÉ EXÉCUTIF 

[NOM DE L’ENTREPRISE]

PRODUITS/SERVICES 

STRATÉGIE MARKETING 
ET VENTE 

PLAN FINANCIER 

ANNEXES

DESCRIPTION DE L’ENTREPRISE 

PLAN D’OPÉRATIONS 

CALENDRIER/CHRONOLOGIE 

1

3

5

7

9

2

6

8

 Brève présentation de l’entreprise, de sa 
    mission, de ses produits/services, et de 
    ses objectifs.

 Stratégie de marketing ; 
 Stratégie de tarification ; 
 Canaux de distribution ; 
 Stratégie de vente.

 État des résultats prévisionnels
    (projections de revenus et de dépenses) ; 

 Bilan prévisionnel ; 
 Flux de trésorerie prévisionnel.

 Informations supplémentaires, par exemple, des CV de l’équipe, des contrats clés, des lettres 
    d’intention, etc.

 Présentation de l’entreprise en création ; 
 Mission, vision, valeurs.

 Description des opérations de l’entreprise ; 
 Besoins en équipement, en personnel

    et en fournisseurs ; 
 Processus de production.

 Échéancier des principales étapes.

ANALYSE DU MARCHÉ 

4

 Description du marché cible ; 
 Analyse de la concurrence ; 
 Opportunités et menaces du marché.

 Description détaillée des produits
    ou services offerts ; 

 Avantages pour les clients.
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

CANEVAS DE LA PRÉSENTATION

DESCRIPTION DE 
L’ENTREPRISE 

SOLUTION PROPOSÉE 

ÉQUIPE FONDATRICE 

PROBLÈME À RÉSOUDRE 

BESOINS EN FINANCEMENT 

3

5 6

 Histoire de l’entreprise ; 
 Mission et vision de l’entreprise ; 
 Valeurs de l’entreprise.

 Résumé de la solution ; 
 Avantages clés.

 Brève présentation des membres clés ; 
 Motivation et passion.

 Répétition succincte du problème ; 
 Transition vers la solution.

 Réitération du montant recherché ; 
 Comment les investisseurs peuvent  

    contribuer ?

MARCHÉ CIBLE 

4

 Mettre en évidence les opportunités 
    du marché ; 

 Croissance potentielle.

1 2

 CONTENU DE LA PRÉSENTATION



PHASE DE 
L’ACCOMPAGNEMENT 
PRÉ-CRÉATION

GUIDES D’ANIMATION

Module 1 : IDÉATION 
Module 2 : TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
Module 3 : MARKETING MIX 
Module 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
            ET LA DEMANDE
Module 5 : ÉTUDE TECHNIQUE DU 
            BUSINESS PLAN
Module 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE DU 
            BUSINESS PLAN



SYLLABUS DU MODULE 1
IDÉATION1
P

R
E-

C
R

ÉA
T

IO
N



Mallette du PARE (Praticien d’appui à la résilience entrepreneuriale)

51

DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

INTRODUCTION 
L’entrepreneuriat est une opportunité dynamique au Maroc, et dans la région de Tanger-Tétouan-Al Hoceima 
en particulier. Il offre un large éventail de possibilités pour un public varié, y compris les porteurs de projets, 
les NEET, les profils qualifiés et non qualifiés et les femmes. Comprendre le contexte entrepreneurial 
local est essentiel pour développer des compétences en matière d’idéation et s’engager dans le processus 
entrepreneurial avec succès.

 Comprendre le contexte entrepreneurial au Maroc, en mettant un accent particulier sur la région de 
Tanger-Tétouan-Al Hoceima ; 

 Identifier les principales caractéristiques et compétences nécessaires pour l’idéation ; 
 Stimuler l’esprit créatif des participants et encourager leur capacité à générer des idées entrepreneuriales.

Ce module s’adresse à un public varié, y compris :
 Les porteurs de projets et les porteurs d’idées ; 
 Les jeunes entrepreneurs en herbe ; 
 Les personnes intéressées par le développement d’entreprises innovantes ; 
 Tous ceux qui souhaitent développer leurs compétences en idéation et en création d’entreprise.

À la fin de ce module, les participants seront en mesure de :
1. Comprendre le contexte entrepreneurial local et les opportunités qui s’offrent à eux ; 
2. Identifier les caractéristiques clés de l’idéation entrepreneuriale ; 
3. Développer des compétences d’idéation et de génération d’idées.

1. Nivellement des attentes et cohésion du groupe ; 
2. Présentation des sources d’inspiration pour l’idéation ; 
3. Étapes pratiques pour générer des idées d’entreprise ; 
4. Exercice de réflexion et de développement d’idées.

 Configuration de la salle pour faciliter les discussions de groupe ; 
 Fourniture de matériel pédagogique, y compris des tableaux, des marqueurs et des supports visuels ; 
 Disponibilité d’un système de sonorisation, si nécessaire ; 
 Accès à un projecteur pour des présentations visuelles ; 
 Préparation d’un support de cours ou de documents à distribuer aux participants.

 Engagement actif des participants lors des discussions et des activités ; 
 Capacité des participants à générer des idées entrepreneuriales créatives ; 
 Pertinence et originalité des idées développées ; 
 Compétence des participants à travailler en équipe et à collaborer dans le processus d’idéation.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 1 : IDÉATION 
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES ET 
COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette première activité est de 
favoriser la cohésion du groupe tout en 
identifiant les attentes individuelles de chaque 
participant par rapport à cette formation. 
Pour ce faire, il s’agit d’entamer une séquence 
d’accueil pour instaurer une atmosphère de 
confiance et d’ouverture.

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants et les remercier de leur présence ; 
 Présenter brièvement le déroulement de l’activité.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Inviter chaque participant à se présenter en partageant son nom, prénom, âge, et une brève description 
de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Donner l’exemple en vous présentant brièvement.

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants concernant le module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Cartes pour les attentes ; 
 Marqueurs ou stylos.  La séquence d’accueil vise à créer un environnement 

propice à l’apprentissage, où la confiance et l’ouverture 
sont encouragées ; 

 L’activité brise-glace favorise la convivialité au sein du 
groupe ; 

 La présentation individuelle permet de mieux connaître 
les antécédents et les attentes de chaque participant ; 

 Les cartes d’attentes sont essentielles pour évaluer et 
adapter le contenu de la formation.

 Créer une atmosphère accueillante, ouverte et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter les cartes d’attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 1 : IDÉATION 



Mallette du PARE (Praticien d’appui à la résilience entrepreneuriale)

53

DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PRÉSENTATION DES SOURCES 
D’INSPIRATION POUR L’IDÉATION

Cette séance explore diverses sources d’inspiration 
pour l’idéation. Comprendre d’où viennent les 
idées et comment stimuler la créativité est essentiel 
pour le processus de développement de nouveaux 
concepts. L’objectif est de sensibiliser à l’importance 
de l’analyse de l’environnement pour trouver des 
défis sur lesquels on peut interagir et les convertir 
en modèles économiques potentiels.

1. Introduction aux sources d’inspiration (10 minutes) 
 Présentation des différentes sources d’inspiration, y compris l’analyse de l’environnement, la résolution 
de problèmes, la collaboration, les nouvelles technologies, les tendances du marché, etc. ;

 Explication de comment l’analyse de l’environnement peut aider à identifier des défis et des opportunités 
entrepreneuriales ; 

 Mise en avant de l’importance de la créativité dans le processus d’idéation.

2. Exemples de l’analyse de l’environnement (10 minutes) 
 Présentation d’exemples concrets de l’analyse de l’environnement menant à l’identification de problèmes 
ou de besoins non satisfaits ; 

 Discussion de comment ces défis environnementaux ont été transformés en idées entrepreneuriales 
et en modèles économiques.

3. Discussion et réflexion (10 minutes) 
 Engagement dans une discussion sur la manière d’appliquer l’analyse de l’environnement pour trouver 
des opportunités entrepreneuriales ; 

 Encouragement de la réflexion sur les défis locaux ou sectoriels qui pourraient être résolus par des 
modèles économiques novateurs.

 Sensibiliser à l’importance de l’analyse 
de l’environnement pour l’idéation 
entrepreneuriale ; 

 Présenter différentes sources 
d’inspiration pour la génération d’idées 
innovantes.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Présentation visuelle ou diapositives illustrant 
les différentes sources d’inspiration ; 

 Exemples écrits d’analyses de 
l’environnement ayant conduit à des idées 
entrepreneuriales.

 L’analyse de l’environnement comme source 
cruciale d’idées entrepreneuriales ; 

 La nécessité de rester attentif aux défis et 
opportunités dans son environnement.

 Encourager les participants à partager des exemples locaux ou personnels d’analyses de l’environnement ; 
 Stimuler la créativité en posant des questions ouvertes et en incitant à la réflexion.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 1 : IDÉATION 
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉTAPES PRATIQUES POUR GÉNÉRER 
DES IDÉES D’ENTREPRISE

Cette activité plonge directement dans le processus 
de génération d’idées d’entreprise en mettant en 
avant le BMC en tant qu’outil central. L’objectif 
fondamental est de guider les participants à travers 
les étapes concrètes pour la création d’idées 
d’entreprise tout en soulignant l’importance 
de formaliser ces idées pour une meilleure 
compréhension et une planification solide.

1. Introduction au processus de génération d’idées (10 minutes) 
 Présentation des étapes clés pour générer des idées d’entreprise, notamment l’identification des besoins, 
la créativité, la recherche de solutions, etc. ;

 Insistance sur l’importance de formaliser les idées pour une meilleure compréhension et une planification 
solide.

2. Présentation du BMC (10 minutes) 
 Introduction au BMC en expliquant ses neuf composantes, y compris les segments de clientèle, les pro-
positions de valeur, les canaux de distribution, les relations avec les clients, les sources de revenus, les 
ressources clés, les activités clés, les partenariats clés et la structure de coûts ; 

 Discussion sur la manière dont le BMC peut être utilisé pour structurer les idées d’entreprise.

3. Exemples concrets d’utilisation du BMC (10 minutes) 
 Présentation d’exemples concrets où le BMC a été utilisé avec succès pour formaliser des idées 
d’entreprise ; 

 Discussion de la manière dont le BMC a contribué à clarifier la proposition de valeur, les sources de 
revenus, ou d’autres aspects d’un modèle économique.

 Guider les participants à travers les 
étapes pratiques de génération d’idées 
d’entreprise ; 

 Mettre en avant l’utilité du BMC en tant 
qu’outil de structuration des idées.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Présentation visuelle ou diapositives 
expliquant les étapes de génération 
d’idées et décrivant le BMC ; 

 Exemples écrits d’utilisation réussie du 
BMC dans la création d’entreprises.

 La formalisation des idées est essentielle pour la 
planification et le développement ultérieurs ; 

 Le BMC  est un outil puissant pour structurer les 
idées d’entreprise.

