
Les 6 piliers 
d'un business structuré

Le guide diagnostic pour remettre de la structure, de la clarté et du pilotage dans votre 
activité

GUIDE STRATÉGIQUE MINI-DIAGNOSTIC INCLUS



Ce n'est pas l'activité qui manque, c'est le cadre pour la 
soutenir
Beaucoup de dirigeants ne manquent ni d'engagement, ni d'idées, ni de travail. 
Ce qui fragilise l'activité, en revanche, c'est souvent l'absence d'un cadre 
suffisamment solide pour accompagner son développement.

Au départ, l'entreprise avance grâce à l'implication du dirigeant, à sa réactivité, 
à sa capacité à décider vite et à porter beaucoup. Puis, avec le temps, l'activité 
se densifie. Les sujets se multiplient. Les priorités se brouillent. La 
coordination devient plus exigeante. Les décisions s'accumulent. La charge 
augmente.

Le sujet n’est pas la quantité de travail fournie.
Le sujet, c’est la structure, la clarté et le pilotage qui permettent à l’activité de 
tenir et de se développer dans de bonnes conditions..

Un business structuré n'est jamais un business rigide. C'est une 
entreprise capable de tenir dans le temps, de soutenir sa propre 
croissance sans épuiser son dirigeant ni dépendre de l'urgence.

Ce guide vous permet de :

Comprendre pourquoi l'activité devient plus lourde à 
piloter malgré les efforts

Identifier les 6 piliers qui soutiennent un business clair, 
fluide et solide

Repérer vos zones de fragilité prioritaires

Repartir avec une première lecture structurée de ce qu'il 
faut consolider



Quand l'activité grandit, la complexité augmente plus vite 
qu'on ne le pense
Certains signaux reviennent régulièrement chez les dirigeants qui ressentent une tension dans leur fonctionnement, sans toujours en identifier 
clairement l'origine.

🔄 Les priorités changent, mais les sujets de fond 
avancent peu
Les journées sont pleines, les urgences occupent l’espace et les 
priorités changent fréquemment. Pourtant, les vrais sujets 
structurants peinent à avancer.

Ce que cela révèle souvent :
l’entreprise fonctionne davantage sous pression du quotidien que 
selon des priorités réellement tenues.

🎯 Le dirigeant reste au centre de trop de décisions
Même quand certaines tâches sont déléguées, trop de validations, 
d’arbitrages ou de points de coordination remontent encore au 
dirigeant. Il reste le point de passage quasi systématique.

Ce que cela révèle souvent :
la délégation existe en partie, mais le cadre, les rôles ou l’autonomie 
ne sont pas encore suffisamment posés pour libérer vraiment.

📋 Le fonctionnement manque de clarté
Les personnes sont là, les missions existent, les projets avancent. 
Pourtant, des flottements persistent : qui décide, qui suit, qui 
relance, qui tranche, qui porte quoi. Les sujets se croisent, certaines 
zones restent implicites, et la coordination devient plus lourde 
qu’elle ne devrait l’être.

Ce que cela révèle souvent :
l’entreprise a grandi plus vite que son cadre de fonctionnement.

📉 Le développement avance, mais le pilotage ne suit 
pas au même niveau
L’activité tourne, le chiffre peut être là, les projets aussi. En 
revanche, la visibilité reste partielle : peu de lecture claire sur les 
priorités réelles, les points de friction, la charge, les opportunités, la 
rentabilité ou les arbitrages à poser.

Ce que cela révèle souvent :
l’entreprise se développe avec une structure de pilotage encore trop 
légère pour soutenir la suite.

Dans ce contexte, le risque n’est pas seulement la fatigue ou la surcharge. C'est de continuer à développer l'activité sans renforcer ce qui doit la 
soutenir. C'est précisément là qu'un travail de structuration devient nécessaire.



Les 6 piliers d'un business structuré
Ces six piliers forment le socle d’une activité plus claire, plus structurée et plus capable de soutenir son développement dans la durée.

1. Cap et priorités
Donner une direction claire, arbitrer et prioriser pour éviter d'avancer 
uniquement sous l'effet de l'urgence.

2. Offre et positionnement
Garantir une proposition claire, crédible et compréhensible pour les 
prospects, clients et collaborateurs.

3. Organisation et coordination
Structurer le fonctionnement pour fluidifier l’exécution, la coordination 
et le suivi.

4. Pilotage et décision
Suivre ce qui compte, anticiper et décider avec plus de clarté, sans 
piloter uniquement à l’intuition.

