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Merci d'avoir télecharge ce guide et, surtout, de prendre du temps pour ton
activité.

Lorsque l'on devient assistante externalisee, on consacre naturellement
beaucoup d'énergie aux entreprises que l'on accompagne. On organise, on
anticipe, on securise, on simplifie. Pourtant, notre propre entreprise passe
parfois en dernier. Ce guide est une invitation a lui redonner la place qu'elle
merite.

I ne s'agit pas dune meéthode magique ni dune recette universelle. |l
rassemble les enseignements tirés de mon parcours dassistante, de
dirigeante, de recruteuse et daccompagnatrice, ainsi que les questions que
jentends depuis des années aupres dassistantes a tous les stades de leur
activité.

Tu peux le lire d'une traite, mais il a surtout €té concu pour étre annote, repris
et relu. Certaines fiches te serviront aujourd'hui. D'autres prendront tout leur
sens dans quelgues mois, lorsque ton activité aura evolue.

Merci également a toutes les assistantes et a tous les dirigeants qui m'ont
accorde leur confiance. Leurs reussites, leurs difficultés et leurs retours
d'expérience ont largement nourri ces pages.

Je te souhaite une lecture utile, concrete et, je l'espere, rassurante.

Sophie
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AVANT DE COMMENCER

Ce guide n'est pas seulement un livre blanc

Tu trouveras dans ces pages trois niveaux de lecture :
e des repéres théoriques, pour comprendre les mécanismes qui
structurent une activité durable ;
¢ des conseils de terrain, issus de situations reellement rencontrées ;
e des fiches de mise en pratique, afin de transformer la réflexion en
décisions puis en actions.

Le meilleur moyen de lutiliser est de garder un carnet a proximité ou
dimprimer les fiches qui te concernent. Ne cherche pas a tout mettre en
oeuvre en méme temps. Choisis une priorité, avance, mesure ce qui
fonctionne, puis ajuste.

LA REGLE DU GUIDE

Une activite solide ne se construit pas en accumulant les idées. Elle se

construit en choisissant quelques actions cohérentes et en les réepétant
assez longtemps pour en observer les effets.

Une précision importante

Les passages relatifs aux contrats, a la fiscalité, aux services a la personne, a
la comptabilité ou a la protection des données sont des reperes generaux. lls
ne remplacent pas l'avis d'un avocat, d'un expert-comptable ou de tout autre
professionnel compétent. Les regles pouvant evoluer, fais toujours valider les
points sensibles selon ta situation.
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1. DE L'ASSISTANAT A L'ENTREPRENEURIAT

Jai exercé pendant vingt ans dans lassistanat, dont quinze ans comme
assistante de direction. Jai travaille au sein de grandes structures,
accompagne des directions générales, collaboré avec des services de
ressources humaines et de controle de gestion, coordonné des informations
sensibles et appris a évoluer dans des environnements exigeants.

Sur le papier, mon parcours était solide. Pourtant, je ne m'étais jamais
Imaginée entrepreneure.

Un déménagement de la région parisienne vers Toulouse, une mobilité
professionnelle qui ne s'est pas déroulée comme prévu, un environnement de

travail devenu difficile et une organisation familiale a reconstruire seule avec

mes enfants ont progressivement fragilise mon equilibre. Mon corps et mon

esprit ont fini par dire stop. Jai traversé un burn-out puis une depression,

avant gu'une inaptitude professionnelle mette fin a mon contrat de travail.

Cette période a été douloureuse. Elle a aussi crée une rupture nette : je

savais que je ne voulais plus revenir au méme modele. Javais besoin
d'autonomie, de sens et de liberté dans ma maniére de travailler.

C'est a ce moment-la que jai decouvert le metier d'assistante externalisee. Il y

a 10 ans le métier était encore peu connu, les ressources éetaient moins
nombreuses qu'aujourd’hui, mais jai immediatement compris que mon
experience pouvait devenir une offre de service. Ma polyvalence, mon sens

de lorganisation et ma capacité a comprendre les besoins d'un dirigeant
n'‘étaient pas seulement des compéetences de salariee : elles pouvaient &
devenir les fondations d'une entreprise. \

Avant de me lancer déefinitivement, j'ai acceptée une mission dintérim a la
SNCF. Cette étape m'a permis de retrouver progressivement confiance en
moi dans un environnement bienveillant. Puis, en mars 2017, jai créé mon
activite.
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Lorsque I'on observe une entrepreneure installée depuis plusieurs années, on
a parfois limpression gu'elle avait des le depart une stratégie trés claire. La
réalité est souvent plus simple et beaucoup moins linéaire.

De mon cote, jai choisi de me faire accompagner. Grace a un parcours
propose a l'époque par Pole emploi, jai intégre la BGE. J'y ai travaille mon
etude de marche, mon previsionnel, mon choix de structure, mon
positionnement et mes premiéeres pistes de prospection.

L'intérét principal n'était pas d'obtenir toutes les réponses. C'était d'étre
obligée de me poser les bonnes questions :

Quels dirigeants avais-je envie d'accompagner ?

Quelles missions correspondaient vraiment a mes compétences ?
Comment expliquer mon offre simplement 7

Comment trouver mes premiers clients ?

De quel niveau de chiffre d'affaires avais-je besoin ?

Je nai pas attendu d'avoir suivi toutes les formations possibles. Je n‘ai pas
cherché a éeliminer chaque incertitude. J'ai posé des bases suffisamment
solides, puis je suis passee a l'action.
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Mon premier contrat est arriveé d'une maniére que je n‘avais pas imaginee.
Javais répondu a une offre d'emploi classique. Au cours de 'échange, jai
propose a l'entreprise de travailler avec moi sous statut freelance plutét que
de me recruter comme salariée. Elle a accepte.

LLa mission représentait environ quinze heures par semaine, reparties sur trois
heures par jour, a quelgues minutes de mon domicile. Pour démarrer, les
conditions étaient ideales.

Le secteur, en revanche, m'était totalement inconnu : I'entreprise fournissait
des matieres premieres a lindustrie pharmaceutique. Les missions relevaient
de ladministration des ventes, qui n'était pas le coeur de mon expérience. Je
ne maitrisais donc ni le secteur ni lensemble des méthodes utilisées.

Pourtant, je possedais les bases les plus importantes : savoir apprendre,
m'organiser, poser des questions et m'adapter.

Mon deuxieme client est arrivé grace a un cabinet de placement
d'assistantes externaliseées. Cette fois, il sagissait dune mission de
secrétariat meédical dans un cabinet de kinésithérapie. La encore, je
découvrais un nouvel univers. Les premieres semaines ont demandeé
beaucoup dattention et de perséverance, mais elles ont renforce une
conviction qui ne m'a jamais quittée : tu n'‘as pas besoin de tout savoir avant
de commencer.

Tu dois en revanche étre honnéte sur ce que tu maitrises, capable d'identifier

ce gu'il te reste a apprendre et suffisamment rigoureuse pour securiser ta
montee en competence.
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La confiance vient souvent apreés lI'action

Avant ma premiere mission, javais realise une étude de marché, un business
plan et une réflexion sur les secteurs que je souhaitais approcher. Rien n'était
parfait. Rien n'était totalement fige. Cela a pourtant suffi pour commencer.

La confiance n'est pas toujours un préalable. Elle se construit grace aux
rendez-vous, aux missions realisees, aux retours des clients et aux difficultés
que l'on apprend a resoudre.

Le piege consiste a attendre détre préte a 100 %. Ce moment n'arrive

presque jamais. Une activité se construit en faisant, en observant puis en
ajustant.

LE REGARD DE SOPHIE

Ne confonds pas préparation et immobilisme. Préparer les bases est
indispensable. Attendre d'avoir éliminé tous les risques revient souvent a
repousser indéfiniment le moment de se lancer.
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MISE EN PRATIQUE | TON CAPITAL D'EXPERIENCE

1. Quelles expériences salariees ou personnelles t'ont appris a organiser,
anticiper, coordonner ou resoudre des problemes ?

2. Quelles taches réalises-tu avec facilité alors que dautres les trouvent
complexes ?

3. Dans quels environnements as-tu deja fait preuve d'adaptabilité ?

4. Quelle preuve concrete montre que tu sais déja apporter de la valeur a une
organisation ?

5. Quelle est la prochaine action que tu repousses sous préetexte de ne pas étre
encore préte ?

10
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2.DEVELOPPER UNE POSTURE QUI INSPIRE CONFIANCE

Aprés plusieurs années a analyser les besoins des entreprises et a
sélectionner des assistantes pour les missions du Cabinet de Sophie, Jai
constaté une chose : les compétences techniques ne suffisent pas toujours a
expliguer pourquoi un client choisit une professionnelle plutdt gu'une autre.
I choisit aussi une posture, une maniere de communiguer, un niveau de
fiabilité et la capacité a apporter des preuves concretes de son savoir-faire.

Cest précisement la que la certification des compétences devient
importante.

Aujourd’hui, de nombreuses assistantes indiquent maitriser les mémes outils,
proposer les mémes prestations ou posseder les mémes qualités. Pour un
prospect, il peut donc étre difficile de distinguer une compétence reellement
acquise d'une simple affirmation. Une certification permet de sortir de cette
logique declarative. Elle vient évaluer, valider et rendre visibles des
compeétences precises a partir de critéres objectifs.

Faire certifier tes compétences, ce nest pas remettre en gquestion ton
experience. Cest au contraire lui donner davantage de poids. Ton parcours,
tes missions et tes annees de pratique démontrent ce que tu as accompli. La
certification apporte une preuve complémentaire, plus lisible et plus
facilement compréhensible pour une entreprise qui ne te connait pas encore.

Elle peut notamment permettre de valider ta maitrise des outils bureautiques,
ton organisation, ta capacite a prioriser, ta qualité rédactionnelle, ton
autonomig, ta comprehension des consignes ou encore ta maniere de reagir
face a une situation professionnelle concréte.

ll
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Cette reconnaissance peut eégalement devenir un veéritable élement de
différenciation. Elle rassure le prospect, renforce la credibilité de ton discours
et facilite la prise de décision. Tu ne lui demandes plus uniguement de te
croire sur parole : tu peux lui présenter des competences
evaluees/reconnues.

La certification peut aussi taider a mieux identifier tes propres forces. Elle te
permet de prendre conscience de ce que tu maitrises reellement, de repérer
les compétences a developper et de mieux structurer ton positionnement.
Elle devient alors autant un outil de valorisation qu'un levier de progression
professionnelle.

Tu peux maitriser de nombreux logiciels et posseder une solide expérience.
Mais si ton discours reste flou, si tu minimises ta valeur ou si tu te présentes
uniguement comme une executante, le prospect aura du mal a comprendre
limpact reel de ton travail.

Une assistante externalisée n'est pas simplement une personne qui « fait de
ladministratif ». Elle peut aider un dirigeant a sécuriser ses dossiers,
récuperer du temps, réduire les oublis, améliorer le suivi client et mieux piloter
son activité.

Ta posture évolue lorsque tu cesses de vendre une liste de taches pour
commencer a expliquer les resultats que ton intervention permet dobtenir.
Faire certifier tes compétences renforce cette évolution : tu affirmes ton
expertise, tu la rends visible et tu apportes une preuve concrete de la valeur
que tu peux creer pour une entreprise.

