FICHE ENTREPRENEUR - NIVEAU 5 : AUTOMATISER VOTRE ENTREPRISE
ET PASSER DU MANAGEMENT AU PILOTAGE D’UNE « CASH MACHINE »

Apres avoir structuré votre activité (définition de I'offre, acquisition client, délégation), vous visez
désormais un niveau d’autonomie encore plus avancé. L'objectif : libérer au maximum votre
temps et vos ressources pour vous concentrer sur la stratégie, tout en laissant tourner votre
business « tout seul » ou presque.

1. Vision : Du réle de manager a celui de « pilote »

e Changer de posture : Vous ne gérez plus 'opérationnel au quotidien, mais vous suivez
des indicateurs clés pour prendre des décisions stratégiques.

e Créer une « cash machine » : Mettre en place un systéme qui génére des revenus
réguliers et croissants, sans exiger votre présence constante.

2. Processus d’entreprise de AaZ

e Cartographier toutes les étapes : Du marketing a la livraison en passant par le service
client, consignez chaque processus.

e Standardiser et documenter : Rédigez des procédures claires, accessibles a toute
I'équipe (supports, guides, checklists). Cela évite la dépendance a un seul individu.

e Qualité et cohérence : Des process bien rodés assurent une expérience client
homogéne et limitent les erreurs.

3. Recruter un « A player » pour vous remplacer

e Identifier le talent clé : Dénichez un collaborateur ou un partenaire capable de
reprendre une partie de vos responsabilités, voire de vous remplacer sur le terrain.

e Compétences et alignement : Assurez-vous que la personne partage vos valeurs
d’entreprise, maitrise les compétences requises et adhére a votre vision de croissance.

e Transfert progressif : Organisez une passation structurée, avec un temps de formation
et de supervision, pour que ce « A player » prenne son role en main sans perturber le
fonctionnement.




4. Fixer des objectifs avec la méthode OKR

e Objectifs et Résultats Clés (OKR) : Déterminez de grands objectifs ambitieux
(Objectives) et des indicateurs mesurables pour valider leur atteinte (Key Results).
o Par exemple : “Augmenter de 30% les revenus récurrents sur 3 mois” (Objectif),
“Atteindre 200 nouveaux abonnés” et “Réaliser 50 000 € de CA additionnel”
(Résultats Clés).
e Suivi régulier : Mettez en place un rythme (mensuel, trimestriel) pour évaluer la
progression, ajuster et communiquer les avancées.
e Alignement de I’équipe : Du service client au marketing, chacun doit comprendre
comment son travail contribue aux OKR.

5. Tableaux de bord et indicateurs

e Centraliser les KPI : Collectez les données clés (ventes, marges, satisfaction client)
dans un tableau de bord unique.

e Analyse simplifiée : En un coup d’ceil, vous devez pouvoir évaluer la santé de votre «
machine » et identifier rapidement les points de friction.

e Importance de la qualité : Outre les chiffres financiers, suivez le taux de réclamation,
les délais de livraison ou la satisfaction client.

6. Délégation partielle, taille critique et prévisionnel

e Sortir progressivement de I’opérationnel : Identifiez |a taille critique a partir de
laquelle vous pouvez confier l'intégralité de la production ou du service client a votre
équipe.

e Automatisation vs. délégation : Méme si certains process sont automatisables, gardez
une part humaine pour la relation client ou des décisions complexes.

e Prévisionnel financier : Evaluez les codts liés a 'automatisation (achat, location
d’outils, formation, maintenance technique) et projetez la progression de votre chiffre
d’affaires en lien avec vos OKR. Assurez-vous que l'augmentation des marges ou du
volume de ventes compense ces nouveaux investissements.

e Scalabilité : Avec la bonne équipe et des systemes automatisés, vous pouvez multiplier
les ventes ou ouvrir de nouveaux marchés sans vous impliquer dans chaque étape.

Conclusion : Plan d’action rapide



1. Documentez I’ensemble de vos processus et standardisez-les.

2. ldentifiez un talent clé (salari¢, associé, freelance) pour vous remplacer sur vos taches
opérationnelles.

3. Utilisez les OKR pour fixer des objectifs ambitieux et mesurer la progression.

4. Mettez en place des tableaux de bord pour suivre vos indicateurs clés (ventes, marge,
satisfaction client, etc.).

5. Prévoyez la sortie progressive de I'opérationnel en automatisant ce qui peut I'étre et
en confiant le reste a votre équipe.

6. Visez la scalabilité : optimisez vos process pour supporter une croissance sans effort
supplémentaire de votre part.

7. Conservez le contrdle stratégique : vous pilotez la « cash machine », mais vous
n’étes plus indispensable au quotidien.

En adoptant cette approche, vous passerez d’un réle de manager a celui de pilote, supervisant
un systéme mature qui génére des revenus sans vous mobiliser a plein temps. Vous aurez alors
la liberté d’explorer de nouvelles opportunités, d’'innover ou simplement de profiter du temps
gagné.

Je vous aide a avancer dans votre projet entrepreneuriale : contactez moi ici



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfI0ROhMYWCEUjtBAyNXfh599Q_RQmCHu7PDrXrXD1l69oLjw/viewform
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