DE SOI
AU PROJET

Du développement personnel au passage a l'action :
comprendre, créer, rendre visible et faire grandir son projet

« Une idée ne devient un projet que lorsqu’elle
rencontre le réel. »

EDITION OWN IT. — Prends ta place. Raconte ton histoire.
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L’EDITO
DE SOI AU PROJET

Ce dossier de réflexion explore une question simple en apparence : qu’est-ce qui
transforme une idée en projet réel ? Il relie le travail sur soi aux exigences
concretes de I'entrepreneuriat : agir, tester, communiquer, vendre, apprendre et
structurer.

Il ne présente ni la confiance en soi ni la motivation comme des recettes de
réussite. Un projet dépend également des compétences, du réseau, des
ressources, du marché et de I'’environnement. L’ambition est précisément de
comprendre comment ces dimensions se rencontrent.

L’approche proposée croise des reperes scientifiques et institutionnels avec une
réflexion sur I’'expérience entrepreneuriale et le passage a I'action.
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DEVELOPPEMENT PERSONNEL

Des concepts aux fondements scientifiques

Le développement personnel occupe une place importante dans les
discours consacrés au bien-étre, a la réussite professionnelle et a
I’'accomplissement individuel. Pourtant, cette expression recouvre
des pratiques tres diverses. Pour |'étudier sérieusement, il faut la
rapprocher de concepts ayant fait I’'objet de recherches empiriques :
motivation, sentiment d’efficacité personnelle, autonomie, fixation
d’objectifs et autorégulation.

Définir sans simplifier
Dans cette recherche, le développement personnel est envisagé comme un
ensemble de démarches par lesquelles une personne cherche a mieux

comprendre son fonctionnement, identifier ses ressources et agir de maniere plus
cohérente avec ses objectifs. Il ne doit pas étre réduit a la seule pensée positive.

Motivation, autonomie, compétence

La théorie de I'autodétermination de Deci et Ryan permet d’étudier la qualité de
la motivation et les besoins psychologiques d’autonomie, de compétence et de
relation aux autres. Dans la création d’'un projet, elle aide a comprendre pourguoi
I’enthousiasme initial ne suffit pas toujours a maintenir I'effort.

Une position critique

Le développement personnel n'est pas présenté ici comme une recette de
réussite. Les ressources économiques, les compétences, le réseau, le marché et
I’environnement peuvent étre déterminants.

La question

Comment certaines transformations
psychologiques peuvent-elles faciliter le
passage de l'intention a I’action ?
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DE L'IDEE AU PROJET

Passer de lI'intention a I'action

Une idée ne devient un projet que lorsqu’elle rencontre le réel. Avant

le site, le logo ou la communication se produit une premiere
transformation : décider d’agir et accepter de tester ce que I'on
imagine.

Se sentir capable d’agir

Le sentiment d’efficacité personnelle, associé aux travaux d’Albert Bandura,
concerne la perception de sa capacité a accomplir les actions nécessaires dans
une situation donnée. Cette notion est plus précise que la formule générale «
avoir confiance en soi ».

Transformer l'idée en hypothese

Quel probleme résoudre ? Pour qui ? Quelle valeur apporter ? Existe-t-il une
demande ? Comment le vérifier avec peu de moyens ? Ces questions
transforment une envie en hypothese testable.

Identifier son premier capital

Le capital du créateur n’est pas uniquement financier. Compétences, expérience,
temps, réseau, connaissance d’'un secteur, réputation ou communauté
constituent aussi des ressources.

Le parcours

IDEE -» INTENTION - ACTION -
EXPERIMENTATION -» RETOUR DU TERRAIN -
AJUSTEMENT - OFFRE - VISIBILITE -» CLIENTS
—» DEVELOPPEMENT
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SE FAIRE CONNAITRE

Construire sa visibilité sans gros budget

Créer ne suffit pas. Un projet doit rencontrer les personnes
auxquelles il peut étre utile. La communication n’a donc pas pour
seul objectif d'étre vue : elle doit créer un chemin entre découverte,
confiance et action.

Le site comme point de conversion

Un site internet doit expliquer rapidement qui porte le projet, ce qui est proposé,
a qui, pourguoi et quelle action effectuer ensuite. Il crédibilise et oriente ; il ne
remplace pas la démarche commerciale.

Chercher les bonnes personnes

Une audience nombreuse n’est pas automatiquement une clientele. La priorité
consiste a identifier les personnes, entreprises ou communautés pour lesquelles
I’offre possede une pertinence réelle.

Prospecter

Lorsque I'audience n’existe pas encore, le créateur peut aller vers son marché :
identifier, rechercher, personnaliser, contacter, échanger, proposer, relancer et
mesurer.

Intéresser les médias

La publicité s’achete ; I'intérét éditorial se construit. Un média doit étre approché
avec une histoire, une expertise, une initiative ou un angle susceptible
d’intéresser son audience.

Le chemin

VISIBILITE - INTERET -» CONFIANCE -
CONTACT -» ECHANGE - PROPOSITION -
CLIENT - RECOMMANDATION
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DU PROSPECT AU CLIENT

Vendre sans se dénaturer

La visibilité n’est pas encore une activité économique. A un moment
donné, une personne doit comprendre la valeur de I'offre et décider
si elle souhaite payer pour celle-ci.