12
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Une assistante indéependante peut travailler avec plusieurs clients, plusieurs
secteurs et plusieurs méthodes. Elle doit passer dun cabinet medical a une
entreprise du batiment, puis a un organisme de formation, sans perdre le fil des
actions en cours.

|'adaptabilité ne signifie pas accepter nimporte quelle mission. Elle signifie étre
capable de comprendre rapidement un environnement, de poser les bonnes
questions et d'ajuster son fonctionnement.

Les outils, les obligations et les methodes évoluent. Une assistante qui reste
curieuse apprend plus vite, identifie de meilleures solutions et conserve sa
pertinence. Elle n'a pas besoin de tout connaitre ; elle doit savoir chercher, tester et
se former.

Une excellente assistante ne se contente pas d'executer ce qui a été demande.
Elle prépare la suite, signale un risque, propose une amelioration et garde une trace
claire des prochaines actions.

La proactivite n'est pas le fait de décider a la place du client. Elle consiste a
anticiper dans le cadre déefini et a apporter des solutions plutdt que de simples
constats.

Dans l'administratif, une erreur peut avoir des consequences concretes : une
echéance oubliee, une facture non envoyeée, un document incomplet, une
information mal transmise. La rigueur est donc non négociable.

Elle ne se confond pas avec le perfectionnisme. La rigueur repose sur des
methodes de verification, une tracabilite et une organisation qui limitent les erreurs.

13
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Aucune activité ne se développe en ligne droite. Il existe des périodes calmes,
des refus, des stratégies qui demandent du temps et des missions plus
complexes que prévu. La perséverance permet de ne pas interpreter chaqgue
difficulté comme la preuve que le projet ne fonctionnera jamais.

Ne pas avoir encore signé de mission en tant quassistante externalisee ne
signifie pas que tu débutes sans expérience ni compéetences.

Ton parcours salarié, les responsabilités que tu as assumees, les outils que tu
as utilisés, les procedures que tu as creees, les formations que tu as suivies
ou encore les projets que tu as menes constituent deja de véritables preuves
de ton savoir-faire.

|"objectif est de rendre cette expéerience visible et comprehensible pour un
prospect. Celui-ci ne connait pas encore ta maniere de travailler : tu dois donc
l'aider a se projeter.

La certification de tes compéetences peut venir renforcer ces difféerents
éléments. Elle apporte une validation extérieure et objective de ce que tu
affirmes maitriser. Un portfolio par exemple montre comment tu travailles ;
une recommandation témoigne de ton comportement professionnel ; une
certification confirme que certaines de tes compétences ont été évaluees
selon des criteres définis.

Elle peut notamment permettre de valider ta maitrise des outils bureautiques,
ta qualité rédactionnelle, ta capacité a organiser des informations, a prioriser
des taches, a respecter des consignes ou a reagir face a une situation
professionnelle.

14
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Pour un prospect qui ne dispose encore d'aucun retour client sur ton activité
indépendante, cette certification constitue un repére rassurant. Elle réduit une
partie de lincertitude liee au choix d'une nouvelle prestataire et renforce la
credibilité de ta présentation. Tu ne te contentes plus de déclarer que tu
maitrises une competence : tu disposes d'un elément concret pour l'attester.

Attention toutefois : une certification ne remplace ni ton expérience, ni ta
posture, ni ta capacite a comprendre les besoins dune entreprise. Elle vient
completer lensemble des preuves que tu peux presenter et donner
davantage de poids a ton positionnement.

Ta personnalité et tes valeurs restent également déterminantes. A
competences proches, un client choisit souvent la professionnelle avec
lagquelle il se sent en confiance et avec laguelle il parvient a se projeter au
quotidien. Ta facon découter, de reformuler un besoin, de communiquer
avec clarté et de respecter tes engagements peut donc faire toute la

difference.

POSTURE ET DISPONIBILITE

Etre réactive ne signifie pas étre disponible a toute heure. Une posture

professionnelle claire inclut des délais de reponse, des horaires et un cadre
de communication. La qualité de service ne necessite pas le dévouement
permanent..

15
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MISE EN PRATIQUE | MON AUDIT DE POSTURE

Note-toi de 1a 5 sur chague point.
e Clarté de ma présentation: ........ /5

Confiance lorsque jannonce mon tarif : ........ /5
Capacite a poser des limites: ....... /5

Rigueur de mon suivi : ... /5

Capacité a proposer des solutions:: ........ /5

Visibilité de mon expertise: ....... /5

Le point que je veux améliorer en priorité est :

L'action concrete que je vais realiser cette semaine est :

16
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PARTIE 2 - DEVENIR VISIBLE ET TROUVER DES CLIENTS

Une activité ne se développe pas uniquement grace a la qualité de tes
prestations. Encore faut-il que les bonnes personnes sachent que tu
existes, comprennent ce que tu proposes et pensent a toi au bon
moment. Cette partie t'aide a construire une prospection réguliére,
sans chercher a étre présente partout.

17
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3. CONSTRUIRE UNE STRATEGIE DE PROSPECTION REALISTE

Beaucoup dassistantes prospectent intensement lorsgu'elles mangquent de
clients, puis arrétent des que leur planning se remplit. Quelgues mois plus
tard, une mission se termine et le chiffre d'affaires chute brutalement.

Une activité stable se construit grace a une prospection continue, méme
lorsque le carnet de commandes est satisfaisant. Les résultats visibles
aujourd’hui proviennent souvent d'actions realisees plusieurs semaines ou
plusieurs mois auparavant.

I existe plusieurs formes de prospection. L'objectif n'est pas de toutes les
utiliser, mais de choisir celles qui correspondent a ta cible, a ta personnalité et
a tes ressources.

Elle consiste a contacter une entreprise avec laguelle tu n'as pas encore de
relation. Cela peut prendre la forme d'un e-mail personnalise, dun message
LinkedIn ou d'un appel.

Son objectif n'est pas nécessairement de vendre immediatement. Un premier
contact peut simplement ouvrir une conversation, identifier un besoin futur ou
permettre de comprendre organisation de l'entreprise.

Pour étre efficace, cette approche doit étre ciblee. Un message generique
envoye a des centaines de personnes fragilise ton image. Un contact
personnalise, fondé sur une observation réelle, a davantage de chances
d'obtenir une réeponse.

18
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Sur LinkedIn, Instagram ou un autre réseau adapte a ta cible, tu peux montrer
ton expertise avant méme qu'un prospect ne te contacte. Les contenus
permettent dexpliquer des problemes que tes clients rencontrent, de
partager des conseils et de rendre ton métier comprehensible.

Cette stratégie demande de la régularite. Une ou deux publications isolées
produisent rarement des demandes immediates. L'objectif est de devenir
identifiable : au fil des semaines, ton réseau doit comprendre ce que tu fais,
pour qui et dans quelles situations il peut penser a toi.

Les clubs daffaires, petits-déjeuners, rencontres d'entrepreneurs, afterworks
et événements locaux accelerent la création de confiance. Une conversation
permet de transmettre bien davantage gu'une publication : ta personnalite,
ton energie, ta maniere d'eécouter et ton professionnalisme.

Le réseau physique a joué un role majeur dans le développement de mes
activités. De nombreuses missions sont nées directement ou indirectement
d'une rencontre.

Certains outils travaillent en arriere-plan : ton profil LinkedIn, ta fiche Google
Business Profile, tes avis, ton site, tes contenus et les plateformes sur
lesquelles tu es referencee.

s ne remplacent pas toujours une démarche active, mais ils rassurent les
personnes qui entendent parler de toi. Lorsgu'un contact te recommande, le
prospect cherchera souvent ton nom. Ce gu'il trouve doit confirmer le sérieux

de la recommandation. o

Ce document est la propriété exclusive du Cabinet de Sophie. Toute reproduction, diffusion, ou utilisation, méme partielle, sans autorisation écrite préalable est strictement interdite.



e

Un client satisfait, un partenaire ou une autre assistante peut devenir un
apporteur daffaires naturel. Pourtant, beaucoup de professionnelles
attendent les recommandations sans jamais expliquer clairement les profils
qu'elles recherchent.

Tu peux simplement dire : « Si tu rencontres un dirigeant qui perd du temps
dans le suivi de sa facturation et de ses dossiers clients, je serais ravie
d'échanger avec lui. »

La recommandation repose sur la confiance. Elle doit étre entretenue par la
qualité de ton travail, la clarté de ton positionnement et la capacité a
remercier les personnes qui pensent a toi.

L'erreur fréquente consiste a vouloir publier partout, envoyer des e-mails,
téléphoner, participer a tous les évenements et créer immediatement un site
complet. L'énergie se disperse et aucune action n'est menée assez
longtemps.

Choisis un canal principal et un canal complémentaire. Par exemple : réseau
physiqgue + Linkedln, prospection cibléee + Google Business Profile,
partenariats + recommandations.

Mesure ensuite des indicateurs simples : nombre de prises de contact,

conversations obtenues, rendez-vous, devis et contrats. Tu pourras ajuster
sans te fier uniguement a ton ressenti.

20
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MISE EN PRATIQUE | MA STRATEGIE DE PROSPECTION

Mon canal principal sera :

O prospection ciblée b Linkedln o réseau physique o recommandation o
autre

Pourquoi ce canal correspond-il a ma cible et a ma personnalité ?

Mon canal complémentaire sera :

Le temps que je peux consacrer chague semaine a la prospection est de :

Mes actions hebbdomadaires :
nouvelles prises de contact ciblees ;
interactions ou publications ;
relances ;
rendez-vous réseau ou partenaires.

Je suivrai chaque mois :

e nombre de contacts:: ........
nombre de reponses:: .......
nombre de rendez-vous: ........
nombre de devis : ...
nombre de missions signees : ........

21
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4.UTILISER LINKEDIN, GOOGLE, TON SITE AUBON MOMENT

Linkedln est devenu un outil important dans le monde professionnel. Oui, une
assistante externalisee peut y trouver des clients. Non, il ne suffit pas de
publier deux fois pour recevoir des demandes.

Les personnes qui obtiennent des resultats s'appuient generalement sur trois
elements::

Ton profil doit permettre a une personne qui ne te connait pas de
comprendre rapidement qui tu aides et sur quels sujets. Tes publications
peuvent ensuite illustrer ton expertise : erreurs fréeguentes, conseils
d'organisation, coulisses d'une mission, methode de suivi, retour d'expérience
ou point de vue sur ton métier.

Mais LinkedIn reste un réseau. Commenter avec pertinence, réepondre aux
messages et tintéresser sincérement aux autres est souvent plus utile que
de diffuser uniqguement tes propres contenus.

La vente intervient lorsque la confiance est suffisamment installée. Considere
donc Linkedln comme un marathon et non comme un sprint.
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Lorsque jai démarre, je pensais qu'un site internet était indispensable pour
étre credible. J'en ai fait réaliser un. Il m'a coUté cher et, pendant longtemps, |l
m'a rapporte tres peu.

Un site n'attire pas automatiguement des visiteurs le jour de sa mise en ligne.
I doit étre alimentg, optimise, référenceé et régulierement mis a jour. Sans

......

Lorsque 'on débute, la ressource la plus precieuse est souvent le temps. Ce
temps doit d'abord étre consacre a la prospection, aux echanges avec des
dirigeants, aux premieres missions et a la structuration de l'activite.

Un site complet pourra devenir pertinent lorsque ton positionnement est plus
stable et que tu peux lintégrer dans une véritable stratégie. Au départ, une
page simple et professionnelle peut suffire.
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Pour une assistante externalisée, la fiche Google Business Profile est un
excellent outil pour développer sa visibilité locale. Elle permet de présenter
tes coordonnées, tes services, ta zone d'intervention et les avis de tes clients.