5. Système commercial
Structurer le développement commercial pour gagner en régularité, en 
suivi et en visibilité.

6. Rôles, process et autonomie
Réduire la dépendance au dirigeant et sécuriser le fonctionnement dans 
la durée.



PILIER 1

Cap et priorités
Ce pilier donne une direction claire à l'activité. Il permet d'arbitrer, de prioriser et d'éviter que l'entreprise avance uniquement sous l'effet de 
l'urgence, des opportunités du moment ou de la pression opérationnelle. Quand le cap manque de clarté, tout devient plus coûteux : les décisions 
prennent plus de temps, les équipes avancent avec moins de cohérence, les projets s'empilent et les ressources se dispersent.

Symptômes de fragilité

Trop de sujets ouverts en parallèle

Priorités qui changent fréquemment

Décisions prises au fil de l'eau

Difficulté à distinguer l'important de l'accessoire

Sensation de beaucoup faire sans vraiment stabiliser l’activité

Impacts sur l’activité

dispersion des efforts

charge mentale décisionnelle

perte d’efficacité

ressources mal mobilisées

croissance plus difficile à soutenir

Erreurs fréquentes

Vouloir tout traiter en même temps

Confondre ambition et priorisation

Piloter à la semaine sans vraie direction

Lancer sans arbitrer

Questions d'auto-diagnostic

Les priorités de l'entreprise sont-elles claires à court terme ?1.

Les décisions sont-elles prises selon un cap défini ?2.

Les projets en cours sont-ils réellement hiérarchisés ?3.

Le dirigeant sait-il clairement ce qui mérite son attention directe ?4.

L'activité avance-t-elle avec cohérence ou par réaction ?5.

Actions correctrices simples

Définir 3 priorités majeures sur 90 jours

Formaliser les objectifs du trimestre

Mettre en place un point régulier d'arbitrage

Exemple terrain : 

Une entreprise développe plusieurs offres, ouvre plusieurs 
chantiers en parallèle et traite les urgences au fil de l’eau. Le 
dirigeant a l’impression que tout est important. En clarifiant 
trois priorités de trimestre et les décisions associées, la 
charge baisse et l’exécution devient plus nette.



PILIER 2

Offre et positionnement
Ce pilier garantit que l'activité repose sur une proposition claire, crédible et compréhensible. À la fois pour les prospects, les clients et les 
personnes qui contribuent au développement de l'entreprise. Une offre floue crée de la confusion commerciale, complique la communication, rend 
les arbitrages plus difficiles et freine la croissance.

Symptômes de fragilité

Difficulté à expliquer clairement ce que l'entreprise apporte

Offres nombreuses mais mal hiérarchisées

Message trop large ou trop général

Conversion insuffisante malgré l'intérêt des prospects

Difficulté à mettre en avant ce qui doit être vendu en priorité

Impacts sur l’activité

manque de clarté commerciale

acquisition moins efficace

développement irrégulier

efforts marketing dispersés

difficulté à renforcer la valeur perçue

Erreurs fréquentes

Vouloir répondre à trop de besoins à la fois

Construire l’offre à partir de ce que l’on sait faire, plutôt qu’à partir 
du problème à résoudre

Ne pas distinguer offre d'entrée, offre de consolidation et offre 
premium

Garder des offres peu claires "au cas où"

Questions d'auto-diagnostic

L'offre principale est-elle claire en une phrase ?1.

La proposition de valeur est-elle facilement compréhensible ?2.

L'entreprise sait-elle quelle offre pousser en priorité ?3.

Le positionnement crée-t-il de la clarté ou de la confusion ?4.

Les prospects comprennent-ils rapidement à quel problème 
l'offre répond ?

5.

Actions correctrices simples

Clarifier l'offre centrale et sa promesse

Hiérarchiser la gamme d'offres en trois niveaux

Reformuler la proposition de valeur de façon plus précise

Exemple terrain : 

Une entreprise propose plusieurs offres ou formats 
d’intervention. Les clients perçoivent de la richesse mais 
peinent à comprendre par où entrer. En hiérarchisant l'offre 
autour de trois niveaux clairs, le discours devient plus fluide 
et la conversion plus directe.



