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/“Ne soyez pas génés par vos échecs, tirez-en les legcons et recommencez". \

17 ans dans le conseil en management et plus de 15 a accompagner des entrepreneurs
COO d'un startup studio et CEO de plusieurs entreprises

Architecte certifié Winning by Design sur des projets francais et internationaux, et formateur
sur I'architecture du revenu.

Président de Collective Impact

Conseil, formation et coaching de leaders sur leur stratégie de croissance /

\_




¥ Lebutdujeu?

Transformer votre MSP en

Machine a Succes Profitable !




)

Quel est votre plus grand défi aujourd’hui
en ce qui concerne votre [egelfselglel=] ?




YY) La croissance de votre MSP ressemble 0 une ascension en haute
montagne

Voyage e La croissance n'est pas
exigeant | linéaire mais passe par une
série de paliers, chacun
présentant ses propres défis
W T — | et requérant des

Progression |53 Etapes compétences spécifiques
méthodique [iems /. L@l distinctes

e Lo croissance suit des
patterns reconnaissables et

Préparation | maitrisables
minutieuse
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Les Fondamentaux i.e. le Camp de Base

»)) Un Comp de base indispensable

Sans fondations solides, votre croissance sera
instable, inefficace et risquée

Avant d'escalader un sommet, les alpinistes établissent aussi un camp de base

Cest la qU'ils préparent leur équipement, étudient le terrain, et élaborent leur stratégie
d'ascension
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Les Fondamentaux i.e. le Camp de Base

Y)Y 1. L'équipement essentiel : son Business Model

4 )

Un alpiniste s'équipe d'un
equipement de base:: | g Un entrepreneur doit définir
comment il va gagner sa vie : son

Cordes, Chaussures,
Crampons, Harnais,
Piolet

Business Model

& Clé de succes: un bon Business Model s'aligne sur la valeur pergue par le
client. Il doit étre simple & comprendre, répétable et prévisible




Les Fondamentaux i.e. le Camp de Base

Y)Y 2. Le Premier Guide : Founder Sales Led

1ére fois une ascension, vous
avez besoin d'étre
accompagneé.

C'est essentiel mais pas

pouvez pas dépendre d'un
Qeul et méme guide.

ﬂorsque vous faites pour la \

tenable o long terme : vous ne

/

Les 1°res ventes doivent absolument

étre conclues par un fondateur.

Mais il ne pourra pas garder ce role
indéfiniment, au risque de bloquer la

croissance.

& Clé de succes: comprenez qu'il va falloir inventer une nouvelle maniére de

vendre.




Les Fondamentaux i.e. le Camp de Base

Y)Y 3. La Carte Topographique : le modele de données

Vue densemble standardisée
pour aide a la décision

Un modele de données standardisé
constitue la carte de lentrepreneur..

... pour piloter lacquisition, mais

aussi le développement du
portefeuille.

Orientation - Prévention risques

& Clé de succes: un bon modéle permet de prendre des décisions basées sur
des faits, pas des intuitions




Les Fondamentaux i.e. le Camp de Base

YY) 3. La Carte Topographique : le modele de données

La croissance provient de La croissance provient AUSSI des
1 nouveauwx contrats:avec de revenus récurrents, gréce a un
nobiveaux cliehts impoct récurrent

Awareness

Engagement
Mutuel

Expansion

Z B . e e S

i
1
1 1 1
: : :
TAt A2 A3 A4 LAt A7
1 | ! | o o1
! oo ! !
i CRI CR2 | CR3! CR4 | i CR6 I CR7 i
! | <> e -
VM1 VM2 VM3 VM4 VM5 VM6 VM7 VM8
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Les Fondamentaux i.e. le Camp de Base

YY) 4. Le Plan d'Ascension : lorganisation GoloMarket

Gour mener Q bien une \ Pour bien réussir son
expédition, vous déterminez développement, il faut bien
les points suivants: déterminer son GoloMarket :

e Planification e Objectifs et ressources

o Equipe e EqQuipe
\cStrotégie dascension / e Stratégie et process de vente

o Clé de succés: on focalise ensuite ses efforts sur le GoToMarket choisi




Les Etopes de la Croissance (ou de lAscension)