Lorsqu'un dirigeant recherche une assistante pres de chez lui, ta fiche peut
apparaitre directement dans les résultats Google et sur Google Maps.
Pendant plusieurs années, elle m'a apporté davantage de visibilité gue mon
propre site internet.

Pour étre efficace, ta fiche doit étre complete et regulierement mise a jour.
Vérifie que tes coordonnées, tes horaires, ton site internet, ta zone
d'intervention et la description de tes services sont toujours exacts. Décris
précisement ton activité afin que les visiteurs comprennent immediatement
ce que tu proposes.

Soigne également les visuels avec une photo de profil, ton logo et quelgues
images cohérentes avec ton activite.

Enfin, fais vivre ta fiche en publiant une a deux actualiteés par mois et en
demandant regulierement des avis a tes clients. Pense aussi a repondre a
chague commentaire : cela renforce ta crédibilité et rassure les futurs
prospects.
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- une verification mensuelle de tes coordonnées, horaires, liens et services ;

- une a deux publications par mois ;

- une demande d'avis apres chague étape importante d'une collaboration ;

- UNe reponse systéematique aux avis recus ;

- un renouvellement regulier des photos et des visuels ;

- une mise a jour immediate des gu’une offre, une zone d'intervention ou une
information importante évolue.

Pense également a vérifier régulierement les informations visibles
publiguement. Certaines modifications peuvent étre  proposees
automatiguement ou suggerees par des utilisateurs. Il est donc important de
controler que les données affichées correspondent toujours a la realité de
ton activite.

Ta fiche Google Business Profile ne doit pas étre considéree comme une
simple carte de visite numérique. Cest un support de visibilité, de
réassurance et de preuve sociale. Lorsquelle est réegulierement enrichie, elle
montre que ton activité est active, structurée et professionnelle.

La régularité compte davantage que la quantité. Il n'est pas nécessaire dy
publier chagque semaine. En revanche, une fiche entretenue, actualisée et
alimentée au fil de ton activité sera toujours plus credible gu'une fiche trés
complete au moment de sa création, mais abandonnee pendant plusieurs
MOiS.

Le plus beau site ne remplacera jamais une relation de confiance. En
revanche, une présence en ligne cohérente peut renforcer cette relation.
L'objectif est simple : lorsqu'une personne entend parler de toi, elle doit
pouvoir te trouver facilement et confirmer que ton activité est sérieuse.
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MISE EN PRATIQUE | MON MINIMUM DE VISIBILITE

Mon profil Linkedln explique-t-il clairement ma cible et ma valeur ?
0O oui O a ameéliorer

Ma photo et ma banniere sont-elles professionnelles et cohérentes ?
0O oui O a ameéliorer

Mes coordonnées sont-elles faciles a trouver ?
O oui O a améliorer

Ai-je une fiche Google My Business Profile compléte ?
O Oui O non O non pertinente

Ai-je au moins trois preuves de confiance visibles : avis, recommandations
ou réalisations ?

00 OUi O NOoN

Je liste 4 idées de publication a intégrer a ma fiche Google My Business :
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MISE EN PRATIQUE | MON MINIMUM DE VISIBILITE

Je mets en place un calendrier de publication de ces 4 idees :
ldee 1-date: .......... VA— A

LLa prochaine amélioration que je vais réaliser est :
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5. FAIRE DU RESEAU PHYSIQUE UN LEVIER COMMERCIAL

A une époque ol une grande partie de la communication se déroule derriere
un écran, le réseau physique conserve une puissance particuliere. Lors d'une
rencontre, tu ne transmets pas seulement une offre. Tu transmets ta facon
d'écouter, ton energie, ta personnalité et ton niveau de professionnalisme.

Clest également un formidable entrainement. La premiere présentation
devant un groupe peut étre inconfortable. Puis ton discours devient plus
fluide, tu identifies les mots qui résonnent et tu apprends a parler de ton
activité sans réciter un texte.

Le réseau ne produit pas toujours un contrat le jour méme. Sa valeur se
construit dans le temps. Une personne peut te recommander plusieurs mois
apres votre rencontre, lorsqu'un dirigeant de son entourage exprime enfin un
besoin.

Tu connais probablement plus de personnes utiles a ton développement que
tu ne limagines : anciens collegues, clients, fournisseurs, partenaires,
commercants, membres dassociations, experts-comptables, consultants et
contacts LinkedIn.

Classe-les en quatre catégories :

e clients ou prospects potentiels ;

e apporteurs d'affaires;

e partenaires complémentaires ;

® pairs et personnes ressources.
ldentifie ensuite les relations fortes, celles a entretenir et celles avec
lesquelles tu pourrais reprendre contact.
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Participer a tous les evéenements n'est ni necessaire ni rentable. Demande-toi
ou ta cible se trouve réellement. Un événement trés fréquenté n'est pas
forcement pertinent sl reunit peu de personnes susceptibles de devenir
clientes, partenaires ou prescriptrices.

Définis un objectif avant de tinscrire : rencontrer un expert-comptable,
echanger avec trois dirigeants, identifier un réseau local ou présenter ton
activité a une personne precise.

Un bon pitch n'est pas une liste de prestations. || doit étre court,
comprehensible et orientée vers la valeur.

Une structure simple :

« J'accompagne [type de clients] qui rencontrent [probleme] en prenant en
charge [type d'intervention], afin qu'ils puissent [résultat]. »

Parle naturellement. Ton objectif est de donner envie a la personne de poser
une deuxieme guestion, pas de tout expliquer en trente secondes.

Distribuer une carte de visite a toutes les personnes presentes produit
rarement des relations utiles. Ecoute, pose des questions et cherche a
comprendre l'activité de ton interlocuteur.

Les meilleurs réseauteurs ne parlent pas uniguement deux-mémes. lis
identifient les possibilités de mise en relation, partagent une information utile

et donnent avant de demander.
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Etape 5: assurer le suivi

La majorité de la valeur se crée apres l'évéenement. Envoie un message
personnalisé sous 48 heures, ajoute la personne sur LinkedIn et, lorsque
I'échange le justifie, propose un café ou un rendez-vous.

Sans suivi, un contact intéressant redevient rapidement un visage parmi
dautres.

MISE EN PRATIQUE | MON PLAN RESEAU 90 PROCHAINS JOURS

Les cing personnes avec lesquelles je veux reprendre contact :

Les profils que je souhaite rencontrer :

Les evénements pertinents dans les trois prochains mois :

Mon objectif pour le prochain événement :
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6. REUSSIR UN RENDEZ-VOUS PROSPECT

Lorsque l'on débute, on imagine parfois quiil faut convaincre rapidement,
présenter toutes ses compeéetences et répondre immediatement a chagque
demande. Un rendez-vous prospect reussi repose pourtant davantage sur la
qualité des questions que sur la longueur de ton argumentaire.

Ton objectif est de comprendre le fonctionnement de l'entreprise, la difficulté
actuelle, les conséguences de cette difficulté et les conditions nécessaires a
une collaboration efficace.

Consulte le site de lentreprise, son profil Linkedin et les informations
publiques disponibles. Cherche a comprendre l'activité, la taille de l'entreprise,
son anciennete, ses clients et son vocabulaire.

Cette préparation évite les questions trop geénérales et montre que tu
accordes de limportance a I'échange.

Lorsque cela est possible, un rendez-vous dans les locaux apporte des
informations précieuses : circulation des documents, organisation des
bureaux, outils visibles, niveau dinterruption, ambiance et habitudes de
l'equipe. Ces observations ne doivent pas conduire a juger l'entreprise mais
elles peuvent t'aider a identifier des besoins que le dirigeant n'a pas formulés.

Un prospect te contacte souvent avec une demande precise : « Jai besoin
d'aide pour ma facturation. » En creusant, tu peux découvrir que le probleme
vient aussi du suivi des devis, de la collecte des informations, de la relance

des clients ou de l'absence de procédure.
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e |estaches concernees;

e |eur frequence et leur volume ;

* |es personnes impliquees ;

e |es outils utilisés ;

e |es difficultés déja rencontrées ;

* |es solutions déja testees ;

e |ereésultat attendu;

¢ |e niveau d'urgence;

e |e mode de communication souhaité ;
e |e budget et le processus de decision.

Le rendez-vous sert aussi a verifier si la mission te convient. Observe la
maniere dont le prospect parle de ses precedents prestataires, son rapport a
lurgence, ses attentes de disponibilité et sa comprehension du statut
independant.

Une collaboration n'est pas pertinente uniquement parce que tu sais realiser
les taches. Elle doit également respecter ton cadre, tes valeurs et ton niveau
de rentabilite.

En fin de rendez-vous, resume ce que tu as compris : besoins, priorites,
contraintes, volume estimé et résultat recherché. Cette reformulation permet
de corriger immediatement un malentendu et de montrer au prospect qu'il a
ete entendu.

Ne te sens pas obligee d'annoncer un prix définitif sur-le-champ. Tu peux
prendre le temps d'analyser les informations et de préparer une proposition

cohérente. -
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MISE EN PRATIQUE | MINI CHECK-LIST DU RDV PROSPECT

Contexte
e Quelle est l'activite de I'entreprise ?
e Depuis quand existe-t-elle ?

Besoin
e Quelles taches doivent étre externalisees ?
e Qu'est-ce qui pose probleme aujourd’hui ?

Organisation
e Quels outils et logiciels sont utilises ?
e Qui fournit les informations nécessaires ?

Volume et calendrier
e | e besoin est-il récurrent ou ponctuel ?
e Quel volume est envisage ?

Expériences passees
e | 'entreprise a-t-elle déja travaillé avec une assistante ?
e Qu'est-ce qui a bien ou mal fonctionne ?

Cadre commercial
e Quel budget a été prévu ?

e Quiprend la décision ?

Question finale
e Y a-t-il un éléement important que nous Nn'avons pas encore aborde ?
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7.PRESENTER UN TARIF RENTABLE ET ESTIMER UNE MISSION

Il n'existe pas un seul bon mode de facturation. Le tarif horaire apporte de la
souplesse lorsque le péerimetre évolue. Le forfait peut rassurer le client et
valoriser un résultat a condition que la mission soit suffisamment cadrée.

Pour ma part, jai longtemps privilegie le tarif horaire. Il permet de facturer le
temps réellement consacré et dajuster le volume selon les besoins.
Lorsqgu'un client confie un nombre dheures important ou une mission
réguliere, une remise commerciale peut étre envisagee, a condition qu'elle
reste compatible avec la rentabilite.

Le danger du forfait apparait lorsque lon sous-estime le temps, que le
perimetre reste flou ou que les demandes supplémentaires s'accumulent.
Dans ce cas, le chiffre daffaires peut sembler correct alors que le taux
horaire réel devient trop faible.

Quel que soit ton choix, définis clairement :

La mode actuelle est de privilégier le forfait. Comme expliqué, ce modele
peut étre intéressant quand tu maitrises précisement le temps passe sur
chague tache ou que tu es certaine de gagner en rapidité sur lensemble des
missions.
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|'estimation devient plus precise avec l'expéerience mais elle repose toujours
sur les mémes questions : guantité de documents, fréquence, nombre
d'interlocuteurs, état de l'organisation, outils disponibles, autonomie attendue
et temps de coordination.

Un artisan seul qui souhaite transmettre ses pieces au comptable, suivre
quelques factures et preéparer des devis peut avoir besoin de quelques
heures par mois. Une entreprise qui attend un suivi administratif regulier, des
relances, de la coordination et une présence hebdomadaire peut nécessiter
plusieurs heures par semaine.