 Encourager les participants à poser des questions sur l’utilisation du BMC ; 
 Faciliter des discussions sur la manière dont le BMC peut être appliqué à des idées d’entreprise spécifiques ; 
 Mettre en avant la flexibilité du BMC pour s’adapter à divers types d’entreprises.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 1 : IDÉATION 
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
EXERCICE DE RÉFLEXION ET DE 
DÉVELOPPEMENT D’IDÉES

Cette activité constitue une opportunité pour les 
participants de mettre en pratique les concepts 
abordés précédemment, en se concentrant sur le 
développement d’idées d’entreprise au moyen du 
BMC. Les participants sont encouragés à travailler en 
équipes pour explorer davantage les opportunités et 
les défis liés à leurs idées.

1. Formation des équipes (5 minutes) 
 Les participants sont regroupés en équipes de 2 à 4 personnes ; 
 Chaque équipe sélectionne une idée d’entreprise ou en génère une nouvelle, sur laquelle elle travaillera 
tout au long de l’exercice.

2. Utilisation du BMC (10 minutes) 
 Les équipes reçoivent des copies du BMC ; 
 Les participants sont guidés pour remplir les différentes composantes du BMC en lien avec leur idée 
d’entreprise.

3. Discussion en équipe (15 minutes) 
 Les équipes analysent leur BMC, discutent des avantages, des défis et des ajustements nécessaires pour 
rendre leur idée d’entreprise viable ; 

 Les équipes sont encouragées à penser de manière critique et créative.

4. Présentation des BMC et discussion générale (15 minutes) 
 Chaque équipe présente brièvement son BMC à l’ensemble du groupe ; 
 Une discussion générale suit les présentations, au cours de laquelle les participants partagent des 
réflexions, des questions et des idées.

 Mettre en pratique les étapes de 
développement d’idées d’entreprise en 
utilisant le BMC ; 

 Encourager la créativité, la 
collaboration en équipe et la réflexion 
critique.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

45 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Copies du BMC  pour chaque équipe ; 
 Supports visuels ou diapositives pour 
expliquer les étapes de l’exercice ; 

 Feuilles ou tableaux pour que les 
équipes remplissent leur BMC.

 L’utilisation du BMC pour structurer et développer 
des idées d’entreprise ; 

 L’importance de la réflexion en équipe et de 
la créativité dans le processus d’élaboration de 
modèles économiques.

 Veiller à ce que chaque équipe ait une chance de présenter son BMC ; 
 Animer la discussion générale de manière à encourager la participation de l’ensemble du groupe ; 
 Faciliter des discussions constructives pour aider les participants à identifier les prochaines étapes 
pour leurs idées d’entreprise.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 1 : IDÉATION 



SYLLABUS DU MODULE 2
TECHNIQUE DE LA 
PRÉSENTATION1
P

R
E-

C
R
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

INTRODUCTION 
L’entrepreneuriat est une opportunité dynamique au Maroc, en particulier dans la région de Tanger-
Tétouan-Al Hoceima. Il offre un large éventail d’opportunités accessibles à un large public, y compris les 
porteurs de projets, les NEET, les profils qualifiés et non qualifiés. Comprendre le contexte entrepreneurial 
local est essentiel pour développer des compétences en matière de présentation et s’engager dans le 
processus entrepreneurial avec succès.

1. Comprendre l’importance de l’art de la présentation dans l’entrepreneuriat ; 
2. Acquérir des compétences essentielles pour réaliser des présentations efficaces et persuasives ; 
3. S’exercer à la présentation de projets ou d’idées entrepreneuriales.

Ce module s’adresse à un public varié, y compris :
 Les porteurs de projets et les porteurs d’idées ; 
 Les jeunes entrepreneurs en herbe ; 
 Les personnes souhaitant améliorer leurs compétences en matière de présentation ; 
 Tous ceux qui souhaitent apprendre à convaincre et à présenter leurs idées de manière convaincante.

À la fin de ce module, les participants seront en mesure de :
1. Comprendre l’importance de la présentation dans l’entrepreneuriat ; 
2. Structurer une présentation convaincante ; 
3. Présenter leurs idées ou projets de manière claire et persuasive.

1. Nivellement des attentes et cohésion du groupe ; 
2. Présentation des compétences essentielles en matière de la présentation ; 
3. Entraînement pratique à la présentation ; 
4. Exercice de présentation devant un auditoire.

 Configuration de la salle pour favoriser les présentations et les discussions de groupe ; 
 Fourniture de matériel pédagogique, y compris des supports visuels, des marqueurs et des dispositifs de 
présentation ; 

 Disponibilité d’un système de sonorisation si nécessaire ; 
 Accès à un projecteur pour les présentations visuelles ; 
 Préparation d’un support de cours ou de documents à distribuer aux participants.

 Capacité des participants à structurer efficacement une présentation ; 
 Capacité à présenter de manière claire, concise et persuasive ; 
 Aptitude à captiver un auditoire ; 
 Capacité à répondre aux questions et aux rétroactions de manière efficace.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette première activité est de 
favoriser la cohésion du groupe tout en identifiant 
les attentes individuelles de chaque participant par 
rapport à cette formation. Pour ce faire, il s’agit 
d’entamer une séquence d’accueil pour instaurer 
une atmosphère de confiance et d’ouverture.

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants et les remercier de leur présence ; 
 Présenter brièvement le déroulement de l’activité.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Inviter chaque participant à se présenter en partageant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Donner l’exemple en vous présentant brièvement.

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants concernant le module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Cartes pour les attentes ; 
 Marqueurs ou stylos.  La séquence d’accueil vise à créer un environnement propice à 

l’apprentissage, où la confiance et l’ouverture sont encouragées ; 
 L’activité brise-glace favorise la convivialité au sein du groupe ; 
 La présentation individuelle permet de mieux connaître les 
antécédents et les attentes de chaque participant ; 

 Les cartes d’attentes sont essentielles pour évaluer et adapter le 
contenu de la formation.

 Créer une atmosphère accueillante, ouverte et bienveillante ; 
  Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter les cartes d’attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PRÉSENTATION DES COMPÉTENCES 
ESSENTIELLES EN PRÉSENTATION

Cette deuxième activité du module « La 
présentation  » a pour objectif de sensibiliser les 
participants aux compétences clés nécessaires 
pour réussir une présentation efficace. En tant 
qu’entrepreneur, il est essentiel de pouvoir présenter 
votre idée de manière convaincante et impactante, 
que ce soit devant des investisseurs, des clients ou 
des partenaires potentiels.

1. Séquence d’accueil et introduction (5 minutes) 
 Accueil chaleureux des participants ; 
 Présentation de l’animateur et des objectifs de l’activité.

2. Présentation des compétences essentielles (15 minutes) 
 Exposé détaillé des compétences nécessaires pour une présentation réussi, notamment la clarté, la 
concision, l’enthousiasme, et la gestion du temps ; 

 Illustration de chaque compétence par des exemples concrets, incluant des extraits vidéo de bons et 
de moins bons présentations.

3. Analyse des présentations (10 minutes) 
 Visionnage de vidéos de la présentations variés, certains exemplaires et d’autres présentant des défis 
courants ; 

 Discussion interactive pour analyser ce qui fonctionne bien dans chaque présentations et ce qui peut 
être amélioré ; 

 Échange d’observations et de recommandations.

4. Pratique en groupe (10 minutes) 
 Les participants sont répartis en petits groupes, chacun se concentrant sur une compétence de la 
présentation attribuée ; 

 Chaque groupe discute des meilleures pratiques pour développer cette compétence ; 
 Chaque groupe élabore une liste de conseils pratiques pour améliorer cette compétence ; 
 Exemple de compétences attribuées à chaque groupe :

    - Groupe 1 : Clarté et simplicité du discours ; 
    - Groupe 2 : Utilisation efficace des supports visuels ; 
    - Groupe 3 : Engagement et passion dans la présentation ; 
    - Groupe 4 : Gestion du temps et de l’attention de l’audience. 

 L’animateur circule entre les groupes pour répondre aux questions et offrir des conseils.

 Informer les participants sur les 
compétences fondamentales requises pour  
présentation réussi ; 

 Encourager la réflexion sur les différentes 
facettes de la présentation, de la 
communication non verbale à la structure 
du discours.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

50 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PRÉSENTATION DES COMPÉTENCES 
ESSENTIELLES EN PRÉSENTATION

5. Présentation des travaux de groupe (10 minutes) 
 Chaque groupe présente sa compétence attribuée devant l’ensemble du groupe ; 
 Les présentateurs partagent les recommandations et les astuces qu’ils ont élaborées ; 
 L’animateur encourage les questions et les discussions pour approfondir la compréhension.

 Supports visuels, diapositives ou vidéos pour illustrer les compétences essentielles ; 
 Feuilles de travail pour les groupes, permettant de noter les conseils pratiques ; 
 Matériel de prise de notes pour les participants.

 Les compétences-clés pour une présentation efficace, y compris la clarté, la concision, l’enthousiasme 
et la gestion du temps ; 

 Les meilleures pratiques pour développer ces compétences et les appliquer dans un argumentaire.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

 Assurer une participation active des participants en encourageant les questions et les commentaires ; 
 Veiller à ce que chaque groupe de travail présente clairement les résultats de sa discussion ; 
 Favoriser un environnement ouvert et collaboratif pour que les participants partagent leurs 
expériences et leurs connaissances. 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

ÉTAPES D’ANIMATION 

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ENTRAÎNEMENT PRATIQUE À 
LA PRÉSENTATION

L’objectif de cette activité est de donner aux participants l’opportunité de mettre en pratique les 
compétences en matière de la présentation. Ils auront l’occasion de travailler en petits groupes, de préparer 
des présentations courtes et de fournir des retours constructifs à leurs pairs. Cette activité vise à renforcer 
leur capacité à présenter leurs idées de manière convaincante et efficace.

1. Séquence d’accueil et introduction (5 minutes) 
 Accueil chaleureux des participants ; 
 Rappel des compétences-clés nécessaires pour une présentation efficace, telles que la clarté, la 
concision, la passion et la capacité à susciter l’intérêt.

2. Formation des groupes et choix du sujet (10 minutes) 
 Les participants sont répartis en petits groupes, de préférence de 3 à 5 personnes par groupe ; 
 Chaque groupe sélectionne un sujet ou une idée sur laquelle les membres travailleront pour créer une 
présentation. L’animateur peut fournir une liste de sujets potentiels si nécessaire.

3. Préparation des présentations (15 minutes) 
 Les groupes disposent de 15 minutes pour préparer leur présentations. Ils doivent tenir compte des 
compétences de la présentation abordées précédemment, telles que la structuration du message, 
l’utilisation d’anecdotes et la gestion du temps ; 

 Les participants peuvent utiliser des supports visuels, des notes ou des fiches pour les aider dans leur 
présentation.