PILIER 3

Organisation et coordination
Ce pilier permet de transformer une activité dense en fonctionnement structuré. Il soutient l'exécution, fluidifie la circulation de l'information et 
réduit les pertes d'énergie liées au manque de cadre. Même avec un bon cap et une bonne offre, l'entreprise s'essouffle lorsque son fonctionnement 
repose sur l’urgence, les rappels informels et des arbitrages permanents.

Symptômes de fragilité

Journées saturées, informations dispersés sur plusieurs outils

Manque de vision consolidée sur l'ensemble des projets

Coordination difficile entre projets, équipes ou prestataires

Points de blocage qui remontent trop tard

Perte de temps dans la recherche d'information

Impacts sur l’activité

temps perdu

coordination moins fluide

oublis ou retards

fatigue du dirigeant

exécution plus lourde que nécessaire

Erreurs fréquentes

Piloter sans système de suivi commun

Laisser coexister trop d'outils sans logique d'ensemble

Traiter la coordination uniquement au fil des messages

Ne pas ritualiser les points de suivi

Questions d'auto-diagnostic

Les sujets en cours sont-ils suivis dans un cadre clair ?1.

Les priorités et responsabilités sont-elles visibles ?2.

La circulation de l'information est-elle fluide ?3.

L'entreprise dispose-t-elle d'un espace central de suivi ?4.

Les points d'avancement sont-ils suffisamment structurés ?5.

Actions correctrices simples

Centraliser le suivi des priorités et projets

Mettre en place un rythme hebdomadaire de coordination

Clarifier les circuits d'information

Exemple terrain : 

Une entreprise travaille avec plusieurs prestataires et une 
petite équipe interne. Les informations circulent par 
messages, réunions et fichiers dispersés. Les décisions ne 
sont pas toujours tracées. En centralisant le suivi et en 
structurant les points d’avancement, la coordination devient 
plus fluide.



PILIER 4

Pilotage et prise de décision
Ce pilier permet de suivre ce qui compte, d'anticiper, de décider avec plus de clarté, sans piloter uniquement à l’intuition. Une activité peut 
produire du chiffre tout en restant mal pilotée. Sans cadre de suivi, les décisions sont plus lentes, moins précises et souvent plus coûteuses.

Symptômes de fragilité

Peu de visibilité sur les vrais indicateurs de l'activité

Suivi irrégulier et difficile à transformer en décisions

Faible anticipation sur les prochains mois

Arbitrages faits trop tard

Sentiment de subir plutôt que de piloter

Impacts sur l’activité

stress

sentiment de subir

difficulté à prévoir

décisions moins robustes

faible capacité à corriger rapidement

Erreurs fréquentes

Suivre uniquement le chiffre d'affaires

Ne pas relier le pilotage commercial, opérationnel et financier

Regarder les données sans en faire un outil de décision

Confondre volume d'information et pilotage utile

Questions d'auto-diagnostic

Les indicateurs clés de l'activité sont-ils définis ?1.

Le dirigeant a-t-il une vision claire des points de tension ?2.

Les décisions importantes s'appuient-elles sur des éléments 
suivis ?

3.

Le suivi commercial, opérationnel et financier est-il suffisamment 
structuré ?

4.

L'entreprise peut-elle anticiper ses prochains mois avec un 
minimum de fiabilité ?

5.

Actions correctrices simples

Sélectionner 5 à 7 indicateurs vraiment utiles

Créer un tableau de bord simple et exploitable

Ritualiser un point mensuel de pilotage

Exemple terrain : 

Une entreprise ressent une tension sur sa charge et sa 
rentabilité, sans savoir exactement d’où elle vient. En 
mettant en place quelques indicateurs de suivi sur l’activité, 
la marge et les opportunités commerciales, les arbitrages 
deviennent plus clairs.



PILIER 5

Système commercial
Ce pilier sécurise le développement de l'entreprise. Il évite que la croissance repose uniquement sur quelques opportunités, sur l'énergie du 
moment ou sur le seul bouche-à-oreille. Une entreprise peut avoir une vraie valeur mais manquer de régularité commerciale faute d'un système 
clair et structuré.