Ne transforme pas ces exemples en baréme automatique. Deux entreprises
de méme taille peuvent avoir des niveaux d'organisation totalement
différents.

Pour une intervention sur site une mission tres courte peut devenir peu
rentable. Le déplacement, l'installation, les interruptions et la fragmentation de
la journée doivent étre pris en compte.

Je déconseille généralement les créneaux inférieurs a trois heures
consecutives en presentiel. Une heure facturéee peut en réalité mobiliser une
demi-journée. A distance, les petits volumes sont plus faciles & intégrer entre
plusieurs clients.
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Un devis envoye par e-mail sans explication est souvent lu uniguement a
travers son prix. Lorsque cela est possible, présente ta proposition lors d'un
rendez-vous ou dun appel. Expligue le périmétre, le résultat attendu,
l'organisation prévue et les hypotheses utilisees.

Tu pourras réepondre aux questions et comprendre une eventuelle objection.
Prepare toutefois ton seuil de négociation avant 'eéchange : quel ajustement
peux-tu accepter, en contrepartie de quel engagement, sans fragiliser ta
rentabilité ?

Une estimation n'est pas une promesse intangible. Si le volume réel dépasse
ce qui avait éteé prévu informe le client rapidement. Appuie-toi sur des faits :
nombre de dossiers, temps moyen, demandes supplementaires ou difficulté
particuliere.

La transparence precoce protége la relation. Attendre plusieurs mois avant
d'annoncer un dépassement crée de lincomprehension.
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MISE EN PRATIQUE | CALCULER MON SEUIL HORAIRE

Revenu mensuel net souhaité « ..., euros

Charges sociales et fiscales estimeées : ... euros

Frais professionnels mensuels : ................ euros

Provision conges, formation et imprévus . .............. euros

Chiffre d'affaires mensuel minimum a produire : ... euros
Nombre d'heures réellement facturables par mois : ... heures
Taux horaire minimum indicatif :

Chiffre d'affaires minimum / heures facturables = euros HT

Ajoute ensuite une marge permettant de financer le développement, les

péeriodes creuses et les investissements.
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MISE EN PRATIQUE | ESTIMATION D'UNE MISSION

e Tachesrécurrentes:

Fréequence :

Volume de dossiers ou documents :

Temps de coordination estime :

Temps de prise en main initiale :

Déplacements éventuels :

Marge de securité : ... %

Volume propose: ....... heures par semaine / mois

Date de réévaluation prévue :
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8. DEMARRER UNE MISSION SANS TOUT SAVOIR

Lorsque je me suis lanceée, je sortais d'une grande entreprise dans laquelle
j'utilisais principalement SAP. En commencant a travailler avec différentes
TPE et PME, jai decouvert une multitude de CRM, de logiciels de gestion, de
plateformes collaboratives et d'outils metiers dont je n‘avais jamais entendu
parler.

Je les ai appris progressivement, comme le font la plupart des assistantes.

Un bon professionnel n'est pas celui qui connait déja tous les outils. C'est celui
qui sait évaluer honnétement son niveau, apprendre rapidement et demander
les bonnes ressources.

Lorsgu'une assistante du Cabinet de Sophie rejoint une mission utilisant un
logiciel gu'elle ne maitrise pas une formation de prise en main du logiciel est
envisagee. Ces formations sont souvent courtes et permettent de gagner
lbbeaucoup de temps.

L'objectif n'est donc pas de tout savoir avant de commencer. L'objectif est de
développer une methode d'apprentissage fiable.

e socle varie selon ta spécialite, mais certaines compétences restent utiles
dans de nombreuses missions :

e traitement de texte, messagerie, agenda et présentations ;

e tableur, avec un niveau adapte aux besoins de tes clients ;

e outils collaboratifs comme Microsoft 365 ou Google Workspace ;

e assistantsIA;

e visioconférence et partage de documents;

e |ogique de fonctionnement d'un CRM ;

e suivi du temps et gestion des taches ;

e regles de classement, de nommage et de sauvegarde. 40
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Une assistante de gestion aura intérét a approfondir Excel, les tableaux de
bord et le suivi financier. Une assistante orientée communication pourra
développer Canva et les outils de planification. Une assistante de formation
devra connaitre les contraintes et plateformes propres a ce secteur.

Ton objectif n'est pas d'accumuler les logos de logiciels sur ton profil. Il est de
maitriser les outils qui soutiennent reellement ton offre.

Une prise de mission reussie commence par un éetat des lieux. Avant de
vouloir tout améliorer, comprends le fonctionnement existant :

* Qquidécide;

e quitransmet les informations ;

e Ou sont stockes les documents ;

e quelles échéances sont critiques ;

e qguelles habitudes doivent étre conservees ;

e quelles actions sont prioritaires ;

e quels indicateurs permettront de mesurer les progres.
Résiste a la tentation de tout réorganiser immeédiatement. Une méthode peut
sembler imparfaite tout en répondant a une contrainte que tu n'as pas encore
identifiee.

Apprendre en mission ne signifie pas avancer sans cadre. Sécurise les
premieres semaines avec une liste de questions, des points réguliers et une
validation des priorités.

Lorsgue tu ne sais pas, dis-le clairement et propose une démarche : « Je ne
maitrise pas encore cet outil, mais je peux me former et évaluer sous quel
délai je serai autonome. » Cette réponse est plus professionnelle gu'une

assurance de facade.
4
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LA BONNE QUESTION

Ne te demande pas seulement : « Est-ce que je sais deja faire ? » Demande-
toi aussi : « Ai-je les bases, le temps et les ressources necessaires pour
apprendre sans mettre le client en risque ? »

MISE EN PRATIQUE | ESTIMATION D'UNE MISSION

o Contrat, devis et périmetre valides
0 Objectifs prioritaires reformulés

O Interlocuteurs et roles identifies

O Acces et outils disponibles

0 Regles de confidentialité définies

O Arborescence documentaire comprise
O Echéances critiques recensees

0 Méthode de communication choisie
0O Fréquence des points planifiee

O Temps de prise en main intégre

O Indicateurs de suivi definis

0 Date du premier bilan fixée

Mes trois priorités pour les deux premiéres semaines :

o 1.
° 2
3.
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9. TRAVAILLER A DISTANCE SANS DEVENIR INVISIBLE

Le travail a distance offre une liberté reelle. || élargit la zone de prospection,
réduit les deplacements et facilite l'organisation de plusieurs clients. Pourtant,
il peut aussi rendre la valeur du travail administratif moins visible.

Combien de fois entend-on : « C'est juste un document », « Cela ne devrait
pas prendre longtemps » ou « C'est une simple formalité » ? Certaines taches
paraissent rapides parce que le dirigeant ne voit pas les verifications, les
relances, les recherches et la coordination qu'elles nécessitent.

Lorsque tout se déroule a distance, cette meconnaissance peut s'accentuer.
L_e client recoit un resultat sans toujours percevoir le travail realise en amont.

Lorsque la situation géographique le permet, une presence ponctuelle peut
étre utile : rendez-vous mensuel, demi-journée sur site, réunion d'equipe ou
point de lancement.

Au Cabinet de Sophie, nous privilegions souvent une approche hybride
lorsque le besoin et la localisation le permettent. Non parce que le distanciel
serait moins efficace, mais parce que le contact humain facilite la
comprehension de l'entreprise et la fidélisation.

Le bon modeéle dépend de la mission. Une tache tres standardisée peut étre

géreée entierement a distance. Une mission de coordination, de réorganisation
ou de prise en main complexe peut gagner a démarrer sur site.
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A distance, la tracabilite devient essentielle. Mets en place un suivi simple :

e |iste des actions réalisees ;

e points en attente;

* decisions necessaires ;

e ¢&chéances a venir;

e temps consomme lorsque la facturation est horaire ;

e difficultés ou risques identifies.
Le but n'est pas de détailler chaque minute. Il est de permettre au client de
comprendre 'avancement et la valeur creee.
Un compte rendu hebdomadaire peut tenir en quelques lignes : fait, a faire,
blocages et décisions attendues.

Le travail a distance ne doit pas conduire a une disponibilité permanente.
Précise les canaux a utiliser, les délais de réponse, les horaires et la maniere
de traiter les urgences.

Plus le cadre est clair, moins le client multiplie les messages sur plusieurs
outils. Cette discipline protege ta concentration et améliore la qualité de
service.

Prévois des points reguliers, méme lorsque tout se passe bien. Les échanges
ne doivent pas avoir lieu uniqguement lorsqu'un probleme apparait.

Un rendez-vous mensuel permet de faire le bilan, de rappeler les résultats,
d'ajuster les priorités et de détecter de nouveaux besoins. Il évite egalement
gue la mission devienne une succession de taches déconnectées de la

stratégie de l'entreprise.
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MISE EN PRATIQUE | CADRE DE COLLABORATION A DISTANCE

Canal principal de communication :

Canal réserve aux urgences :

Délai de réeponse habituel :

Horaires de disponibilité :

Fréeguence des points :

Format du suivi d'activite :

Présence sur site prévue :

Ce qui constitue une urgence dans cette mission :
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10.Sécuriser son activité : les bases juridiques a poser dés le départ

Quand on démarre son activité d'assistante indépendante, on pense souvent
en priorité a trouver ses premiers clients, creer son offre, fixer ses tarifs,
communiquer sur LinkedIn ou construire son réseau. C'est normal : ce sont
les sujets les plus visibles et les plus urgents.

Pourtant, il existe un autre pilier tout aussi important : la sécurisation juridique
de ton activite.

Avoir des documents clairs, a jour et adaptes ne sert pas uniquement a “étre
dans les regles”. Cela permet aussi de poser un cadre professionnel, de
rassurer tes prospects, d'éviter les malentendus et de protéger ton entreprise
en cas de difficulté.

Le juridigue renforce ta posture professionnelle. Un client qui te confie son
administratif te confie aussi une partie sensible de son organisation. Il a
besoin de sentir que tu es fiable, structurée et professionnelle. Tes
documents juridiques participent directement a cette perception. Des CGV
claires, un devis complet, un contrat adapte et une facture conforme donnent
une image serieuse de ton activité. lls montrent que tu ne travailles pas “au
feeling”, mais avec un vrai cadre. Ce cadre protége autant ton client que toi. |l
permet de définir les regles de collaboration avant le démarrage : ce qui est
inclus, ce qui ne lest pas, les délais, les modalités de paiement, les
responsabilités de chacun et les conditions d'arrét de la mission.

Les Conditions Générales de Vente constituent la base de ton
fonctionnement commercial. Elles précisent les grandes regles applicables a
tes prestations : paiement, retard, annulation, résiliation, responsabilités,
modalites dintervention ou encore gestion des litiges. Elles doivent étre
transmises au client avant la validation de la prestation, idéalement avec le

devis.
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Le contrat de mission vient ensuite compléter les CGV. Il permet d'adapter le
cadre général a une collaboration précise. Cest dans ce document que tu
peux détaliller le périméetre de la mission, les taches confiees, les outils utilises,
le rythme des échanges, les livrables attendus, les délais ou encore les régles
de confidentialité.

Le devis, lui, formalise ta proposition commerciale. Il doit étre suffisamment
clair pour que le client comprenne exactement ce quil achéte, a quel prix,
dans quelles conditions et pendant combien de temps. Une fois acceptg, |l
devient une piece importante de la relation contractuelle.