YY) La croissance de votre MSP est régie par une courbe en S

Io La croissance n'est pas homogene, ni infinie

3. Saturation

@ LG ou vous vous trouvez détermine vos priorités

e Vous pouvez ‘repousser” votre limite de
saturation grace a':

o Un nouveau produit

o Un nouveau segment de clients

O

O

2. Accélération

pY

Une nouvelle région géographique

: Un rachat

/ (temps)

Mais, in fine, vous aurez toujours cette forme de
1. Démarrage lent SOtU rOtion
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Les Etopes de la Croissance (ou de lAscension)

Y»)) Synthese des Etapes de la croissance

Faire davantage /
€ _________________

Elargir le marché total
adressable (TAM)

— de ce qui 0 ; : =
fonctionne et . Enterprise .
arréter ce qui ne | !
fonctionne pas i !
PR (. :
o Trouver un processus e iy e Bossnnrnucs A
Durabilite reproductible pour i 7 |
acquérir des clients ! i
de maniére rentable : . "y
car PMF ne suffit pas E i Pérennite
e tmfemm——— -
r E Scaleup 1/ __ ;._________.'
I 1
I 1
5 i
g o 1_-I :
Scalabilité I "
GoToMarket/| -
1. Product Fit i
Market Fit :
e i
Ve P S (temps)

Trouver ce qui fonctionne : groupe
significatif de clients qui vont acheter
la méme chose et au méme prix
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Les Points de Passage Critique

»») Pour chacune des Etapes, les enjeux ne sont pas les mémes

Réussir a développer son MSP ne signifie pas tout accomplir simultanément

Chaque étape comporte des défis prioritaires et des points critiques déterminants

Lart est de savoir identifier et se concentrer sur ce qui compte vraiment en fonction
de lG ou on en est




Les Points de Passage Critique

)»)) Les Points clés lors de la Phase Startup

Objectif : trouver ce qui marche!

Réussir son GoloMarket Fit

Réussir son Product Market Fit

1. Définir son
Business Model

Et arriver & le tenir !

2. Signer ses lers
clients
(Founder Sales Led)

Et les garder !

3. Mettre en place
son systéme de
données

Pas seulement en
acquisition...

4. Mettre en place

son organisation
GTM

Pour la totalité du
parcours client

S. Trouver une
nouvelle maniéere de
vendre

Indépendante du
fondateur et
répétable

6. A partir de ce

moment-lo, on peut
modéliser sa croissance

M
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Les Points de Passage Critique

)»)) Les Points clés lors de la Phase Scaleup

Objectif : réussir une croissance ropide !

7. Améliorer votre
scalabilité

Analyse de la
performance et
QQiNs marginaux

8. Piloter le revenu
au global

Votre obsession ? Le
revenu global (NRR)
(Initial + Expansion

- Contraction -
Churn) /Initial

9. Améliorer la
productivité

L'engagement n'est
plus lindicateur-clé

10. Faites de la
croissance
raisonnée

Plus & n'importe quel
co(t, la vitesse est
moins cruciale

1. Gérer la
complexité
organisationnelle

Plus de GTM et de
personnes : assurer
linteropérabilité
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Les Risques de défaillance - Les lois de la montagne

¥>) Quelques erreurs classique dans la gestion de la croissance

1 2

Laoncer trop rapidement Chercher a passer al’
un nouveau GTM échelle trop toét

e Echec o Retard GTM Fit

e A minimaq, perte de temps e Perte de sa place de leader...

e .. voir d'étre dans le Top 10
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Penser que partir le Ter
est la panacée

e Sous-estimer les difficultés
e S'épuiser sur trop d'axes
différents

e Se faire dépasser




COLLECTIVE
>@Impact.

)

Aurélien Tardieu
aurelientardieu@cugnai.com

06 28 924077

www.collectiveimpact.fr




	Slide 1: Les étapes clés de la croissance de son MSP Feuille de route et points de vigilance
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19