4. Présentations en groupe (10 minutes) 
 Chaque groupe présente sa présentation devant les autres groupes. Les présentations ne devraient pas 
dépasser 3 à 5 minutes par groupe ; 

 Les autres groupes écoutent attentivement et prennent des notes sur les aspects positifs et les domaines 
d’amélioration.

5. Rétroaction des pairs (10 minutes) 
 Chaque groupe qui n’a pas présenté donne des retours constructifs sur les présentations des autres 
groupes. Les retours peuvent porter sur les points forts, tels que la passion ou la clarté, ainsi que sur les 
points à améliorer, tels que la gestion du temps ou la structure de la présentation ; 

 L’animateur peut fournir des lignes directrices pour les retours, comme poser des questions spécifiques 
sur la clarté du message ou l’impact émotionnel. 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

ÉTAPES D’ANIMATION 

60 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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6. Discussion et débriefing (10 minutes) 
 Une discussion générale permet de partager les enseignements tirés de cette activité ; 
 L’animateur encourage les participants à réfléchir à ce qu’ils ont appris et à comment ils peuvent 
appliquer ces compétences dans leurs futures présentations.

 Supports visuels ou diapositives pour expliquer les compétences de la présentation ; 
 Matériel de présentation, y compris des ordinateurs ou des tableaux blancs si nécessaire.

 Application pratique des compétences de la présentation ; 
 Capacité à donner et recevoir des retours constructifs ; 
 Amélioration des compétences de présentation et de communication.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

 Veiller à ce que chaque groupe ait suffisamment de temps pour préparer sa présentation ; 
 Faciliter des retours constructifs en encourageant des commentaires spécifiques ; 
 Créer un environnement où les participants se sentent à l’aise pour s’exprimer et apprendre les 
uns des autres.

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ENTRAÎNEMENT PRATIQUE À 
LA PRÉSENTATION

ÉTAPES D’ANIMATION 

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
EXERCICE DE PRÉSENTATION 
DEVANT UN AUDITOIRE 

L’objectif de cette activité est de permettre aux participants de mettre en pratique leurs compétences en 
matière de la présentation en présentant leurs idées devant un auditoire. Ils auront l’occasion de s’exercer à 
parler en public, de recueillir des retours d’un auditoire et de renforcer leur confiance en leurs capacités de 
présentation.

1. Séquence d’accueil et introduction (5 minutes) 
 Accueil chaleureux des participants ; 
 Rappel des compétences-clés nécessaires pour une présentation efficace, telles que la clarté, la concision, 
la passion et la capacité à susciter l’intérêt ; 

 Annonce de l’activité à venir : chaque participant aura l’opportunité de présenter sa présentation devant 
un auditoire.

2. Préparation des présentations (10 minutes) 
 Les participants sont répartis en deux groupes : les orateurs et les auditeurs ; 
 Les orateurs se préparent à présenter leur présentation devant le groupe des auditeurs, en utilisant les 
compétences de la présentation qu’ils ont développées ; 

 Les auditeurs se préparent à fournir des retours constructifs sur les présentations.

3. Présentations et retours (35 minutes) 
 Les orateurs présentent leur présentations devant le groupe des auditeurs. Chaque présentation devrait 
durer de 3 à 5 minutes ; 

 Les auditeurs écoutent attentivement et prennent des notes sur les aspects positifs et les domaines 
d’amélioration de chaque présentation ; 

 Après chaque présentation, les auditeurs fournissent des retours constructifs, en se concentrant sur les 
compétences de la présentation spécifiques, telles que la clarté du message, la gestuelle et la vocalisation.

4. Discussion et débriefing (10 minutes) 
 Une discussion générale permet de partager les enseignements tirés de cette activité ; 
 Les participants réfléchissent à leurs expériences en tant qu’orateurs et auditeurs, ainsi qu’aux retours reçus ; 
 L’animateur encourage les participants à discuter des défis et des progrès réalisés en matière de la 
présentation.

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

ÉTAPES D’ANIMATION 

60 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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 Supports visuels ou diapositives pour expliquer les compétences de la présentation ; 
 Matériel de présentation, y compris des ordinateurs ou des tableaux blancs si nécessaire.

 Mise en pratique des compétences de la présentation devant un auditoire ; 
 Capacité à donner et recevoir des retours constructifs ; 
 Renforcement de la confiance en ses capacités de présentation.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

 Veiller à ce que chaque orateur ait suffisamment de temps pour présenter sa présentation ; 
 Encourager les auditeurs à fournir des retours spécifiques et constructifs ; 
 Créer un environnement positif et encourageant pour les orateurs et les auditeurs.

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
EXERCICE DE PRÉSENTATION 
DEVANT UN AUDITOIRE 

MODULE 2 : 
TECHNIQUE DE LA PRÉSENTATION
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INTRODUCTION 
L’art du marketing est un élément crucial pour le succès de toute entreprise, et le module Marketing Mix 
a pour objectif de vous initier aux fondamentaux de cette discipline. Que vous soyez un entrepreneur en 
herbe, un chef d’entreprise chevronné ou simplement curieux d’en apprendre davantage sur le sujet, ce 
module vous offre une base pour comprendre comment les entreprises positionnent et commercialisent 
leurs produits et services sur le marché.

1. Comprendre les concepts fondamentaux du marketing ; 
2. Maîtriser les composantes clés du Marketing Mix (les 4P : Produit, Prix, Place, Promotion) ; 
3. Apprendre à concevoir une stratégie marketing efficace pour votre entreprise ou projet.

Ce module s’adresse à un public varié, y compris :
 Les porteurs de projets et les porteurs d’idées ; 
 Les jeunes entrepreneurs en herbe ; 
 Les personnes intéressées par le développement d’entreprises innovantes ; 
 Tous ceux qui souhaitent développer leurs compétences en marketing mix.

À la fin de ce module, les participants auront acquis les compétences suivantes :
1. Compréhension des principes de base du marketing ; 
2. Explorer les 4P du Marketing Mix pour concevoir des stratégies efficaces.

1. Nivellement des attentes et cohésion des groupes ;
2. Compréhension des Fondamentaux du Marketing ;
3. Exploration des 4P du Marketing Mix.

 Salle configurée pour des présentations et des activités de groupe ; 
 Supports visuels et documents pédagogiques ; 
 Tableaux, marqueurs et matériel de prise de notes ; 
 Éventuellement, un système de sonorisation pour les présentations.

 Compréhension approfondie des concepts marketing fondamentaux ; 
 Capacité à appliquer les principes du Marketing Mix ; 
 Aptitude à concevoir une stratégie marketing adaptée à une entreprise ou un projet spécifique.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 3 : 
MARKETING MIX 
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette première activité est de favori-
ser la cohésion du groupe tout en identifiant les 
attentes individuelles de chaque participant par 
rapport à cette formation. Pour ce faire, il s’agit 
d’entamer une séquence d’accueil pour instaurer 
une atmosphère de confiance et d’ouverture.
 

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants et les remercier de leur présence ; 
 Présenter brièvement le déroulement de l’activité.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Inviter chaque participant à se présenter en partageant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Donner l’exemple en vous présentant brièvement.

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants concernant le module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Cartes pour les attentes ; 
 Marqueurs ou stylos.  La séquence d’accueil vise à créer un environnement propice à 

l’apprentissage, où la confiance et l’ouverture sont encouragées ; 
 L’activité brise-glace favorise la convivialité au sein du groupe ; 
 La présentation individuelle permet de mieux connaître les 
antécédents et les attentes de chaque participant ; 

 Les cartes d’attentes sont essentielles pour évaluer et adapter le 
contenu de la formation.

 Créer une atmosphère accueillante, ouverte et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter les cartes d’attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 3 : 
MARKETING MIX 
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
COMPRÉHENSION DES 
FONDAMENTAUX DU MARKETING

Cette deuxième activité vise à approfondir la compréhension des participants des concepts fondamentaux 
du marketing, qui serviront de base à la construction de stratégies marketing efficaces. Il est crucial que 
chaque participant puisse saisir ces principes pour tirer le meilleur parti de ce module.

1. Présentation des concepts de base (15 minutes) 
 L’animateur commence par une présentation détaillée des concepts fondamentaux du marketing, 
y compris la définition du marketing, la satisfaction des besoins du client, la proposition de valeur, la 
segmentation du marché, le ciblage, et la position ; 

 Des exemples concrets et des anecdotes sont utilisés pour illustrer chaque concept.

2. Discussion guidée (15 minutes) 
 Les participants sont encouragés à poser des questions pour clarifier leur compréhension des concepts ; 
 Des scénarios spécifiques liés à l’entrepreneuriat et aux projets locaux sont discutés pour montrer 
comment ces concepts sont applicables dans leur contexte.

3. Études de cas (15 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

4. Débriefing et récapitulation (15 minutes) 
 L’animateur résume les points clés abordés pendant l’activité, en mettant l’accent sur leur applicabilité 
dans un contexte entrepreneurial ; 

 Chaque groupe présente brièvement ses conclusions et solutions.

 Permettre aux participants de développer une compréhension approfondie des principes de base du 
marketing.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

60 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 3 : 
MARKETING MIX 
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 Présentation visuelle ou diapositives ; 
 Étude de cas pertinente ; 
 Marqueurs, tableau ou support visuel pour les discussions de groupe.

 La définition du marketing et son rôle essentiel dans la création de valeur pour les clients ; 
 Les concepts de satisfaction des besoins du client, de proposition de valeur, de segmentation du 
marché, de ciblage et de positionnement ; 

 L’application pratique de ces concepts à travers une étude de cas.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

 Veiller à ce que la présentation des concepts soit détaillée et accessible ; 
 Favoriser la participation active des participants par des questions ouvertes ; 
 Encourager les groupes à discuter et à partager leurs réflexions lors de l’analyse de l’étude de cas.

 
Cette activité est cruciale pour préparer les participants à aborder les composantes du Marketing Mix 
de manière plus approfondie dans les activités à venir.

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
COMPRÉHENSION DES 
FONDAMENTAUX DU MARKETING

MODULE 3 : 
MARKETING MIX 
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
EXPLORATION DES 4P 
DU MARKETING MIX

La 3ème activité a pour objectif de permettre une compréhension approfondie des composantes 
essentielles du Marketing Mix, couramment désignées sous le nom de « 4P » : Produit, Prix, Place et 
Promotion. La maîtrise de ces éléments est cruciale pour élaborer une stratégie marketing efficace. Au 
cours de cette séance, les participants auront l’opportunité d’explorer en détail chacun des 4P et de 
comprendre comment ils interagissent pour influencer le positionnement d’une entreprise sur le marché.