Enfin la facture est un document incontournable. Elle ne sert pas uniqguement
a demander un reglement : elle trace officiellement la prestation réalisée et
doit respecter les mentions obligatoires prévues pour les professionnels.

Si tu as un site internet, une page de vente ou méme un espace en ligne qui
présente tes services, certains documents doivent aussi étre prévus. Les
mentions légales permettent didentifier clairement lentreprise qui edite le
site. La politique de confidentialité explique quelles données personnelles
sont collectées, dans quel but, combien de temps elles sont conservees et
comment les personnes concernees peuvent exercer leurs droits.

Les Conditions Générales d'Utilisation peuvent également étre utiles lorsque
ton site propose un espace membre, des contenus accessibles en ligne ou
des fonctionnalités specifigues. Elles permettent de fixer les regles
d'utilisation de ton site et de limiter certains abus.
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Le RGPD concerne aussi les assistantes indépendantes. Dés lors que tu
conserves le nom, ladresse mail, le numéro de télephone ou toute autre
information liee a un prospect ou un client, tu traites des donnees
personnelles. Il est donc important dinformer clairement les personnes
concernées et de conserver leurs données avec serieux.

La securisation juridique ne sert pas seulement au moment de signer une
mission. Elle devient précieuse lorsgu’une situation se complique.

Un client peut payer en retard, ne plus réepondre aux relances, demander plus
que ce qui était préevu, modifier le calendrier au dernier moment, contester la
prestation, invoquer un probleme de conformité ou vouloir arréter la
collaboration.

Dans ces moments-la, avoir un cadre écrit change tout. Tu peux t'appuyer
sur des documents précis au lieu de gérer la situation dans lurgence ou
'émotion. Cela taide a répondre avec calme, professionnalisme et fermete.
Prevoir des modeéles de relance, de mise en demeure, de réponse a une
demande hors cadre ou de modification de planning peut aussi te faire
gagner beaucoup de temps. L'objectif n'est pas de dramatiser la relation
client, mais d'étre préte si une difficulté apparait.

Avant de lancer ou de structurer ton activite, prends le temps de faire le point
sur tes documents.

Demande-toi si tes CGV sont adaptées a tes prestations, si ton contrat
reflete réellement ta maniéere de travaliller, si ton devis est assez préecis, si tes

factures sont conformes et si tes documents en lighe sont accessibles.
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Pense aussi a mettre a jour ces élements lorsque ton activité évolue. Une
nouvelle offre, un nouveau mode de facturation, une prestation en ligne, un
accompagnement plus long ou un changement de cible peuvent necessiter
une adaptation de ton cadre juridique.

L'idéal est de ne pas construire ces documents seule a partir de modeles
trouveés au hasard. Tu peux t'en inspirer pour comprendre la logique, mais fais
relire ou rédiger tes documents par un professionnel du droit lorsque c'est
possible.

ARETENIR

Plus ton cadre est clair, plus tu peux travailler sereinement. Tu sais ce que tu
proposes, ton client sait ce gquil achéte et chacun connait les réegles de la
collaboration. Pour une assistante indépendante, cest un vrai levier de
professionnalisation.
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MISE EN PRATIQUE | AUDIT DE MON CADRE

0 Mon périmétre est décrit précisement.

O Les demandes supplémentaires sont encadrees.

O Les délais de paiement sont écrits.

O Les conditions de résiliation sont claires.

O La confidentialité et les donneées sont traitees.

O Les modalités d'absence et de continuité sont prévues.

0 Mon autonomie de prestataire est respecteée.

0 Mes contrats ont été validés ou relus par un professionnel.

Le point a securiser en priorite est :
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11. ENCADRER LA COLLABORATION ET PROTEGER TON ACTIVITE

Lorsque 'on demarre, les premiers investissements concernent souvent le
matériel, le logo, le site ou les logiciels. Pourtant, la sécurisation juridique
merite la méme attention.

Lors de la création du Cabinet de Sophie, jai fait appel a un avocat d'affaires
pour construire mon cadre contractuel (un colt certain mais primordial a
mon sens). Le budget était important pour une jeune entreprise, mais je lai
consideré comme un investissement. Avec le recul, cela reste [une des
décisions les plus utiles de mon parcours.

Un contrat ne sert pas seulement lorsque la relation se degrade. Il sert surtout
a eviter les interprétations différentes.

Tu dois conserver une autonomie reelle dans l'organisation de ton travail. Le
client peut fixer des objectifs, des echéances et des contraintes liees a la
mission. En revanche, la relation ne doit pas reproduire un lien de
subordination permanent.

Dans la pratique, certains signaux doivent talerter : controle excessif des
horaires, obligation de disponibilité constante, intégration complete au
fonctionnement interne sans autonomie, sanctions ou instructions
comparables a celles données a une salariee.

Le cadre contractuel, la pluralité de clients, ta liberté d'organisation et ta
capacite a proposer tes methodes contribuent a clarifier ton statut.

Dans de nombreuses prestations, tu tengages a mettre en oeuvre les
compétences et moyens necessaires sans pouvoir garantir un résultat

dépendant d'élements extérieurs.
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Cette distinction doit étre comprise et formalisée. Par exemple, tu peux
organiser et suivre une campagne de relance, mais tu ne peux pas garantir le
paiement d'un client. Tu peux préparer des documents pour un professionnel
du droit ou du chiffre, mais tu ne dois pas réaliser des actes réserves a ces
professions.

Reste dans ton péerimétre. Lorsque la mission touche au juridique, au social,
au fiscal ou a la comptabilite, demande une validation adaptée. Vouloir tout
faire pour rendre service peut exposer ton activite a un risque
disproportionné.

Un contrat doit évoluer avec I'expérience

Les situations de terrain révélent parfois des zones grises. Une demande
imprevue, un usage des données non anticipe, une difficulte de résiliation ou
un retard de paiement peuvent montrer qu'une clause doit étre amélioree.
Fais relire tes documents lorsque ton offre change ou qu'une situation
nouvelle apparait. Un contrat n'est pas fige pour dix ans.

PROTECTION DES DONNEES

Une assistante accede souvent a des informations sensibles : fichiers clients,
données salaries, contrats, informations financieres ou medicales. Utilise des

acces nominatifs, des mots de passe robustes, une double authentification et
des méthodes de stockage validées avec le client. Evite les transferts sur des
outils personnels non securises.

52

Ce document est la propriété exclusive du Cabinet de Sophie. Toute reproduction, diffusion, ou utilisation, méme partielle, sans autorisation écrite préalable est strictement interdite.



e

12. POSER TES LIMITES ET SAVOIR DIRE NON

Lorsque I'on démarre, dire non semble risquée. On veut trouver des missions,
prouver que son activité fonctionne et securiser son chiffre d'affaires. On
peut alors tolérer des comportements ou des demandes qui ne
correspondent ni a nos valeurs ni a notre cadre.

Au cours de mon activite, jai connu une collaboration qui m'a particulierement
marquee. Un dirigeant m'avait été recommandé. Je lui ai présenté une
premiere assistante et la mission s'est bien déroulée pendant plusieurs mois.
Lorsqu'elle a du arréter pour des raisons personnelles, jai rechercheé une
remplacante, puis une autre.

A chaque fois, le méme schéma apparaissait. Les assistantes étaient
experimentées et compeétentes, mais elles faisaient lobjet de critiques
permanentes parfois sur des details sans conséquence réelle.
Progressivement, il est devenu évident que le probleme ne venait plus des
profils. Il venait de la relation de travail.

La situation a atteint son point de rupture lorsque le client s'est adresse a moi
de maniere agressive. Je lui ai rappelé que jétais une prestataire
indépendante, que le respect mutuel etait indispensable et que nos échanges
devaient rester professionnels.

La conversation s'est apaisee, mais jai décide de mettre fin a la collaboration.
La mission representait un chiffre d'affaires récurrent. Aucun chiffre d'affaire
ne justifie de sacrifier durablement son équilibre ou celui des personnes que
l'on accompagne.
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Un désaccord ponctuel ne fait pas d'un client un mauvais client. En revanche,
certains comportements repétés doivent étre observes :

* manqgue de respect ou agressivite ;

® remise en cause systematique de tes compétences ;

e demandes hors périmetre sans discussion ;

® urgences permanentes creees par un défaut d'organisation ;

e refus de payer ou retards repéetes ;

e controle incompatible avec ton statut ;

e attentes de disponibilite illimitee ;

e critiques constantes de tous les précedents prestataires ;

e demandes contraires a la loi, a ['éthigue ou a ton péerimétre.

Tu peux refuser une mission ou une demande avec professionnalisme :
« Cette tache ne releve pas de mon périmétre de compétence »
e «|e volume demande depasse le cadre prevu. Je peux vous proposer un
ajustement du devis. »
e « Je ne suis pas disponible dans le délai souhaité sans décaler les
priorites deja validees. »
e « Nos modes de fonctionnement ne semblent plus compatibles. Je
prefere organiser une fin de mission propre. »
Le refus devient plus facile lorsque ton cadre a éte pose avant la difficulte.

Une limite exprimée rapidement évite souvent une rupture. Lorsgue tu laisses
s'accumuler les demandes, la frustration augmente et la réaction finit par étre

plus forte.
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Explique les conséquences et propose une option : décaler, prioriser,
augmenter le volume, modifier le péerimétre ou orienter vers un autre
professionnel.

Savoir dire non n'est pas un mangue de service. C'est une compeétence
entrepreneuriale et une preuve de maturité.

MISE EN PRATIQUE | CADRE DE COLLABORATION A DISTANCE

e Mes horaires habituels sont :

Mon délai de réponse standard est :

Je considere comme urgence :

Je n'accepte pas:

Les taches qui nécessitent une validation externe sont :

Si une demande depasse le perimetre, je réponds :

Si une relation devient irrespectueuse, je m'engage a :
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13.Pré-comptabilité : connaitre ses limites et exercer en toute sérénité

La prée-comptabilite fait partie des missions les plus frequemment confiees
aux assistantes externalisées. Pourtant, c'est aussi I'un des domaines ou les
frontieres sont parfois mal comprises.

De nombreuses assistantes pensent qu'elles peuvent reéaliser certaines
opérations comptables dés lors qu'elles maitrisent un logiciel ou qu'elles ont
déja occupe un poste de comptable salariee. En réalité, lorsque l'on exerce
en tant qu'indépendantg, les regles sont différentes.

Connaitre ces limites est essentiel. Non seulement pour exercer dans le
respect de la réglementation, mais également pour protéger son activite, son
client et sa responsabilité professionnelle.

Contrairement aux idées recues, la pré-comptabilité ne consiste pas
simplement a "préparer les papiers". Elle représente une partie importante de
l'organisation administrative d'une entreprise et constitue un veritable gain de
temps pour le dirigeant comme pour son expert-comptable.

e trier, classer et numeériser les factures, releves et justificatifs ;

e verifier la présence des mentions obligatoires sur les factures ;

e déposer les documents sur le portail ou la GED du cabinet comptable ;
e emettre les factures clients selon les procedures définies par ton client ;
e assurer le suivi de la facturation et des reglements ;

o cffectuer les relances clients ;

e preparer les virements fournisseurs ;

e controler les notes de frais;

e tenir un tableau de trésorerie extra-comptable ;

e assurer linterface entre le client et son expert-comptable ;

Toutes ces missions relevent pleinement de la valeur ajoutéee dune

assistante externalisee.
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Le point de bascule est simple : des que tu commences a produire ou
modifier des écritures comptables, tu sors du champ de la pré-comptabilité.
La regle la plus facile a retenir est la suivante :

Dés qu'un numéro de compte comptable apparait (401, 411, 606, etc.),
tu entres dans le domaine réservé de Ia comptabilite.