Symptômes de fragilité

Prospection irrégulière et suivi commercial partiel

Pipeline peu fiable, relances peu structurées

Faible visibilité sur les opportunités à venir

Dépendance à quelques clients ou à un seul levier d'acquisition

Efforts commerciaux dispersés et difficulté à se projeter

Impacts sur l’activité

développement irrégulier

pression sur le chiffre d’affaires

dépendance à quelques clients

difficulté à se projeter

efforts commerciaux dispersés

Erreurs fréquentes

Vendre seulement quand la tension monte

Ne pas structurer le suivi des contacts et opportunités

Compter uniquement sur la visibilité

Ne pas formaliser les étapes du parcours commercial

Questions d'auto-diagnostic

L'entreprise dispose-t-elle d'un système commercial clair ?1.

Le suivi des leads et opportunités est-il structuré ?2.

Les relances sont-elles effectuées avec régularité ?3.

Le développement repose-t-il sur plusieurs leviers ou sur un seul ?4.

Le dirigeant a-t-il une vision claire du pipe commercial ?5.

Actions correctrices simples

Structurer les étapes du parcours commercial

Mettre en place un suivi simple des opportunités

Définir un rythme commercial régulier et réaliste

Exemple terrain : 

Une entreprise communique régulièrement, échange avec 
des prospects, mais manque de cadre de suivi commercial. 
Des opportunités se perdent faute de relance ou de 
priorisation. En structurant le pipe et les étapes de suivi, le 
développement devient plus régulier.



PILIER 6

Rôles, process et autonomie opérationnelle
Ce pilier réduit la dépendance de l'activité au dirigeant et sécurise le fonctionnement dans la durée. Dès que plusieurs personnes, prestataires ou 
pôles interviennent, l'absence de rôles clairs et de process simples crée des frictions, des doublons, des oublis et une surcharge forte pour le 
dirigeant.

Symptômes de fragilité

Tout remonte au dirigeant et il faut réexpliquer souvent

Responsabilités floues, qualité variable dans l'exécution

Difficulté à déléguer ou à transmettre

Ralentissements fréquents, coordination lourde

Impacts sur l’activité

surcharge du dirigeant

ralentissements opérationnels

dépendance excessive à une personne

coordination lourde que nécessaire

difficulté à faire grandir l’entreprise sereinement

Erreurs fréquentes

Déléguer sans cadre ni critères de succès

Ne pas formaliser les tâches récurrentes

Laisser les responsabilités implicites

Conserver les informations clés "dans la tête" du dirigeant

Questions d'auto-diagnostic

Les rôles et responsabilités sont-ils clairs pour tous ?1.

Les tâches récurrentes sont-elles suffisamment cadrées ?2.

L'activité peut-elle continuer sans validation permanente du 
dirigeant ?

3.

Les process critiques sont-ils formalisés ?4.

Les personnes impliquées savent-elles comment avancer sans 
dépendre d’un arbitrage central permanent ?

5.

Actions correctrices simples

Clarifier les responsabilités clés par pôle ou par personne

Formaliser 3 process prioritaires

Identifier les sujets qui ne doivent plus remonter 
systématiquement au dirigeant

Exemple terrain : 

Une entreprise fonctionne avec une équipe réduite, 
quelques prestataires et un dirigeant très central. Chaque 
sujet stratégique ou opérationnel remonte à lui. En clarifiant 
les rôles, en structurant quelques process et en définissant 
des points de validation précis, l’activité devient moins 
dépendante et plus fluide.



Mini-diagnostic : évaluez vos 6 piliers
Pour chaque question des 6 piliers, attribuez-vous un score selon votre réalité actuelle. Additionnez ensuite les scores des 6 piliers pour obtenir une 
première lecture de votre niveau de structuration.

0 point
Non
Ce pilier est absent, peu structuré ou encore 
très fragile dans votre activité.

1 point
Partiellement
Des éléments existent, mais le pilier reste 
incomplet, irrégulier ou inégal dans son 
application.

2 points
Oui
Ce pilier est en place, fonctionnel et soutient 
votre activité de façon claire et régulière.

Score par pilier

Chaque pilier comporte 5 questions. Le score maximum par pilier est 
donc de 10 points.

Pilier Score 
max

Mon 
score

1. Cap et priorités 10 …/10

2. Offre et positionnement 10 …/10

3. Organisation et coordination 10 …/10

4. Pilotage et prise de décision 10 …/10

5. Système commercial 10 …/10

6. Rôles, process et autonomie 
opérationnelle

10 …/10

Total 60 …/60

Ce que révèle votre score

Le score global vous permet d'identifier à quel profil de structuration 
correspond votre activité aujourd'hui. Il ne s'agit pas d'un jugement, 
mais d'une lecture stratégique pour orienter vos actions prioritaires.