1. Introduction aux 4P (10 minutes) 
 L’animateur commencera par une brève introduction sur les 4P du Marketing Mix : Produit, Prix, Place 
et Promotion ; 

 Il expliquera l’interconnexion entre ces éléments et comment ils façonnent la stratégie marketing 
d’une entreprise ; 

 Des exemples concrets seront utilisés pour illustrer chaque composante.

2. Atelier de groupe - produit (15 minutes) 
 Les participants seront répartis en petits groupes ; 
 Chaque groupe se verra attribuer un produit ou un service spécifique ; 
 Ils seront invités à discuter en profondeur des caractéristiques, avantages, et proposition de valeur de ce 
produit ; 

 Chaque groupe devra élaborer une brève présentation mettant en avant ce qui distingue ce produit sur 
le marché.

3. Atelier de groupe - prix (15 minutes) 
 Les groupes seront reformés ; 
 Chaque groupe recevra un scénario incluant des informations sur la concurrence, les coûts de 
production, et les objectifs de profit ; 

 Ils devront déterminer un prix approprié pour le produit qui leur a été assigné en prenant en compte 
les données fournies ; 

 Ils devront également expliquer les raisons de leur choix de tarification.

L’objectif principal de cette activité est d’aider les participants à approfondir leur compréhension des 4P 
du Marketing Mix et à réfléchir à la manière de les appliquer dans des contextes réels. Ils acquerront une 
vision plus claire de l’importance de l’harmonie entre ces quatre éléments dans le cadre de la stratégie 
marketing d’une entreprise.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

60 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 3 : 
MARKETING MIX 
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 Supports visuels ou diapositives pour l’introduction ; 
 Scénarios et informations sur les produits pour les ateliers de groupe ; 
 Feuilles de travail pour chaque groupe, contenant des questions directrices ; 
 Marqueurs et tableau pour les présentations.

 La compréhension approfondie des concepts fondamentaux du Marketing Mix ; 
 La capacité à appliquer les principes du Marketing Mix dans des scénarios concrets ; 
 L’aptitude à concevoir une stratégie marketing adaptée à une entreprise ou à un projet spécifique.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

 S’assurer que chaque groupe dispose d’un temps adéquat pour discuter et préparer sa présentation ; 
 Encourager la participation active de tous les participants lors des ateliers de groupe ; 
 Animer les sessions de présentation de manière à susciter des questions et des réflexions.

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

ÉTAPES D’ANIMATION 
4. Atelier de groupe - place (10 minutes) 

 Les groupes seront à nouveau réorganisés ; 
 Chacun devra examiner les canaux de distribution et les options de placement pour le produit qui 
leur a été attribué ; 

 Ils discuteront des stratégies de distribution appropriées en prenant en compte le public cible ; 
 Les groupes présenteront ensuite leurs recommandations concernant les canaux de distribution, en 
expliquant les raisons de leurs choix.

5. Atelier de groupe - promotion (10 minutes) 
 Une fois de plus, les groupes seront réorganisés ; 
 Chacun se penchera sur les tactiques de promotion et de communication pour le produit qui leur a 
été assigné ; 

 Ils envisageront diverses campagnes publicitaires, médias sociaux, évènements, etc., pour promouvoir 
le produit ; 

 Chaque groupe devra présenter ses idées pour la promotion en mettant en avant les raisons de leurs 
choix.

MODULE 3 : 
MARKETING MIX 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
EXPLORATION DES 4P 
DU MARKETING MIX
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INTRODUCTION 
Le 4ème module se concentre sur un aspect essentiel du monde des affaires : l’analyse de l’offre et de 
la demande. Comprendre comment ces deux forces interagissent est crucial pour toute entreprise, 
de la start-up à la grande corporation. Ce module vise à fournir aux participants une base solide dans 
le domaine de l’économie, tout en explorant comment les entreprises peuvent tirer parti de cette 
compréhension pour mieux positionner leurs produits et services sur le marché.

1. Comprendre les concepts fondamentaux de l’offre et de la demande en économie ; 
2. Explorer comment les entreprises utilisent l’analyse de l’offre et de la demande pour prendre 

des décisions stratégiques ; 
3. Développer des compétences analytiques pour évaluer le comportement du marché.

Ce module s’adresse à un public varié, y compris :
 Les entrepreneurs en herbe qui souhaitent comprendre les dynamiques de marché ; 
 Les propriétaires de petites entreprises cherchant à améliorer leur compréhension du marché.

À la fin de ce module, les participants auront acquis les compétences suivantes :
1. Compréhension des principes de base de l’offre et de la demande en économie ; 
2. Capacité à appliquer ces concepts pour évaluer des situations de marché spécifiques ; 
3. Aptitude à prendre des décisions commerciales informées basées sur l’analyse de l’offre et de la demande.

1. Nivellement des attentes et cohésion des groupes ; 
2. Présentation des concepts de base de l’offre et de la demande ; 
3. Étude de cas : analyse de marché ; 
4. Discussion et réflexion sur l’application des concepts.

 Configuration de la salle pour faciliter les discussions de groupe ; 
 Supports visuels et documents pédagogiques ; 
 Tableaux, marqueurs et matériel de prise de notes ; 
 Éventuellement, un système de sonorisation pour les présentations.

 Compréhension approfondie des concepts d’offre et de demande ; 
 Capacité à appliquer ces concepts dans une analyse de marché ; 
 Pertinence et originalité des idées développées lors des discussions.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette première activité est de 
favoriser la cohésion du groupe tout en identifiant 
les attentes individuelles de chaque participant par 
rapport à cette formation. Pour ce faire, il s’agit 
d’entamer une séquence d’accueil pour instaurer 
une atmosphère de confiance et d’ouverture.

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants et les remercier de leur présence ; 
 Présenter brièvement le déroulement de l’activité.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Inviter chaque participant à se présenter en partageant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Donner l’exemple en vous présentant brièvement.

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants concernant le module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Cartes pour les attentes ; 
 Marqueurs ou stylos.  La séquence d’accueil vise à créer un environnement propice à 

l’apprentissage, où la confiance et l’ouverture sont encouragées ; 
 L’activité brise-glace favorise la convivialité au sein du groupe ; 
 La présentation individuelle permet de mieux connaître les 
antécédents et les attentes de chaque participant ; 

 Les cartes d’attentes sont essentielles pour évaluer et adapter le 
contenu de la formation.

 Créer une atmosphère accueillante, ouverte et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter les cartes d’attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PRÉSENTATION DES CONCEPTS DE 
BASE DE L’OFFRE ET DE LA DEMANDE

L’objectif de cette séance est d’introduire de manière approfondie les concepts fondamentaux de l’offre 
et de la demande en économie. La compréhension de ces concepts est cruciale pour l’analyse des 
marchés, la détermination des prix, et la prise de décisions commerciales éclairées. Au cours de cette 
séance, nous explorerons les détails essentiels de ces concepts.

1. Introduction aux concepts de base (15 minutes) 
 Présentation détaillée des concepts d’offre et de demande en économie, avec une définition claire de 
chaque concept ; 

 Utilisation d’exemples concrets pour illustrer comment ces concepts fonctionnent dans la réalité ; 
 Discussion sur l’importance de ces concepts pour les entreprises et les décideurs économiques.

2. Caractéristiques de l’offre et de la demande (15 minutes) 
 Exploration approfondie des caractéristiques de l’offre et de la demande, notamment l’élasticité-prix, les 
facteurs influençant ces deux forces, et l’équilibre du marché ; 

 Utilisation de graphiques et de schémas pour visualiser ces concepts et montrer comment ils sont mesurés.

3. Étude de cas complexes (10 minutes) 
 Présentation de cas réels et complexes impliquant l’analyse de l’offre et de la demande dans des marchés 
spécifiques ; 

 Demande aux participants d’analyser ces cas, d’identifier les multiples facteurs influant sur l’offre et la 
demande, et de prédire comment ces facteurs affecteront les prix et les quantités.

4. Discussion approfondie et questions (5 minutes) 
 Animation d’une discussion approfondie pour encourager les participants à poser des questions plus 
complexes et à partager des réflexions poussées ; 

 Discussion de la manière dont ces concepts sont appliqués dans des contextes réels et de leur impact 
sur l’économie globale.

 Acquérir une compréhension approfondie des principes de base de l’offre et de la demande en 
économie ; 

 Apprendre à analyser comment les variations de l’offre et de la demande influencent les marchés.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

45 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PRÉSENTATION DES CONCEPTS DE 
BASE DE L’OFFRE ET DE LA DEMANDE

 Supports visuels, diapositives, graphiques et tableaux pour expliquer les concepts de manière visuelle ; 
 Études de cas imprimées pour chaque participant, avec des détails et des données spécifiques.

 La compréhension approfondie des concepts d’offre et de demande en économie est cruciale pour 
l’analyse des marchés et la prise de décisions commerciales éclairées ;

 L’élasticité-prix, les facteurs influençant l’offre et la demande, ainsi que l’équilibre du marché sont des 
aspects fondamentaux à maîtriser ;

 L’utilisation d’exemples concrets et de supports visuels, tels que des graphiques, facilite la 
compréhension pratique de ces concepts ;

 Les cas réels et complexes permettent d’appliquer ces concepts à des situations concrètes, 
renforçant ainsi la compréhension.

 Veiller à ce que les participants aient une compréhension approfondie des concepts d’offre et de 
demande ; 

 Encourager activement les participants à poser des questions plus complexes pour garantir une 
compréhension en profondeur.

 Capacité des participants à expliquer les concepts d’offre et de demande en détail ; 
 Qualité de leur participation à l’étude de cas complexe ; 
 Pertinence des questions et des discussions lors de la session.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

INDICATEURS DE PERFORMANCE 

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉTUDE DE CAS - ANALYSE DE MARCHÉ

Cette activité a pour objectif d’appliquer les connaissances acquises sur l’offre et la demande à des 
situations réelles de marché. Les études de cas permettront aux participants de mettre en pratique 
les concepts d’analyse de marché, d’identifier les facteurs qui influencent l’équilibre entre l’offre et la 
demande, et de prendre des décisions éclairées.

1. Présentation de l’étude de cas (15 minutes) 
 Introduction de l’étude de cas choisie, qui reflète une situation réelle de marché ; 
 Description des principaux acteurs, des produits ou services impliqués, et des données de base du marché ; 
 Explication des objectifs de l’analyse de marché à réaliser.

2. Analyse de l’offre et de la demande (20 minutes) 
 En petits groupes, les participants analysent les courbes d’offre et de demande pour le marché en question ; 
 Identification des facteurs qui influencent l’offre et la demande, tels que les changements de prix, les 
préférences des consommateurs, les réglementations, les tendances économiques, etc. ; 

 Les groupes utilisent des données fournies dans l’étude de cas pour effectuer leurs analyses.