Par consequent, une assistante indépendante ne doit notamment pas :

e codifier les factures avec des comptes comptables ;

e saisir des écritures dans un logiciel comptable ;

o effectuer le lettrage des comptes clients ou fournisseurs ;

e réaliser les rapprochements bancaires comptables ;

e ctablir les déclarations de TVA ou autres déclarations fiscales ;

e produire un bilan, un compte de résultat ou une liasse fiscale ;

e délivrer des conseils fiscaux personnalises ;

e assurer la tenue compléte de la comptabilité d'un client.
Ces missions relevent du monopole des experts-comptables ou peuvent étre
réaliseées par un salarie de lentreprise dans le cadre de son contrat de travail.

Les situations qui doivent t'alerter. Certaines demandes paraissent anodines
mais peuvent te placer dans une situation delicate.

e « [upeux me faire ma TVA tous les mois et/ou pendant les conges de
ma comptable ? »

e « [upeux gérer la comptabilité de mon LMNP 7 »

Méme si tu possedes les compéetences techniques pour réaliser ces travaux,
cela ne signifie pas que tu peux les proposer en tant gu'indépendante.
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L'objectif n'est pas de remplacer l'expert-comptable, mais de Iui faire gagner
du temps.

Une assistante qui remet des documents parfaitement classes, suit les
echéances, prepare les élements administratifs et facilite les échanges
apporte une reelle valeur ajoutée a toute l'entreprise.

Cette collaboration permet a chacun de rester dans son domaine d'expertise
e |‘assistante organise, prépare et securise les informations ;
e [expert-comptable réalise les travaux comptables et fiscaux ;
e |e dirigeant béneficie d'une gestion administrative fluide et conforme.

La prée-comptabilité est une compétence recherchée et trés utile aux
entreprises. Elle constitue un véritable levier de developpement pour une
assistante externalisee.

En revanche, il est indispensable de connaitre les limites de son intervention.
Respecter cette frontiere permet de sécuriser son activite, de protéger son
client et dinstaurer une relation de confiance avec les cabinets d'expertise
comptable.

En cas dincertitude, mieux vaut toujours poser la question a lexpert-
comptable du client avant daccepter une mission. Une bonne collaboration
repose autant sur les compétences que sur le respect du cadre
professionnel.
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PARTIE 4 - PILOTER UNE ENTREPRISE DURABLE

Une assistante externalisée gére les entreprises de ses clients, mais
doit aussi apprendre a piloter la sienne. Temps, énergie, rentabilité,
compétences et trésorerie doivent étre suivis avec la méme rigueur
que les missions confiées.
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14. ORGANISER TON TEMPS ET PRESERVER TON ENERGIE

On me demande souvent comment je concilie vie professionnelle et vie
personnelle. Pendant longtemps, j'ai cru qu'il existait une formule idéale : des
horaires parfaitement réguliers, une separation nette entre le travail et la
famille, du sport, des loisirs et aucune culpabilité.

Aprés plusieurs annees dentrepreneuriat, je considere plutdt l'équilibre
comme un ajustement permanent. Certaines périodes demandent
davantage de présence professionnelle. D'autres laissent plus d'espace au
personnel. Le probleme n'est pas quune semaine soit desequilibree. |l
apparait lorsque ce désequilibre devient la norme et que 'on ne parvient plus
a recuperer.

Je suis passionnée par mes projets. J'ai longtemps éte tres impliguée dans la
production et trés disponible pour mes clients. Cette réactivité est devenue
une force, mais aussi une attente. Le jour ou tu réeponds immediatement
pendant des mois, un délai de quelques heures peut ensuite étre percu
comme inhabituel.

J'ai donc appris a proteger mon temps avec autant de sérieux que celui de
mes clients.

Ne reproduis pas automatiquement le salariat
'entrepreneuriat te permet de construire un rythme adapté a ton
fonctionnement. Personnellement, je ne suis pas du matin. Jai longtemps

culpabilise en comparant mon rythme a celui de personnes qui commencent
leur journée a l'aube.
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Aujourd’hui, je préfére prendre du temps pour moi et mes enfants le matin,
puis démarrer vers 9 h 30 et terminer plus tard. Ce rythme n'est pas universel.
I est simplement cohérent avec ma vie.

L'objectif n'est pas de travailler comme les autres. L'objectif est de connaitre
les moments ou ton énergie, ta concentration et tes contraintes te
permettent d'étre efficace.

Une activité independante ne se résume pas aux heures facturees.
Prospection, communication, devis, facturation, formation, administratif,
comptabilite et réseau sont des fonctions indispensables.

Je recommande de réserver au minimum une demi-journée par semaine au
développement de ton activite. Aujourd’hui encore, je conserve une journee
principalement consacrée au developpement commercial et au réseautage.
Considere ce créneau comme un rendez-vous avec ton entreprise. Ne le
sacrifie pas systematiquement a la premiére urgence client.

Les notifications donnent limpression de traiter rapidement les demandes,
mais elles fragmentent la concentration. Désactive ce qui n'est pas utile,
regroupe la consultation des messages et réserve des blocs de travail sans
interruption.

Planifie également les activités qui ne produisent pas directement de chiffre
daffaires : sport, lecture, créativite, repos ou temps familial. Ces moments ne
sont pas perdus. lls soutiennent ta capacité a decider, a créer et a rester
disponible mentalement.
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Le matériel doit soutenir ton organisation

Il n'est pas nécessaire d'investir dans un bureau spectaculaire. Un ordinateur
portable fiable suffit souvent pour commencer. Un écran supplémentaire, un
clavier et une souris externes améliorent rapidement le confort et la
productivité, notamment lorsque tu travailles sur plusieurs documents.

Une imprimante peut rester utile selon les secteurs. Pour limiter
linvestissement initial, la location de matériel avec maintenance peut étre une
solution.

Mais aucun eéquipement ne remplace une bonne meéthode. Achete en
fonction de tes besoins reels, puis améliore progressivement ton
environnement.
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MISE EN PRATIQUE | EXEMPLE : MA SEMAINE PILOTEE

Production clients : ....... heures
Prospectionetréseau: ........ heures
Communication:: ... heures
Gestion et facturation:: ... heures
Formation et velille : ........ heures

Temps personnel protege: ...... heures

Mes trois creneaux non négociables sont :

Les notifications que je vais désactiver :

LLa tache administrative récurrente que je vais planifier est :
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15. COMPRENDRE TA RENTABILITE ET SECURISER TES REVENUS

Oui, 1l est possible de vivre correctement de cette activité. Mais le niveau de
rémunération depend du positionnement, du tarif, du volume facturable, des
charges, de la régularité commerciale et de 'organisation choisie.

Lors de mes débuts il y a presque 10 ans, une premiere mission representant
presque un mi-temps, puis une deuxieme collaboration, m'ont permis
datteindre rapidement un niveau dactivité confortable. Sur certaines
périodes, mon chiffre d'affaires me permettait d'obtenir 'équivalent de 3 500
euros mensuels avant charges.

Cette expéerience montre que le metier peut étre rentable. Elle montre aussi le
risque de dependre de quelques clients. Lorsgu'une mission représente une
part importante du chiffre daffaires, sa fin peut fragiliser immediatement
l'entreprise.

Ne confonds pas ce que tu factures avec ce que tu peux réellement te
verser. Ton chiffre d'affaires doit couvrir :

e cotisations et impots ;

e |ogiciels et matériel ;

® assurances;

e déplacements;

e accompagnement et formation ;

e communication;

e temps non facture ;

® CONQES;

e periodes creuses ;

e impayes eventuels ;

e trésorerie de securite.
Un tarif apparemment €leve peut devenir modeste une fois lensemble de ces
éléments pris en compte. 64
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Calcule la part de chague client dans ton chiffre d'affaires. Plus un client
représente un pourcentage important, plus sa perte constitue un risque.
Il n'existe pas de seuil universel mais cette visibiliteé taide a décider quand
intensifier la prospection ou rechercher des missions complémentaires.
Diversifier ne signifie pas multiplier les petits clients au point de fragmenter
ton planning. Il s'agit de construire un portefeuille compatible avec ton
organisation et suffisamment equilibré pour absorber une fin de mission.

Lorsgue mon activiteé a evolué vers Le Cabinet de Sophie ma vision de la
réemunération a change. En tant que dirigeante, j'aurais parfois pu augmenter
ma rémuneération personnelle mais j'ai souvent préeféere renforcer la trésorerie
et sécuriser l'entreprise.

Le Cabinet s'est notamment engage a régler les assistantes le 20 de chague
mois, méme lorsqu'un client paie avec du retard. Ce choix exige une reserve
financiére solide.

I existe donc une différence entre optimiser un revenu immediat et financer
une entreprise durable. Selon ton projet, tu devras arbitrer entre
rémunération, investissement et securite.

Certaines assistantes veulent augmenter fortement leur chiffre daffaires.
D'autres recherchent un revenu stable avec davantage de liberté. D'autres
encore souhaitent construire une équipe ou développer des produits
complémentaires.

La réussite ne se mesure pas uniguement au montant facturé. Elle se mesure
a la capacité de créer une activité rentable, résistante aux imprevus et
alignée avec tes priorites.
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MISE EN PRATIQUE | EXEMPLE : MA SEMAINE PILOTEE

Chiffre d'affaires moyen mensuel : ... euros
Charges moyennes mensuelles : ..., euros
Remunération souhaitée : ... euros
Trésorerie disponible : ... euros

Nombre de mois de securite : ..., Mmois

Part du premier client dansle CA : ... %

Part des trois premiers clients dansle CA . ....... %

Objectif de diversification :

Action commerciale a maintenir méme lorsque le planning est rempli :
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16. DELEGUER, AUTOMATISER ET CHOISIR LES BONS OUTILS

Au démarrage, on fait souvent tout soi-méme pour économiser et garder le
controle. Cette logigue est normale mais elle atteint rapidement ses limites.
Certaines taches finissent par consommer un temps qui pourrait étre
consacre a la relation client, au developpement ou a une mission Mieux
rémuneéree.

La bonne question n'est pas : « Suis-je capable de le faire ? » mais : « Est-ce
encore la meilleure utilisation de mon temps ? »

La facturation est souvent une bonne candidate. Lorsque le nombre de
clients augmente, collecter les heures, vérifier les informations, éditer les
factures et suivre les reglements devient chronophage.

La prospection peut également étre partiellement déleguee : recherche de
fichiers, qualification, préparation de campagnes ou suivi des relances. La
stratégie et la relation ne doivent pas necessairement étre abandonnées
mais certaines etapes peuvent étre structurées et confiees.

D'autres taches peuvent étre envisagees selon ton activité : mise en forme de
contenus, gestion de calendrier, classement, préparation de tableaux,
maintenance du site ou support technique.

Déléguer ne signifie pas perdre le controle. Cela suppose de déefinir le résultat
attendu, le processus, les points de controle et le niveau d'autonomie.

Les outils numeériques transforment deja le metier. Des taches autrefois
longues peuvent étre accélérées par un CRM, une automatisation ou une
solution d'intelligence artificielle.

6r
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Cela peut susciter de linquietude pour certaines d'entre vous Pourtant les
taches répétitives ne représentent pas toute la valeur d'une assistante.
Comprendre un dirigeant, coordonner plusieurs interlocuteurs, gerer un
imprévu, exercer son discernement, repérer une incohérence et
accompagner un changement restent profondément humains.

|'assistante de demain ne sera pas celle qui refuse les outils. Elle sera celle
qui sait les utiliser avec méthode, veérifier les résultats et proteger les données.