Une offre compréhensible

Une offre claire précise la cible, le besoin, le
contenu, le déroulement, le prix et la
prochaine étape. Une structure utile est :
PROBLEME - SOLUTION - PREUVE - OFFRE -
ACTION.

Fixer son prix

Le prix doit intégrer les colts, la demande, le marché, le positionnement et le
temps réel consacré a la prestation. La confiance en soi ne fixe pas la valeur
marchande, méme si elle peut influencer la capacité a défendre un prix cohérent.

Ecouter avant de proposer

Le rendez-vous commercial sert d’abord a comprendre la situation, les objectifs
et les freins du prospect. Une vente saine suppose aussi d’accepter que I'offre
puisse ne pas convenir.

Le refus comme donnée

Un refus n’est pas nécessairement un rejet personnel. Des objections répétées
peuvent toutefois fournir des informations utiles sur I'offre, le prix, le ciblage ou le
discours.

Mesurer

Prospects contactés, réponses, rendez-vous, propositions, ventes, chiffre
d’'affaires, panier moyen, origine des clients et recommandations permettent de
piloter plutét que d’avancer uniqguement a l'intuition.
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FAIRE GRANDIR LE PROJET

De I'activité individuelle a une marque structurée

Obtenir ses premiers clients n’est pas la fin du parcours. Le projet
doit progressivement devenir plus stable, plus lisible et moins
dépendant de I'improvisation quotidienne.

Passer au systeme

Les taches répétitives peuvent étre structurées : prise de contact, qualification,
rendez-vous, proposition, prestation, suivi, facturation et retour client.

Construire une marque

Une marque ne se résume pas a un logo. Elle se construit par la promesse, le
positionnement, le discours, la qualité de |I'expérience, la réputation et la
cohérence dans le temps.

Choisir sa croissance

Grandir ne signifie pas accepter toutes les opportunités. Chaque possibilité doit
étre confrontée au positionnement, a la demande réelle, aux ressources
nécessaires et a son colt en temps.

Créer un écosysteme

Clients, partenaires, prescripteurs, fournisseurs, associations, institutions, médias
et communautés professionnelles peuvent former un écosysteme autour du
projet.

Déléguer et protéger son énergie

Externalisation, indépendants, automatisation, modeles et procédures
permettent de réduire la dépendance a une seule personne. Le développement
personnel intervient ici par la capacité a poser des limites, hiérarchiser et
déléguer.
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L’ETUDE DE TERRAIN

Qu’est-ce qui permet réellement de passer de I'idée au projet ?

Pour dépasser le discours théorique, il faut confronter les hypotheses
a I'expérience de porteurs de projets et d’entrepreneurs. L'objectif
est d’'identifier les facteurs psychologiques, sociaux, professionnels
et matériels qui facilitent ou freinent le passage a I'action.

Les hypotheses

L'étude pourra examiner le réle du sentiment d’efficacité personnelle, de la
motivation, des ressources disponibles, du réseau et de I'apprentissage produit
par la confrontation au terrain. Ces hypotheses ne sont pas des résultats.

Qui interroger ?

Il serait pertinent d’inclure des personnes au stade de I'idée, en lancement,
récemment installées, expérimentées et, si possible, des personnes ayant
abandonné un projet afin de limiter le biais du survivant.

Une méthode mixte

Un questionnaire peut repérer des tendances ; des entretiens semi-directifs
peuvent ensuite approfondir le sens concret des freins, ressources, décisions et
transformations vécues.

Rester neutre

Il faut éviter de supposer que le développement personnel a nécessairement joué
un réle positif. Témoignage, corrélation et causalité doivent rester distincts, et les
contre-exemples doivent étre recherchés.
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DE L’EXPERIENCE AU MODELE

Construire une méthode sans inventer les résultats

Puisque I'enquéte n'a pas encore été réalisée, aucun résultat
empirigue ne peut étre affirmé. Le modele présenté est une
hypothese de travail destinée a étre testée, corrigée ou rejetée.

Le modele provisoire

SE CONNAITRE - CLARIFIER - AGIR - TESTER
- AJUSTER - SE RENDRE VISIBLE -» CONVERTIR
— FIDELISER -» STRUCTURER -» GRANDIR

Un cycle, pas une ligne droite

Un retour du marché peut obliger a clarifier de nouveau I'offre. Une croissance
rapide peut imposer une restructuration. L'évolution personnelle du fondateur
peut également modifier les objectifs.

Ou intervient le développement personnel ?

Il pourrait intervenir transversalement : motivations et valeurs, sentiment
d’efficacité, rapport au doute et a la critique, flexibilité, rapport a I'argent et au
refus, organisation, leadership et délégation.

Le projet transforme aussi la personne

PERSONNE - ACTION - EXPERIENCE -
APPRENTISSAGE » TRANSFORMATION -
NOUVELLE ACTION.

Problématique affinée

Dans quelle mesure les ressources
psychologiques de lI'individu favorisent-elles
le passage a I’action entrepreneuriale, et dans
quelle mesure I’expérience entrepreneuriale
transforme-t-elle a son tour I'individu ?
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