3. Discussion en groupes (15 minutes) 
 Les groupes partagent leurs analyses et leurs conclusions concernant l’équilibre actuel du marché ; 
 Les participants sont encouragés à confronter et à discuter des différentes perspectives et des facteurs 
clés identifiés.

4. Discussion approfondie et questions (5 minutes) 
 Chaque groupe présente ses conclusions à l’ensemble des participants ; 
 L’animateur encourage la discussion et les questions pour élargir la compréhension de l’étude de cas ; 
 L’animateur récapitule les principaux enseignements de l’activité et relie les conclusions à la théorie de 
l’offre et de la demande.

 Appliquer les concepts d’offre et de demande à des études de cas réels ; 
 Identifier les facteurs qui influencent les variations de l’offre et de la demande sur le marché.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

55 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE
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 Étude de cas imprimée avec des données et des graphiques ; 
 Tableaux, graphiques et diapositives pour illustrer les concepts d’offre et de demande.

 S’assurer que les participants comprennent bien l’étude de cas et ses implications ; 
 Favoriser l’interaction et la discussion entre les participants pour une meilleure compréhension du sujet.

 Qualité de l’analyse de marché réalisée par chaque groupe ; 
 Pertinence des conclusions et des prévisions concernant le marché étudié ; 
 Qualité des présentations et de la discussion finales.

OUTILS DE TRAVAIL 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

INDICATEURS DE PERFORMANCE 

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉTUDE DE CAS - ANALYSE DE MARCHÉ

 L’application des concepts d’offre et de demande à des études de cas réelles offre une opportunité 
pratique d’identifier les facteurs influençant les marchés ;

 L’analyse approfondie des courbes d’offre et de demande, la prise en compte des différents facteurs 
et la prévision des impacts sur les prix et les quantités sont des compétences clés ;

 La discussion en groupes permet d’explorer diverses perspectives et de confronter des idées pour 
une meilleure compréhension collective ;

 La présentation des conclusions favorise la communication et la synthèse des enseignements liés à 
l’activité.

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
DISCUSSION ET RÉFLEXION SUR 
L’APPLICATION DES CONCEPTS

Cette activité a pour objectif de permettre aux participants de discuter et de réfléchir à l’application 
des concepts d’offre et de demande dans des contextes réels ou potentiels. En comprenant comment 
ces concepts influencent les marchés, les participants seront mieux préparés à prendre des décisions 
éclairées en tant qu’entrepreneurs.

1. Présentation des scénarios (10 minutes) 
 L’animateur présente aux participants différents scénarios liés à des entreprises ou des marchés 
spécifiques ; 

 Chaque scénario met en lumière des aspects liés à l’offre et à la demande ainsi que des défis potentiels.

2. Travail en groupes (15 minutes) 
 Les participants sont divisés en petits groupes ; 
 Chaque groupe choisit un scénario et discute des implications en termes d’offre et de demande, en 
identifiant des opportunités ou des défis ; 

 Les groupes réfléchissent à la manière dont les concepts d’offre et de demande peuvent être 
appliqués pour résoudre les problèmes ou exploiter les opportunités.

3. Présentation et discussion (15 minutes) 
 Chaque groupe présente ses réflexions et idées au reste des participants ; 
 Une discussion interactive s’ensuit, permettant aux participants de poser des questions, d’échanger des 
opinions et de partager leurs propres réflexions.

4. Synthèse et conclusions (5 minutes) 
 L’animateur résume les principaux enseignements tirés de l’activité ; 
 Il met en avant l’importance de la compréhension des concepts d’offre et de demande pour les 
entrepreneurs.

 Encourager la réflexion sur l’application pratique des concepts d’offre et de demande ; 
 Permettre aux participants d’identifier des opportunités ou des ajustements potentiels dans le cadre 
de leurs entreprises ou projets.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

45 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE
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 Scénarios présentés sous forme imprimée ou visuelle ; 
 Supports visuels pour aider les groupes à structurer leurs idées.

 S’assurer que les scénarios sont bien compris par l’ensemble des participants ; 
 Encourager la participation active de tous les groupes lors des présentations et de la discussion.

 La qualité des réflexions et des idées partagées par les groupes ; 
 Le degré d’engagement des participants lors des discussions ; 
 L’amélioration de la compréhension des concepts d’offre et de demande ainsi que de leur application 
pratique.

OUTILS DE TRAVAIL 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

INDICATEURS DE PERFORMANCE 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
DISCUSSION ET RÉFLEXION SUR 
L’APPLICATION DES CONCEPTS

MODULE 4 : ANALYSE DE L’OFFRE 
       ET LA DEMANDE

 La discussion sur l’application pratique des concepts d’offre et de demande dans des scénarios réels 
ou potentiels renforce la pertinence des connaissances acquises ;

 Travailler en groupes permet d’identifier des opportunités ou des ajustements potentiels dans le 
cadre d’entreprises ou de projets spécifiques ;

 La présentation des réflexions et des idées, suivie d’une discussion interactive, favorise l’apprentissage 
collaboratif et l’échange d’expériences ;

 La synthèse des enseignements souligne l’importance de la compréhension pratique des concepts 
d’offre et de demande pour les entrepreneurs.

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 
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INTRODUCTION 
Dans le monde entrepreneurial en perpétuelle évolution, un business plan bien conçu est essentiel pour 
transformer une idée en une réalité opérationnelle. L’étude technique est la pierre angulaire de cette 
opérationnalisation, couvrant les aspects pratiques et logistiques nécessaires pour concrétiser un projet 
d’entreprise. Ce module se penche sur l’importance de l’étude technique dans le cadre de l’élaboration 
d’un business plan efficace, guidant les participants à travers les compétences et les connaissances 
essentielles pour cette phase cruciale du processus entrepreneurial.

1. Comprendre le rôle vital de l’étude technique dans la mise en œuvre d’un business plan ; 
2. Maîtriser les étapes clés pour développer la section « Étude technique » d’un business plan ; 
3. Être capable de structurer et de présenter les informations techniques de manière convaincante et 

pratique.

Ce module s’adresse à un public varié, y compris :
 Les porteurs de projets et les porteurs d’idées ; 
 Les jeunes entrepreneurs en herbe.

À la fin de ce module, les participants auront acquis les compétences suivantes :
1. La capacité de développer la section « Étude technique » d’un business plan ; 
2. La maîtrise de la structuration et de la présentation des informations techniques ; 
3. Une compréhension approfondie de l’importance de cette section dans un business plan.

1. Nivellement des attentes et cohésion des participants ;
2. Introduction à l’étude technique dans un business plan ; 
3. Structuration de la section « Étude technique » ;
4. Exercice pratique : éaboration de la section « Étude technique». 

 Salle configurée pour des présentations visuelles et des activités de groupe ; 
 Supports visuels, modèles de business plans et documents pédagogiques ; 
 Tableaux, marqueurs et matériel de prise de notes.

 La qualité de la section « Étude technique » du business plan élaborée par les participants ; 
 La capacité des participants à structurer et à présenter efficacement les informations techniques ; 
 L’amélioration de la compréhension de l’importance de la section « Étude technique » dans un 
business plan.

4 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette première activité est de 
favoriser la cohésion du groupe tout en identifiant 
les attentes individuelles de chaque participant par 
rapport à cette formation. Pour ce faire, il s’agit 
d’entamer une séquence d’accueil pour instaurer 
une atmosphère de confiance et d’ouverture.

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants et les remercier de leur présence ; 
 Présenter brièvement le déroulement de l’activité.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Inviter chaque participant à se présenter en partageant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Donner l’exemple en vous présentant brièvement.

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au 
module sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants concernant le module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Cartes pour les attentes ; 
 Marqueurs ou stylos.  La séquence d’accueil vise à créer un environnement propice à 

l’apprentissage, où la confiance et l’ouverture sont encouragées ; 
 L’activité brise-glace favorise la convivialité au sein du groupe ; 
 La présentation individuelle permet de mieux connaître les 
antécédents et les attentes de chaque participant ; 

 Les cartes d’attentes sont essentielles pour évaluer et adapter 
le contenu de la formation.

 Créer une atmosphère accueillante, ouverte et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter les cartes des attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
INTRODUCTION À L’ÉTUDE 
TECHNIQUE DANS UN BUSINESS PLAN

 Au cœur de cette séance se trouve une exploration des étapes clés nécessaires pour élaborer la section 
« Étude technique » d’un business plan. L’objectif central est d’aider les participants à comprendre 
comment structurer cette section de manière efficace. Cette compréhension est cruciale pour garantir la 
viabilité opérationnelle d’un projet d’entreprise.

1. Contextualisation de l’étude technique (10 minutes) 
 Présentation des rôles et des objectifs essentiels de la section « Étude technique » dans un business plan ; 
 Accent sur la nécessité de cette section pour évaluer la faisabilité opérationnelle d’un projet.

2. Décomposition des éléments clés (20 minutes) 
 Exploration des divers éléments fondamentaux à inclure dans la section « Étude technique ». Chaque 
élément est détaillé, y compris les besoins en ressources, la planification de la production, la gestion 
des fournisseurs, etc. ; 

 Utilisation d’exemples concrets pour illustrer chaque élément et rendre les attentes plus claires.

3. Échange et clarification (20 minutes) 
 Encouragement des participants à poser des questions et à partager leurs réflexions concernant 
l’étude technique ; 

 Promotion de discussions sur des expériences personnelles liées à la planification opérationnelle.

4. Exercice pratique anticipé (10 minutes) 
 Annonce de l’exercice pratique qui suivra, visant à appliquer les concepts discutés à la création de la 
section « Étude technique » d’un business plan.

 Guidage des participants à travers les étapes pratiques de la création de la section « Étude 
technique » dans un business plan ; 

 Mettre en lumière l’importance de l’étude technique dans la planification solide et la prise de 
décisions éclairées.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

60 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
INTRODUCTION À L’ÉTUDE 
TECHNIQUE DANS UN BUSINESS PLAN

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN

 Présentation visuelle ou diapositives pour illustrer les points clés ; 
 Exemples concrets d’études techniques dans des business plans.

 Connaissance des éléments fondamentaux à inclure dans la section « Étude technique » ;
 La section «Étude Technique» est cruciale pour évaluer la faisabilité opérationnelle d’un projet 
d’entreprise ;
 La contextualisation de l’étude technique met en lumière son rôle essentiel dans la planification solide 
et la prise de décisions éclairées ;

 La décomposition des éléments clés de l’étude technique, tels que les besoins en ressources, la 
gestion opérationnelle, etc., offre une vision détaillée de ce que cette section doit couvrir.