Parmi les catégories frequemment rencontréees :

e pbureautique : Word, Excel, PowerPoint, Outlook ou equivalents ;

e collaboration : Teams, Google Workspace, Zoom ;

e organisation : Notion, Monday, Trello ou outils similaires ;

e CRM : suivi des contacts, opportunites et relances ;

e creéation: Canva;

e suividu temps : Toggl ou solution equivalente ;

e automatisation : outils reliant plusieurs applications (make, zappier..) ;

e intelligence artificielle : rédaction, synthese, préparation, recherche ou

structuration, sous réserve de confidentialité (Claue, Chatgpt, Mistral..).

Ne cherche pas a tout apprendre. Choisis les outils lies a tes missions et
comprends leur logique. Une fois que tu maitrises les principes d'un CRM ou
d'un outil de gestion de projet, ladaptation a une autre solution devient plus
rapide.

Une automatisation mal paramétrée peut reproduire une erreur a grande
echelle. Un contenu genére par une |A peut étre inexact, inadapte ou contenir
des informations confidentielles.

Conserve une validation humaine, utilise des données autorisees et definis
avec le client les outils acceptables. La vitesse n'a de valeur que si la qualité
et la sécurité sont préservees.
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MISE EN PRATIQUE | EXEMPLE : MA SEMAINE PILOTEE

LCDS

e Pendant une semaine, note les taches récurrentes qui te prennent du

temps.

Tache

Temps
mensuel

Valeur pour le
client

Etat

0O A garder
0O A déléguer
0O A automatiser

O A garder
0O A déléguer
0 A automatiser

0O A garder
0O A déléguer
0 A automatiser

e | apremiere tache que je vais simplifier est :

e | 'outil ou la personne a tester :

e | egainattendu:
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17. TRAVERSER LES DOUTES SANS PERDRE LE CAP

Il existe des périodes ou les demandes s‘enchainent, les rendez-vous se
multiplient et les contrats se signent. Puis le rythme ralentit sans raison
evidente. Méme apres plusieurs annees, ces phases peuvent étre source
dinquietude.

Je suis une personne assez anxieuse. Lorsque les objectifs s'éloignent, je
ressens encore des vagues de doute. Avec le temps, j'ai appris a les observer
plutdt que de les laisser diriger toutes mes décisions.

Lorsque linquietude monte, je note ce que je ressens, les scénarios que
jimagine et les faits réels. Quelques mois plus tard, relire ces notes me
rappelle que jai déja traverse des périodes similaires et que lactivité est
repartie.

Cet exercice ne supprime pas les difficultés. Il remet la situation dans une
perspective plus juste.

Au début, malgré mes années d'expéeriences comme assistante de direction,
je me demandais ce qui me donnait la légitimité de conseiller un dirigeant ou
de proposer une autre organisation. Objectivement, jai evolué au sein de
services de direction, travailleé dans des environnements complexes et
développe une grande polyvalence. Pourtant, je minimisais ce qui me
semblait naturel.

Un jour, lors d'un coaching que je suivais, jai entendu une phrase qui ma
beaucoup marquee : lorsque tu réalises facilement une tache que d'autres
trouvent compliquée, tu te trouves dans ta zone de génie. Nous avons
tendance a sous-estimer ce qui nous parait simple. Or, c'est souvent
précisément ce dont le client a besoin. 0
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Ton client ne cherche pas une personne parfaite. II cherche une
professionnelle capable de résoudre un probleme, de simplifier son quotidien
Ou de sécuriser son organisation.

Tu n'as pas besoin de tout savoir pour étre legitime. Tu dois connaitre ton
perimetre, reconnaitre tes limites et tenir tes engagements.

Attendre d'avoir confiance avant de prospecter, de publier ou de participer a
un évenement peut blogquer longtemps. Dans la réalite, chagque action reussie
ou imparfaite apporte une information et construit progressivement l'aisance.
L'entrepreneuriat ressemble davantage a un marathon qu'a un sprint. Les
personnes qui avancent ne sont pas toujours les plus rapides. Ce sont
souvent celles qui continuent malgre l'absence de résultat immediat.

A plusieurs étapes de mon parcours, jai investi dans du coaching, du
mentorat ou des accompagnements adaptés. Une personne extérieure
identifie parfois plus facilement une croyance, une incoherence ou une
décision que 'on repousse.

Demander de l'aide n'est pas un aveu de faiblesse. C'est une facon de gagner
en clarté, de limiter les erreurs et d'accélérer l'apprentissage.

1
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MISE EN PRATIQUE | TRANSFORMER UNE CROYANCE LIMITANTE

e | apensee qui me freine aujourd’hui est :
Les faits qui semblent la confirmer sont :
Les faits qui la contredisent sont :
Une formulation plus juste et constructive serait :

La petite action qui me permettra de tester cette nouvelle croyance est :

MISE EN PRATIQUE | MON JOURNAL DES PERIODES CALMES

e Cequejeressens:

e | esfaits observables :

e Ce que je peux contrdler cette semaine :

e | estrois actions commerciales que je maintiens :
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18. CONSTRUIRE TON ECOSYSTEME PROFESSIONNEL

Entreprendre seule ne signifie pas devoir tout résoudre seule. Les assistantes
qui progressent avec le plus de seérénite ont souvent construit un
ecosysteme autour delles.

Cet écosysteme peut comprendre : des pairs avec lesquels echanger, des
partenaires complémentaires, des experts pour securiser les sujets
juridigues, comptables ou commerciaux, des apporteurs daffaires, des
clients ambassadeurs, un mentor ou un coach, un réseau professionnel local
ou national.

Chaque cercle repond a un besoin different. Une autre assistante peut
partager une methode ou reprendre une mission. Un expert-comptable peut
orienter un dirigeant qui a besoin d'organisation. Un coach peut taider a
dépasser un blocage. Un client satisfait peut recoommander ton travail.

Un réseau solide ne se construit pas uniguement lorsque tu as besoin de
clients. Partage des informations, recommande une personne compeétente,
félicite une réussite et prends des nouvelles.

Les relations les plus utiles sont souvent celles qui ont été entretenues sans
objectif commercial immediat.

Un bon réseau ne doit pas seulement produire des opportunités. Il doit
egalement te permettre d'échanger avec des personnes qui comprennent
ton métier, de sortir de lisolement et de monter en compétence.

Observe ambiance, la qualite des eéchanges, la diversité des profils et la
place donnée a l'entraide. Un groupe trés visible n'‘est pas forcement celui

dans lequel tu te sentiras le mieux ou progresseras le plus.
74
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MISE EN PRATIQUE | CARTOGRAPHIE DE MON ECOSYSTEME

e Une assistante avec laquelle je pourrais echanger :

Un partenaire complémentaire :

Un expert a consulter :

Un client a qui demander une recommandation :

Un réseau ou club a découvrir :

Une personne a qui je peux apporter de la valeur cette semaine :
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19. TON PLAN D'ACTION DES 90 PROCHAINS JOURS

Tu n'as pas besoin d'appliguer 'ensemble de ce guide dés demain. Un plan
trop charge crée souvent leffet inverse : on commence tout, puis on ne
termine rien.

Les quatre-vingt-dix prochains jours doivent étre organisés autour d'un
objectif principal. Cet objectif peut concerner le chiffre daffaires, la
prospection, le positionnement, la visibilite, le réseau ou ['organisation.

Le premier mois sert a poser les bases. Finalise ta vision, ta cible, ton
positionnement et ton seuil de rentabilite. Mets a jour les élements qui
permettent de comprendre ton activite : phrase de présentation, profil
LinkedIn, offre et documents commerciaux.

e deuxieme mois est consacre aux actions commerciales. Choisis un canal
principal, tiens un rythme régulier et participe a au moins un évenement
pertinent. Commence ou relance les conversations avec ton réseau.

Le troisieme mois sert a analyser les retours, conduire les rendez-vous et
améliorer ta proposition. Mesure les actions réaliseées, les reponses, les
rendez-vous et les devis. Conserve ce qui fonctionneg, ajuste le reste.

Une stratégie a besoin de temps pour produire des informations fiables. Tu
peux ameliorer un message ou une cible, mais évite de repartir de zéro a
chaque silence.

La regularité construit la confiance, la visibilité et les recommandations.

76

Ce document est la propriété exclusive du Cabinet de Sophie. Toute reproduction, diffusion, ou utilisation, méme partielle, sans autorisation écrite préalable est strictement interdite.



N
LE CABINET DE SOPHIE | ASSISTANTE EXTERNALISEE : CONSTRUIRE UNE ACTIVITE QUI DURE L ()

MISE EN PRATIQUE | MON OBJECTIF A 90 JOURS

Mon objectif principal est :

Pourquoi cet objectif est important :

L'indicateur qui me permettra de mesurer le résultat :

Mois 1 - Clarifier
Action 1:
Action 2 :

Action 3:

Mois 2 - Rendre visible
Action1:
Action 2:

Action 3:

Mois 3 - Convertir et ajuster
Action1:
Action 2 :

Action 3:
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CONCLUSION - TA PROCHAINE ETAPE COMPTE PLUS QUE TON
PLAN PARFAIT

Lorsque I'on observe une activite développee, on voit le resultat final : les
clients, le réseau, les outils, les offres et lassurance. On voit moins les
hésitations, les erreurs, les periodes calmes et les ajustements qui ont éte
nécessaires.

Mon parcours n'a pas suivi un plan parfait. Il a commence aprés une periode
difficile, s'est construit grace a des rencontres, a évolue avec les besoins du
terrain et continue encore aujourd’hui a se transformer.

C'est peut-étre le message le plus important de ce guide : ton parcours n'a
pas besoin d'étre parfait pour étre cohérent. Et tout n'a pas besoin d’étre
parfait pour se lancer !

Tes expeéeriences, les obstacles surmontes, les environnements découverts et
les compétences acquises constituent une partie de ta valeur. Ne les
minimise pas simplement parce gu'elles te semblent ordinaires.

Construis une direction. Choisis les clients que tu veux aider. Explique
clairement ta valeur. Prospecte avec regularité. Encadre tes collaborations.
Protege ton énergie. Entoure-toi de personnes capables de taider a
progresser.

Puis avance, une action apres lautre.

La confiance ne précede pas toujours le premier pas. Tres souvent, elle se
construit grace a lui.

A toi de jouer.
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ANNEXE 1- TABLEAU DE SUIVI DE PROSPECTION

Entreprise Besoin Prochaine Date de
Source

/ contact identifié action relance
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ANNEXE 2 - SUIVIMENSUEL DE L'ACTIVITE

Décision pour le
mois suivant

Indicateur Objectif Réalisé

Chiffre d'affaires

Heures facturées

Nouveaux
contacts

Rendez-vous
prospects

Devis envoyés

Missions signées

Actions réseau

Temps de
formation

e Ce qui a bien fonctionné :

e Ce que je veux améliorer :

e Ma priorité du mois suivant :
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ANNEXE 3 - AUTO-EVALUATION DES COMPETENCES

Evalue ton niveau de 14 5, puis choisis une seule priorité de progression par

trimestre.