Les piliers avec les scores les plus bas sont précisément ceux qui 
méritent votre attention en premier. Ce sont eux qui fragilisent 
l'ensemble, même quand d'autres piliers fonctionnent bien.



Lecture des résultats : quel est votre profil ?

0 – 20 POINTS

Profil 1 — L'activité est sous 
tension           
    
L'activité avance, mais elle repose encore 
sur un cadre trop fragile. Le dirigeant 
compense probablement par sa présence, 
sa réactivité et sa capacité à absorber 
beaucoup. 

Ce fonctionnement est épuisant et 
difficile à tenir dans la durée.

Priorités : Clarifier le cap · Hiérarchiser 
les sujets · Structurer les bases · Poser un 
premier cadre de pilotage

21 – 40 POINTS

Profil 2 — Business en phase de 
consolidation

Les fondations existent, mais elles restent 
inégales. Certaines zones tiennent, 
d'autres génèrent encore de la confusion, 
des frictions ou trop de dépendance au 
dirigeant. 

Le potentiel est là mais il est encore freiné 
par des angles morts structurels.

Priorités : Renforcer la coordination · 
Améliorer le pilotage · Stabiliser le 
système commercial · Clarifier rôles et 
process

41 – 60 POINTS

Profil 3 — Business prêt à passer 
un cap

L'activité repose déjà sur des bases plus 
solides, mais elle a besoin d'un niveau de 
structuration supérieur pour soutenir la 
suite sans alourdir le fonctionnement. 

 Il s'agit maintenant d'affiner, de fluidifier 
et de renforcer ce qui doit soutenir la 
prochaine étape.

Priorités : Affiner le pilotage · Fluidifier la 
coordination · Renforcer l'autonomie 
opérationnelle · Sécuriser la croissance



Structurer, c'est construire pour durer

Structurer une entreprise ne consiste pas à ajouter de la complexité. Il s'agit de remettre du cadre là où l'activité ne peut plus reposer sur 
l'improvisation, les ajustements permanents ou la seule capacité du dirigeant à tout porter.

Plus l'activité avance, plus la structure devient un levier de solidité, de clarté et de performance. Ce n'est pas un luxe réservé aux grandes 
organisations. C'est une nécessité pour toute entreprise qui veut tenir dans le temps et se développer dans de bonnes conditions.

Le vrai sujet
Ce n'est pas de faire plus. C'est de 
construire un fonctionnement capable de 
mieux soutenir ce qui existe déjà et ce qui 
doit venir ensuite.

La bonne question
Quels sont les piliers à consolider en 
priorité dans votre entreprise ? Ce 
diagnostic vous a déjà donné une première 
lecture des zones à renforcer.

L'étape suivante
Identifier ce qu'il faut traiter, dans quel 
ordre, et avec quel niveau 
d'accompagnement pour avancer avec 
méthode et impact.



Selon votre besoin, trois niveaux d’accompagnement
Ce diagnostic vous a permis d'identifier les zones de fragilité de votre activité. L’étape suivante consiste à clarifier les priorités, dans quel ordre, et le 
niveau d’accompagnement le plus adapté à votre situation.

1

Diagnostic de 
structuration business

Faire un point clair sur les fragilités, les 
priorités et les premiers leviers d'action. 

Un échange structuré pour poser un 
premier diagnostic et identifier ce qui doit 

être consolidé en premier.

2

Accompagnement 
90 jours de consolidation

Renforcer les fondations, remettre du 
cadre, fluidifier le fonctionnement et 

sécuriser les bases. Un accompagnement 
structuré sur 3 mois pour avancer avec 

méthode sur les piliers les plus fragiles de 
l'activité.

3

Mission de bras droit 
stratégique & opérationnel

Structurer le fonctionnement, coordonner 
les sujets clés, soutenir le pilotage et 

accompagner le développement dans la 
durée. Un relais aux côtés du dirigeant 

pour renforcer le cadre, fluidifier 
l’exécution et soutenir le développement.

Vous avez maintenant une lecture plus claire des piliers qui soutiennent votre activité. La question suivante est simple, quels sont ceux qui 
doivent être consolidés en priorité dans votre entreprise ?

Pour échanger sur votre situation ou envisager la suite, vous pouvez me contacter à marie@novaxens.fr 

mailto:marie@novaxens.fr