 Préparation pour répondre aux questions des participants et pour fournir des exemples afin de 
renforcer leur compréhension ; 

 Encouragement actif de la participation et des discussions pour garantir que les participants saisissent 
l’importance de l’étude technique ; 

 Création d’un environnement ouvert où les participants se sentent à l’aise pour poser des questions 
et partager leurs expériences.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
STRUCTURATION DE LA SECTION 
«ÉTUDE TECHNIQUE»

Dans cette activité, nous allons plonger dans le cœur de la préparation du business plan en nous concentrant 
sur la structuration de la section « Étude Technique ». La qualité de cette section est cruciale pour convaincre 
les investisseurs de la viabilité de l’entreprise. Il s’agit de définir comment les opérations quotidiennes de 
votre entreprise se dérouleront de manière pratique.

1. Introduction à la structuration de l’étude technique (10 minutes) 
 Présentation des objectifs de cette partie de l’activité ; 
 Insistance sur l’importance de structurer la section « Étude technique » de manière détaillée et claire.

2. Décomposition des sous-sections (20 minutes) 
 Exploration des sous-sections clés de l’étude technique, telles que les besoins en ressources, la gestion 
opérationnelle, la chaîne d’approvisionnement, les processus de production, la capacité de production, etc. ; 

 Discussion approfondie sur les informations pertinentes à inclure dans chacune de ces sous-sections.

3. Exercice de structuration (20 minutes) 
 Attribution de scénarios d’entreprise fictifs aux participants, chacun représentant une entreprise de 
secteur différent ; 

 Tâche : les participants travaillent en petits groupes pour structurer la section « Étude technique » de leur 
scénario en utilisant les sous-sections discutées. Ils sont encouragés à être aussi détaillés que possible ; 

 Les groupes devraient réfléchir aux processus spécifiques, aux équipements nécessaires, aux flux de 
travail, aux besoins en personnel, etc.

4. Partage et discussion (10 minutes) 
 Chaque groupe partage brièvement sa structure avec le groupe ; 
 Discussion sur les différentes approches, les avantages et les éventuelles questions soulevées.

 Guider les participants pour structurer de manière détaillée la section « Étude technique » de leur 
business plan ; 

 Mettre en évidence l’importance d’une planification opérationnelle solide.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

60 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
STRUCTURATION DE LA SECTION 
«ÉTUDE TECHNIQUE»

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN

 Présentation visuelle ou diapositives pour illustrer les points clés ; 
 Scénarios d’entreprise fictifs pour l’exercice de structuration.

 La section doit être structurée de manière claire, détaillée et réaliste, en incluant des sous-sections 
telles que les besoins en ressources, la gestion opérationnelle, la chaîne d’approvisionnement, etc. ;

 L’exercice pratique de structuration avec des scénarios d’entreprise fictifs permet d’appliquer les 
concepts discutés et d’approfondir la compréhension ;

 Le partage et la discussion des structures élaborées favorisent l’apprentissage collaboratif et offrent 
des perspectives différentes sur la planification opérationnelle.

 Encourager les participants à plonger dans les détails, à ne pas négliger les aspects pratiques et à 
penser de manière réaliste ; 

 S’assurer que chaque groupe comprend la spécificité de son scénario et adapte la structuration en 
conséquence ; 

 Fournir des retours constructifs pour aider les participants à améliorer leur structuration.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
EXERCICE PRATIQUE - 
ÉLABORATION DE LA SECTION 
«ÉTUDE TECHNIQUE»

L’objectif principal de cette activité est de mettre en pratique les connaissances acquises lors des 
activités précédentes concernant l’élaboration de la section « Étude technique » d’un business plan. Les 
participants travailleront en groupes pour appliquer ces concepts à des scénarios hypothétiques.

1. Formation des groupes (10 minutes) 
 Répartir les participants en groupes de 3 à 4 personnes.

2. Décomposition des sous-sections (20 minutes) 
 Chaque groupe recevra un scénario d’entreprise hypothétique avec des détails spécifiques tels que le 
secteur, la taille, le marché cible, etc.

3. Élaboration de la section « Étude technique » (30 minutes) 
 Les groupes travailleront sur l’élaboration de la section « Étude technique » de leur business plan en 
se basant sur le scénario qui leur a été attribué ; 

 Ils devront inclure des informations pertinentes pour ce secteur spécifique.

4. Présentation des sections élaborées (15 minutes) 
 Chaque groupe présente brièvement les points saillants de la section « Étude technique » qu’ils ont 
élaborée ; 

 chaque participant met en évidence les décisions prises en matière d’emplacement, de logistique, de 
personnel, etc.

5. Discussion et retours (20 minutes) 
 Après chaque présentation de groupe, une discussion collective est menée pour évaluer les choix, les 
avantages et les inconvénients des décisions prises ; 

 Les participants auront l’occasion de poser des questions et de recevoir des retours constructifs.

 Appliquer les connaissances sur l’élaboration de la section « Étude technique » d’un business plan ; 
 Encourager la pensée critique et la créativité dans la planification des opérations techniques

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

95 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN
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 Scénarios d’entreprise pour chaque groupe ; 
 Modèles de business plan pour guider l’élaboration de la section « Étude technique » ; 
 Feuilles de travail pour que les groupes organisent leurs informations.

 L’objectif principal de cette activité est d’appliquer les connaissances sur l’élaboration de la section 
«  Étude technique » d’un business plan ;

 L’élaboration de la section doit refléter des décisions pragmatiques concernant les opérations 
quotidiennes, y compris la gestion des ressources, la logistique, le personnel, etc. ;

 La présentation et la discussion des sections élaborées permettent d’évaluer les choix, de discuter des 
avantages et des inconvénients, et d’offrir des retours constructifs pour renforcer la compréhension 
pratique de la planification opérationnelle.

 Encourager les groupes à être créatifs tout en restant réalistes dans leurs planifications ; 
 Mettre en avant l’importance d’expliquer le raisonnement derrière leurs choix ; 
 Créer un environnement où les participants se sentent à l’aise de poser des questions et de partager 
leurs idées.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
EXERCICE PRATIQUE - 
ÉLABORATION DE LA SECTION 
«ÉTUDE TECHNIQUE»

MODULE 5 : ÉTUDE TECHNIQUE 
DU BUSINESS PLAN
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

INTRODUCTION 
L’étude financière est l’épine dorsale de tout business plan solide. Ce module se concentre sur les aspects 
financiers de la planification d’entreprise, aidant les participants à comprendre comment élaborer des 
projections financières convaincantes, à évaluer la rentabilité de leur projet, et à se préparer à communiquer 
efficacement avec des investisseurs potentiels.

1. Comprendre l’importance cruciale de l’étude financière dans la planification d’entreprise ; 
2. Apprendre à élaborer des projections financières solides ; 
3. Évaluer la rentabilité et la viabilité financière d’un projet entrepreneurial.

Ce module s’adresse à un public varié, y compris :
 Les porteurs de projets et les porteurs d’idées ; 
 Les entrepreneurs en herbe souhaitant développer leurs compétences financières ; 
 Tous ceux qui cherchent à comprendre la gestion financière d’une entreprise.

À la fin de ce module, les participants auront acquis les compétences suivantes :
1. Capacité à élaborer des projections financières convaincantes ; 
2. Compréhension approfondie des indicateurs clés de rentabilité et de gestion financière.

1. Nivellement des attentes et cohésion des participants ;
2. Introduction aux projections financières ;
3. Élaboration des projections financières ;
4. Élaboration des seuils de la rentabilité.

 Salle configurée pour des présentations et des activités de groupe ; 
 Supports visuels et documents pédagogiques ; 
 Outils pour l’élaboration de projections financières ; 
 Accès à Internet pour la recherche d’informations financières ; 
 Éventuellement, des exemples concrets de business plans.

 Capacité à élaborer des projections financières solides ; 
 Compréhension avancée des indicateurs de rentabilité et de gestion financière ; 
 Aptitude à présenter les aspects financiers d’un business plan de manière claire et convaincante.

3 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN



Mallette du PARE (Praticien d’appui à la résilience entrepreneuriale)

92

DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette première activité est de 
favoriser la cohésion du groupe tout en identifiant 
les attentes individuelles de chaque participant par 
rapport à cette formation. Pour ce faire, il s’agit 
d’entamer une séquence d’accueil pour instaurer 
une atmosphère de confiance et d’ouverture.

1. Séquence d’accueil (10 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants et les remercier de leur présence ; 
 Présenter brièvement le déroulement de l’activité.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Inviter chaque participant à se présenter en partageant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Donner l’exemple en vous présentant brièvement.

3. Carte des attentes (10 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants concernant le module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Cartes pour les attentes ; 
 Marqueurs ou stylos.  La séquence d’accueil vise à créer un environnement propice à 

l’apprentissage, où la confiance et l’ouverture sont encouragées ; 
 L’activité brise-glace favorise la convivialité au sein du groupe ; 
 La présentation individuelle permet de mieux connaître les 
antécédents et les attentes de chaque participant ; 

 Les cartes d’attentes sont essentielles pour évaluer et adapter le 
contenu de la formation.

 Créer une atmosphère accueillante, ouverte et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter les cartes des attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
INTRODUCTION AUX 
PROJECTIONS FINANCIÈRES

Cette activité est conçue pour faciliter la 
compréhension approfondie des participants à 
l’égard des projections financières, une composante 
cruciale dans le développement d’un business 
plan solide. Les projections financières permettent 
de quantifier et de visualiser les performances 
financières futures de l’entreprise, offrant ainsi une 
perspective claire sur sa viabilité et sa rentabilité.

1. Présentation des projections financières (10 minutes) 
 Introduction détaillée aux projections financières en tant qu’outils fondamentaux pour estimer 
les performances financières futures d’une entreprise. Cela inclut une exploration des types de 
projections, y compris le compte de résultat, le bilan, et le tableau de flux de trésorerie ; 

 Explication approfondie de l’importance cruciale de ces projections pour évaluer la rentabilité, la 
croissance, la viabilité, et la capacité de l’activité à attirer des investisseurs.

2. Les composantes des projections financières (10 minutes) 
 Exploration en profondeur des principaux éléments des projections financières, comprenant 
les revenus, les coûts, les marges bénéficiaires, les flux de trésorerie, les actifs, les passifs, les 
investissements en capital, et d’autres facteurs essentiels ; 

 Discussion détaillée sur la manière dont ces composantes interagissent pour former un tableau 
financier complet. Les participants apprendront à distinguer entre les coûts variables et les coûts fixes, 
ainsi qu’à identifier les leviers de croissance potentiels.

3. Exemples concrets et cas pratiques (10 minutes) 
 Présentation d’exemples concrets tirés de situations réelles ou de scénarios fictifs pour illustrer de 
manière détaillée le processus de création de projections financières. Les exemples incluent des 
modèles de feuilles de calcul financières ; 

 Analyse de cas pratiques pour démontrer comment les projections financières varient selon le secteur, 
la taille de l’entreprise, les marchés cibles, et les objectifs commerciaux spécifiques. Les participants 
seront encouragés à interagir et à discuter des résultats possibles en fonction des différentes hypothèses 
financières.

 Comprendre en profondeur l’importance des 
projections financières dans la planification 
d’entreprise ; 

 Acquérir une connaissance approfondie des 
éléments clés des projections financières ; 

 Apprendre à interpréter les projections financières 
pour évaluer la santé financière d’une entreprise.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

30 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
INTRODUCTION AUX 
PROJECTIONS FINANCIÈRES

 Utilisation d’une présentation visuelle approfondie, comprenant des graphiques, des tableaux, et des 
exemples concrets pour expliquer les projections financières en détail ; 

 Distribution de supports écrits ou visuels mettant en lumière des cas pratiques, des modèles de 
feuilles de calcul financières, et des listes de vérification pour la création de projections financières.

 Les projections financières sont des estimations chiffrées des performances financières futures d’une 
entreprise, cruciales pour la planification ; 

 Les composantes essentielles des projections financières incluent les revenus, les coûts, les marges 
bénéficiaires, les flux de trésorerie, les actifs, les passifs, les investissements en capital, et d’autres 
facteurs pertinents ; 

 L’utilisation de cas pratiques permet de saisir comment adapter les projections financières en fonction 
du contexte de l’entreprise.

 Les projections financières sont des estimations chiffrées des performances financières futures d’une 
entreprise, cruciales pour la planification ; 

 Les composantes essentielles des projections financières incluent les revenus, les coûts, les marges 
bénéficiaires, les flux de trésorerie, les actifs, les passifs, les investissements en capital, et d’autres facteurs 
pertinents ; 

 L’utilisation de cas pratiques permet de saisir comment adapter les projections financières en fonction 
du contexte de l’entreprise.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
ÉLABORATION DES 
PROJECTIONS FINANCIÈRES 

Cette activité se concentre sur la création de 
projections financières adaptées aux petites 
activités qui n’ont pas encore été créées. 
Les participants apprendront à élaborer des 
projections réalistes pour évaluer la viabilité de 
leur projet entrepreneurial naissant.

1. Introduction à l’élaboration des projections financières (10 minutes) 
 Présentation des composantes clés des projections financières : chiffre d’affaires, coûts, marges brutes, 
charges, seuil de rentabilité, etc. ;; 

 Discussion sur l’importance de ces composantes dans l’évaluation de la viabilité financière d’un projet.

2. Recherche de marché (20 minutes) 
 Explication des étapes à suivre pour effectuer une recherche de marché ; 
 Les participants apprendront à collecter des informations sur la demande, la concurrence, les prix du 
marché, etc.

3. Estimations réalistes (15 minutes) 
 Présentation des méthodes pour effectuer des estimations réalistes des coûts, du chiffre d’affaires, des 
marges, etc. ; 

 Les participants seront encouragés à appliquer ces méthodes à leur petite activité hypothétique.

4. Création de projections financières (15 minutes) 
 Les participants travailleront en petits groupes pour élaborer des projections financières en utilisant 
les données hypothétiques basées sur les résultats de la recherche et les estimations réalistes ; 

 Chaque groupe se concentrera sur les composantes financières spécifiques à son projet.

5. Discussion sur les scénarios (5 minutes) 
 Échange sur l’importance de prévoir différents scénarios : optimiste, pessimiste, réaliste.
 Les participants apprendront comment utiliser ces scénarios pour évaluer la robustesse de leur projet.

 Apprendre à créer des projections financières 
pour des petites activités émergentes ; 

 Utiliser des données hypothétiques basées sur des 
recherches de marché et des estimations réalistes ; 

 Comprendre comment les projections financières 
peuvent guider la prise de décision au démarrage.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

65 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
ÉLABORATION DES 
PROJECTIONS FINANCIÈRES 

 Présentation visuelle et supports écrits détaillant les composantes des projections financières ; 
 Modèles de feuilles de calcul financières pour guider les participants ; 
 Exemples concrets de projections financières basées sur des scénarios hypothétiques.

 Les projections financières comprennent plusieurs composantes essentielles pour évaluer la viabilité 
d’un projet ; 

 La recherche de marché et des estimations réalistes sont les piliers des projections financières solides ; 
 Prévoir plusieurs scénarios permet de mieux anticiper les défis potentiels.

 Encourager les participants à s’approprier les composantes financières de leur projet ; 
 Faciliter les sessions de travail en groupe pour une application pratique des concepts ; 
 Mettre en avant l’importance de l’agilité dans l’élaboration des projections financières pour s’adapter 
aux incertitudes du démarrage.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
ÉLABORATION DES SEUILS DE 
RENTABILITÉ

Cette activité plonge dans l’essence des 
projections financières en se concentrant 
sur les seuils de rentabilité. Les participants 
découvriront comment identifier ces seuils 
cruciaux et comprendre les implications 
financières de leur entreprise. Il s’agit 
d’une compétence essentielle pour tout 
entrepreneur qui souhaite gérer son activité 
de manière rentable.

1. Introduction aux seuils de rentabilité (10 minutes) 
 Présentation détaillée du concept de seuil de rentabilité ; 
 Explication de pourquoi c’est un élément clé de la planification financière.

2. Composantes des seuils de rentabilité (15 minutes) 
 Décomposition des composantes des seuils de rentabilité, y compris les coûts variables, les coûts fixes, 
les prix de ventes, et les volumes de ventes ; 

 Exercices pratiques pour identifier ces éléments dans l’entreprise des participants.

3. Calcul des seuils de rentabilité (20 minutes) 
 Explication approfondie des formules de calcul pour déterminer les seuils de rentabilité en termes de 
chiffre d’affaires et d’unités vendues ; 

 Travail sur des cas pratiques pour effectuer ces calculs avec des données financières hypothétiques.

4. Analyse des seuils de rentabilité (10 minutes) 
 Discussion sur les résultats des calculs des seuils de rentabilité ; 
 Évaluation de la signification des seuils atteints et de leur impact sur la prise de décisions financières.

5. Application à leur propre entreprise (5 minutes) 
 Les participants sont encouragés à appliquer les connaissances acquises aux données de leur propre 
entreprise ; 

 Réflexion sur la manière dont ils peuvent utiliser ces informations pour prendre des décisions informées.

 Maîtriser la méthodologie de calcul des seuils de 
rentabilité ; 

 Analyser l’importance des seuils de rentabilité 
dans la gestion financière ; 

 Appliquer les connaissances acquises aux données 
de leur propre entreprise.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

60 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN
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 Présentation visuelle détaillée expliquant les concepts des seuils de rentabilité et leurs composantes ; 
 Feuilles de calcul ou outils en ligne pour aider les participants à effectuer les calculs des seuils de 
rentabilité avec leurs données financières hypothétiques ; 

 Exemples concrets de seuils de rentabilité pour des entreprises similaires.

 Les seuils de rentabilité définissent le niveau d’activité à partir duquel une entreprise commence à 
réaliser des bénéfices ; 

 Les coûts variables et fixes, ainsi que les prix de vente et les volumes de ventes, sont les éléments clés 
des seuils de rentabilité ; 

 Savoir comment identifier et analyser ces seuils est crucial pour la prise de décisions financières 
éclairées.

 Encourager activement les participants à appliquer les concepts à leur propre entreprise ; 
 Faciliter des discussions approfondies sur les implications financières des seuils de rentabilité ; 
 Mettre en avant la pertinence de la flexibilité et de l’adaptation du modèle économique en fonction des 
seuils de rentabilité atteints.

OUTILS DE TRAVAIL 

PRINCIPAUX POINTS À RETENIR PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 4 : 
ÉLABORATION DES SEUILS DE 
RENTABILITÉ

MODULE 6 : ÉTUDE FINANCIÈRE 
DU BUSINESS PLAN



PHASE DE 
L’ACCOMPAGNEMENT 
POST-CRÉATION 

TABLEAU DE PILOTAGE MARKETING
TABLEAU DE PILOTAGE COMMERCIAL
TABLEAU DE PILOTAGE FINANCIER

OUTILS DE TRAVAIL
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

TABLEAU DE BORD MARKETING

 Augmenter la notoriété de la marque
 Accroître la clientèle
 Augmenter les ventes en ligne 
 Optimiser les taux de conversion sur le site web 
 Améliorer l’engagement sur les médias sociaux

 Identifier les segments de clientèle clés 
 Adapter les offres et messages aux segments

 Choisir les canaux de distribution adaptés 
 Optimiser la visibilité sur les canaux sélectionnés

 Créer du contenu attrayant et pertinent 
 Planifier des campagnes de marketing

 Allouer un budget mensuel pour le marketing 
 Suivre les dépenses marketing

 Établir un calendrier pour les campagnes 
 Suivre la mise en œuvre du calendrier

 Suivre les indicateurs clés marketing définis 
 Analyser les performances marketing

 Effectuer des ajustements en fonction des résultats 
 Identifier des opportunités d’optimisation

1. Trafic sur le site web (visites mensuelles) 
2. Taux de conversion sur le site web (en %) 
3. Abonnés sur les médias sociaux (nombre total) 
4. Taux d’engagement sur les médias sociaux (en %) 
5. Taux de croissance du chiffre d’affaires (en %)

OBJECTIFS MARKETING 

SEGMENTATION DE LA CLIENTÈLE 

CANAL DE DISTRIBUTION 

CONTENU ET COMMUNICATION 

BUDGET MARKETING 

CALENDRIER MARKETING 

SUIVI DES INDICATEURS CLÉS ET ANALYSE 

OPTIMISATION ET AJUSTEMENTS 

INDICATEURS CLÉS DE PERFORMANCE 

STRATÉGIE MARKETING ET PLAN D’ACTION
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

TABLEAU DE BORD COMMERCIAL

 Indicateur de référence
 Objectif quantitatif
 Actions à mener par le PARE

 Actions à mener par l’entrepreneur
 Échéance

 Mesures actuelles
 Objectif

 Fréquence de mesure
 Responsable du suivi

 Identifier les segments de clientèle clés
 Adapter les offres et messages aux segments

 Choisir les canaux de distribution adaptés
 Optimiser la visibilité sur les canaux sélectionnés

 Établir un suivi de la satisfaction client
 Mettre en place des programmes de fidélisation

 Établir un calendrier pour les activités commerciales
 Suivre la mise en œuvre du calendrier

 Créer des offres spéciales ou des promotions
 Mettre en place des activités de vente ciblées

 Allouer un budget mensuel pour les activités commerciales
 Suivre les dépenses commerciales

 Effectuer des ajustements en fonction des résultats
 Identifier des opportunités d’optimisation

OBJECTIF COMMERCIAL 

INDICATEUR 

 SEGMENTATION DE LA CLIENTÈLE  

 CANAL DE DISTRIBUTION  

 GESTION DES RELATIONS CLIENT  

 CALENDRIER COMMERCIAL  

 PROMOTION ET VENTE  

 BUDGET COMMERCIAL  

 OPTIMISATION ET AJUSTEMENTS  

INDICATEURS CLÉS DE PERFORMANCE

 STRATÉGIE COMMERCIALE ET PLAN D’ACTION
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

TABLEAU DE BORD FINANCIER

 Ventes
 Montant actuel (mois en cours) : [montant]
 Prévisions (prochain mois) : [montant]
 Commentaires : [commentaires]

 Bénéfice net (revenus - coûts/charges) : [montant]

 Solde de trésorerie au début du mois
 Encaissements (entrées d’argent)
 Décaissements (sorties d’argent)
 Solde de trésorerie à la fin du mois : [montant]

 Ratio de marge brute (marge brute / revenus) : [ratio]
 Ratio de marge nette (bénéfice net / revenus) : [ratio]
 Ratio de liquidité (actifs liquides / passifs courants) : [ratio]

 Description de la dette
 Montant actuel : [montant]
 Prochain paiement : [date]
 Commentaires : [commentaires]

 Coût des marchandises vendues
 Salaires et traitements
 Loyer ou charges locatives
 Frais d’exploitation

 Autres dépenses
 Montant actuel (mois en cours) : [montant]
 Prévisions (prochain mois) : [montant]
 Commentaires : [commentaires]

REVENUS

BÉNÉFICE NET 

TRÉSORERIE

RATIOS FINANCIERS 

ÉCHÉANCIER DE REMBOURSEMENT DE DETTES (LE CAS ÉCHÉANT) 

COÛTS ET DÉPENSES  

 TOTAL COÛTS ET DÉPENSES : [MONTANT]

 TOTAL DE LA DETTE : [MONTANT]



PHASE DE 
L’ACCOMPAGNEMENT 
POST-CRÉATION 

GUIDES D’ANIMATION

ATELIER D’INTELLIGENCE 
COLLECTIVE
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MODULE 7
ATELIER 
D’INTELLIGENCE 
COLLECTIVE3
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

INTRODUCTION 
Dans le monde entrepreneurial en constante évolution, il est essentiel pour les entrepreneurs de partager 
leurs expériences réussies et de discuter des défis auxquels ils sont confrontés. Cet atelier vise à créer un 
espace de partage et d’apprentissage entre entrepreneurs, animé par un PARE. Les participants auront 
l’occasion d’échanger leurs connaissances et leurs idées pour renforcer leur résilience et leur succès dans 
le cadre de l’accompagnement post-création.

1. Favoriser l’apprentissage par les pairs en partageant des expériences réussies et des défis entrepreneuriaux ; 
2. Identifier des solutions et des bonnes pratiques pour surmonter les obstacles courants dans le parcours 

entrepreneurial ; 
3. Renforcer la motivation et la confiance des entrepreneurs grâce à l’inspiration et aux conseils partagés.

Ce module s’adresse à un public varié, y compris :
 Les entrepreneurs en phase post-création ; 
 Les porteurs de projets ayant déjà lancé leur entreprise.

À la fin de ce module, les participants auront acquis les compétences suivantes :
1. Identifier et partager des expériences réussies et des défis entrepreneuriaux ; 
2. Proposer des solutions et des stratégies pour surmonter les obstacles ; 
3. Renforcer leur réseau et leur motivation entrepreneuriale.

1. Nivellement des attentes et cohésion des participants ; 
2. Partage des expériences réussies : chaque entrepreneur raconte une expérience positive et les 

enseignements tirés ; 
3. Discussion des défis entrepreneuriaux : les participants identifient les principaux obstacles et discutent 

des solutions.

 Salle configurée pour des discussions de groupe et des activités interactives ; 
 Supports visuels pour la présentation des expériences réussies et des défis ; 
 Tableaux, marqueurs et matériel de prise de notes ; 
 Modération active du praticien pour garantir un partage équilibré et constructif.

 Nombre d’expériences réussies partagées ; 
 Nombre de solutions et de bonnes pratiques identifiées ; 
 Taux de satisfaction des participants quant à la valeur de l’atelier.

4 HEURES
DURÉE DU MODULE

ACTIVITÉS À RÉALISER

CONDITIONS D’ANIMATION

INDICATEURS DE PERFORMANCE

COMPÉTENCES DE SORTIE

CIBLE DU MODULE

OBJECTIFS DU MODULE

MODULE 7 : ATELIER 
D’INTELLIGENCE COLLECTIVE
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PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 1 : 
NIVELLEMENT DES ATTENTES 
ET COHÉSION DU GROUPE

L’objectif de cette première activité est de 
favoriser la cohésion du groupe tout en identifiant 
les attentes individuelles de chaque participant par 
rapport à cette formation. Pour ce faire, il s’agit 
d’entamer une séquence d’accueil pour instaurer 
une atmosphère de confiance et d’ouverture.

1. Séquence d’accueil (5 minutes) 
 Accueillir chaleureusement les participants et les remercier de leur présence ; 
 Présenter brièvement le déroulement de l’activité.

2. Présentation individuelle (10 minutes) 
 Inviter chaque participant à se présenter en partageant son nom, prénom, âge, et une brève 
description de son expérience personnelle ou professionnelle liée à l’entrepreneuriat ; 

 Donner l’exemple en vous présentant brièvement.

3. Carte des attentes (5 minutes) 
 Distribuer des cartes à chaque participant, ainsi que des marqueurs ou des stylos ; 
 Expliquer que cette étape consiste à écrire une ou deux attentes spécifiques par rapport au module 
sur la carte ; 

 Encourager les participants à réfléchir à leurs besoins, ce qu’ils espèrent apprendre, leurs objectifs 
personnels pour la formation, ou encore des questions spécifiques qu’ils aimeraient voir abordées.

 Favoriser la cohésion du groupe ; 
 Identifier les attentes individuelles des 
participants concernant le module.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

20 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Cartes pour les attentes ; 
 Marqueurs ou stylos.  La séquence d’accueil vise à créer un environnement propice à 

l’apprentissage, où la confiance et l’ouverture sont encouragées ; 
 L’activité brise-glace favorise la convivialité au sein du groupe ; 
 La présentation individuelle permet de mieux connaître les 
antécédents et les attentes de chaque participant ; 

 Les cartes d’attentes sont essentielles pour évaluer et adapter le 
contenu de la formation.

 Créer une atmosphère accueillante, ouverte et bienveillante ; 
 Veiller à ce que chaque participant ait l’opportunité de s’exprimer ; 
 Collecter les cartes des attentes pour une évaluation ultérieure.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

MODULE 7 : ATELIER 
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 2 : 
PARTAGE DES EXPÉRIENCES 
RÉUSSIES

Cette deuxième activité est axée sur le partage 
d’expériences positives. Chaque participant est invité à 
raconter une expérience entrepreneuriale réussie qu’il 
a vécue, ainsi que les enseignements qu’il en a tirés. 
L’objectif est d’inspirer le groupe, d’apprendre les uns 
des autres et de renforcer la motivation.

1. Introduction (5 minutes) 
 Expliquer le déroulement de l’activité ; 
 Encourager un environnement d’écoute attentive et respectueuse.

3. Débriefing et synthèse (10 minutes) 
 Récapituler les enseignements clés tirés des expériences partagées ; 
 Identifier les bonnes pratiques et les leçons à retenir pour les participants.

 Partager des expériences 
entrepreneuriales réussies ; 

 Identifier les enseignements et les bonnes 
pratiques tirés de ces expériences.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

45 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Tableau ou support visuel 
pour noter les principaux 
enseignements.

 Le partage d’expériences réussies peut être source d’inspiration 
et d’apprentissage ; 

 Écouter attentivement les expériences des autres participants 
est essentiel ; 

 Il est possible d’apprendre des succès des autres et de les 
appliquer dans ses propres projets.

 Créer un climat d’écoute bienveillante ; 
 Encourager des questions ouvertes pour stimuler la discussion ; 
 Résumer les enseignements clés à la fin de l’activité.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

2. Partage des expériences (30 minutes) 
 Chaque participant est invité à raconter une expérience entrepreneuriale réussie qu’il a vécue. Il peut 
s’agir d’un projet, d’une stratégie commerciale, d’une négociation, etc. ; 

 Les autres participants écoutent attentivement sans interruption ; 
 Après chaque partage, ouvrir la discussion pour poser des questions ou faire des commentaires 
constructifs.
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DISPOSITIFS D’ACCOMPAGNEMENT

PLAN DE SÉANCE DE L’ACTIVITÉ 3 : 
DISCUSSION DES DÉFIS 
ENTREPRENEURIAUX

Cette troisième activité est dédiée à l’identification 
des défis et obstacles auxquels les entrepreneurs sont 
confrontés dans leurs projets. Les participants sont 
encouragés à partager leurs défis actuels, et ensemble, 
ils discuteront des solutions et des approches pour les 
surmonter.

1. Introduction (5 minutes) 
 Expliquer le but de l’activité ; 
 Encourager un climat d’ouverture et de partage.

3. Discussion et solutions (20 minutes) 
 Après chaque partage de défi, ouvrir la discussion pour discuter des solutions potentielles ; 
 Encourager les participants à proposer des idées, des conseils et des approches pour surmonter ces défis ; 
 L’animateur peut poser des questions pour stimuler la réflexion et la discussion.

4. Débriefing (5 minutes) 
 Résumer les principales solutions et enseignements tirés de la discussion.

 Identifier et discuter des principaux 
défis entrepreneuriaux ; 

 Favoriser l’échange d’idées et de 
solutions pour surmonter ces défis.

INTRODUCTION

ÉTAPES D’ANIMATION 

OBJECTIF DE L’ACTIVITÉ 

45 MINUTES
DURÉE DE L’ACTIVITÉ 

 Tableau ou support visuel 
pour noter les principaux 
enseignements.

 Les défis entrepreneuriaux sont normaux et partagés par de 
nombreux entrepreneurs ; 

 Le partage d’idées et de solutions peut aider à surmonter ces 
défis.

 Créer un environnement de confiance où les participants se sentent à l’aise de partager leurs défis ; 
 Encourager la participation de tous et veiller à ce que personne ne monopolise la discussion ; 
 Résumer les principales solutions à la fin de l’activité.

OUTILS DE TRAVAIL PRINCIPAUX POINTS À RETENIR 
PAR LES APPRENANTS 

BONNES PRATIQUES À ADOPTER PAR L’ANIMATEUR 

2. Partage des défis (15 minutes) 
 Chaque participant est invité à partager un défi spécifique auquel il est confronté dans son entreprise 
ou projet entrepreneurial ; 

 Les autres participants écoutent attentivement sans interruption.

MODULE 7 : ATELIER 
D’INTELLIGENCE COLLECTIVE
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