Compétence

Niveau actuel Niveau visé Action de progression

Organisation et priorisation

Qualité rédactionnelle

Word / traitement de texte

Excel / tableur

Messagerie et agendas

Ouitils collaboratifs

CRM

Relation client

Prospection

Posture et limites

Protection des données

Automatisation et IA

e Ma compéetence prioritaire pour les trois prochains mois :

e | apreuve qui montrera ma progression :
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A PROPOS DE SOPHIE PITOUX ET DU CABINET DE SOPHIE

Je suis Sophie Pitoux, fondatrice du Cabinet de Sophie, spéecialise dans
l'analyse des besoins administratifs des entreprises et la mise en relation
avec des assistantes externalisées adaptées.

Apres vingt ans d'experience dans lassistanat, dont quinze annees en tant
guassistante de direction, je me suis lancée dans lentrepreneuriat en 2017.

Mon parcours ma permis de travailler aupres dentreprises issues de
secteurs varies, daccompagner de nombreuses assistantes et de
développer une expertise particuliere dans ldentification des compétences,
de la posture et des conditions necessaires a une collaboration durable.

Je suis également a lorigine d Assist Up by le Cabinet de Sophie, un
ecosysteme pense pour permettre aux assistantes externalisees de
s'informer, de progresser, de développer leur réseau et de trouver leur juste
place dans le métier.

A travers le Cabinet de Sophie, je propose plusieurs formes de collaboration
et daccompagnement : des opportunités de mission, de l'apport d'affaires,
du coaching, une communauté professionnelle et une démarche de
certification.

Pour découvrir les ressources disponibles, retrouvez le Cabinet de Sophie et
Assist Up sur leurs espaces habituels.
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20.LES SOLUTIONS DU CABINET DE SOPHIE POUR T'AIDER A
PROGRESSER

Créer son activite ne se resume pas a trouver des clients. Au fil des mois, de
nouveaux besoins apparaissent : developper son reseau, gagner en visibilite,
renforcer ses compeéetences, rompre lisolement, trouver des missions ou
encore faire évoluer son positionnement.

C'est pour répondre a chacune de ces etapes gu' Assist Up by le Cabinet de
Sophie et le Cabinet de Sophie ont construit un veritable écosysteme.
Chaque solution est complémentaire des autres et peut étre utilisee au
moment ou tu en as reellement besoin.

Parce que notre meétier évolue en permanencs, il est essentiel de continuer a
monter en compétences. Assist Up selectionne des formations de qualité et
peut proposer gratuitement des ateliers pratiques de 30 minutes sur des
sujets comme lorganisation, la prospection, les outils numériques,
linteligence artificielle, la posture entrepreneuriale ou encore le
développement commercial.

Certaines problématiques demandent un accompagnement plus
personnalisé. Que tu souhaites clarifier ton positionnement, revoir ton offre,
fixer tes tarifs, développer ta prospection ou lever un blocage, le coaching te
permet de prendre du recul et de construire un plan d'action adapté a tes
objectifs. Le cabinet de Sophie propose des formules daccompagnement a
la demi-heure et a 'heure selon tes problematiques.
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Les entreprises ont besoin d'étre rassurees avant de confier une partie de
leur organisation. La certification deéveloppee par le Cabinet de Sophie
permet d'évaluer plusieurs dimensions essentielles du métier : compéetences
techniques, organisation, outils numériques, redaction, posture
professionnelle, gestion des priorités et mises en situation.

Au-dela dune simple évaluation, elle constitue un véritable levier pour
identifier tes points forts, tes axes de progression et valoriser ton expertise
aupres de tes futurs clients.

Assist Up Le Club a été imaginé pour accompagner les assistantes
externalisees dans leur deéveloppement professionnel grace a un
environnement stimulant et bienveillant.
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¢ Une certification standard de tes compétences pour mettre en valeur
ton expertise et renforcer ta crédibilité aupres des entreprises.

e Des ateliers réguliers pour développer tes compétences et faire
evoluer ton activité.

e Acceés aux replays des ateliers pour revoir les contenus et trouver des
reponses a tes guestions quand tu en as besoin.

o Diffusion prioritaire des missions proposees par le Cabinet de Sophie
24 heures avant toute recherche externe.

e Un groupe WhatsApp privé pour poser tes questions.

e Des tarifs préférentiels sur les services offerts par le Cabinet de
Sophie.

e 20 minutes de coaching individuel offertes a utiliser dans les trois
Mois suivant ton adhésion

e Des vidéos de formation (Loom) accessibles a tout moment pour
approfondir des sujets concrets, developper tes compétences et avancer
a ton rythme.

e Une bibliothéque de modéles de documents, templates et outils pour
gagner du temps et simplifier ton quotidien d'entrepreneure.

e En cas de mission, **paiement de ta facture** xxxxxxx.

Le club te permet de développer tes compéetences, ton réseau et ton activité
tout en bénéficiant de la force dune communauté qui partage les mémes
enjeux que toi.
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Le Cabinet de Sophie accompagne des entreprises partout en France dans
la recherche dassistantes externalisées. Lorsgu'une mission correspond a
ton profil, tu peux étre mise en relation avec un client dont les besoins ont
déja éte analysés en amont.

L'objectif n'est pas de multiplier les mises en relation, mais de construire des
collaborations durables entre des entreprises et des assistantes dont les
compeétences et la posture correspondent réellement aux attentes.

Tu rencontres regulierement des entreprises qui ont besoin d'une assistante,
mais tu n'es pas disponible ou la mission ne correspond pas a ton expertise ?
Grace au programme dapporteur daffaires, tu peux recommander le
Cabinet de Sophie et percevoir une commission allant jusqu’a 250€ lorsque
la collaboration est conclue. C'est une facon de rendre service a ton réseau
tout en valorisant les opportunités que tu ne peux pas traiter toi-méme.
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Un parcours qui évolue avec toi
Tu nes pas oblige dadopter toutes ces solutions des maintenant. Selon ta
phase de développement, tes besoins varieront.

Peut-étre cherches-tu a:
e Trouver tes premieres missions
e Deévelopper ton réseau
e (Gagner en visibilité
e Améliorer ta prospection
e Faire reconnaitre tes compétences
e Rompre lisolement
e Tout simplement continuer a progresser.

'écosystéme Le Cabinet de Sophie et Assist Up by le Cabinet de Sophie
a eté cree pour taccompagner a chague eéetape de ton parcours
entrepreneurial. Tu peux y acceder par la voie qui repond a tes besoins
actuels, puis explorer progressivement les autres solutions au fur et a mesure
que ton activité se développe.
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POURALLERPLUSLOIN

Consulte les ressources et solutions proposees par le Cabinet de Sophie et
Assist Up. Choisis le dispositif qui correspond a ta priorité actuelle, plutdt que
d'accumuler les accompagnements sans plan precis.

MISE EN PRATIQUE | DE QUOI Al-JE BESOIN MAINTENANT ?

Ma priorité actuelle est

O trouver des missions

0 développer les recommandations et l'apport d'affaires
O clarifier mon positionnement

O travailler ma prospection

O revoir mon tarif ou ma rentabilité

O renforcer ma posture

O sortir de lisolement

O évaluer et valoriser mes compétences

Le résultat concret que je souhaite obtenir est :

LLa solution du Cabinet que je souhaite découvrir en priorité est :
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	REMERCIEMENTS
	Merci d'avoir téléchargé ce guide et, surtout, de prendre du temps pour ton activité.
	Lorsque l'on devient assistante externalisée, on consacre naturellement beaucoup d'énergie aux entreprises que l'on accompagne. On organise, on anticipe, on sécurise, on simplifie. Pourtant, notre propre entreprise passe parfois en dernier. Ce guide est une invitation à lui redonner la place qu'elle mérite.
	Il ne s'agit pas d'une méthode magique ni d'une recette universelle. Il rassemble les enseignements tirés de mon parcours d'assistante, de dirigeante, de recruteuse et d'accompagnatrice, ainsi que les questions que j'entends depuis des années auprès d'assistantes à tous les stades de leur activité.
	Tu peux le lire d'une traite, mais il a surtout été conçu pour être annoté, repris et relu. Certaines fiches te serviront aujourd'hui. D'autres prendront tout leur sens dans quelques mois, lorsque ton activité aura évolué.
	Merci également à toutes les assistantes et à tous les dirigeants qui m'ont accordé leur confiance. Leurs réussites, leurs difficultés et leurs retours d'expérience ont largement nourri ces pages.
	Je te souhaite une lecture utile, concrète et, je l'espère, rassurante.
	Sophie
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	PARTIE 1 - POSER DES FONDATIONS SOLIDES
	Une activité peut démarrer rapidement grâce à une opportunité. Pour durer, elle a besoin de fondations : une vision, une cible, une offre compréhensible et une posture claire. Cette première partie t'aide à construire ce socle avant de multiplier les actions commerciales.
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	1. DE L'ASSISTANAT À L'ENTREPRENEURIAT
	Mon parcours n'avait rien d'un plan parfaitement préparé J'ai exercé pendant vingt ans dans l'assistanat, dont quinze ans comme assistante de direction. J'ai travaillé au sein de grandes structures, accompagné des directions générales, collaboré avec des services de ressources humaines et de contrôle de gestion, coordonné des informations sensibles et appris à évoluer dans des environnements exigeants.
	Sur le papier, mon parcours était solide. Pourtant, je ne m'étais jamais imaginée entrepreneure.
	Un déménagement de la région parisienne vers Toulouse, une mobilité professionnelle qui ne s'est pas déroulée comme prévu, un environnement de travail devenu difficile et une organisation familiale à reconstruire seule avec mes enfants ont progressivement fragilisé mon équilibre. Mon corps et mon esprit ont fini par dire stop. J'ai traversé un burn-out puis une dépression, avant qu'une inaptitude professionnelle mette fin à mon contrat de travail. Cette période a été douloureuse. Elle a aussi créé une rupture nette : je savais que je ne voulais plus revenir au même modèle. J'avais besoin d'autonomie, de sens et de liberté dans ma manière de travailler. C'est à ce moment-là que j'ai découvert le métier d'assistante externalisée. Il y a 10 ans le métier était encore peu connu, les ressources étaient moins nombreuses qu'aujourd'hui, mais j'ai immédiatement compris que mon expérience pouvait devenir une offre de service. Ma polyvalence, mon sens de l'organisation et ma capacité à comprendre les besoins d'un dirigeant n'étaient pas seulement des compétences de salariée : elles pouvaient devenir les fondations d'une entreprise.
	Avant de me lancer définitivement, j'ai accepté une mission d'intérim à la SNCF. Cette étape m'a permis de retrouver progressivement confiance en moi dans un environnement bienveillant. Puis, en mars 2017, j'ai créé mon activité.
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	Personne ne se lance réellement seule
	Lorsque l'on observe une entrepreneure installée depuis plusieurs années, on a parfois l'impression qu'elle avait dès le départ une stratégie très claire. La réalité est souvent plus simple et beaucoup moins linéaire.
	De mon côté, j'ai choisi de me faire accompagner. Grâce à un parcours proposé à l'époque par Pôle emploi, j'ai intégré la BGE. J'y ai travaillé mon étude de marché, mon prévisionnel, mon choix de structure, mon positionnement et mes premières pistes de prospection.
	L'intérêt principal n'était pas d'obtenir toutes les réponses. C'était d'être obligée de me poser les bonnes questions :
	Quels dirigeants avais-je envie d'accompagner ?
	Quelles missions correspondaient vraiment à mes compétences ?
	Comment expliquer mon offre simplement ?
	Comment trouver mes premiers clients ?
	De quel niveau de chiffre d'affaires avais-je besoin ?
	Je n'ai pas attendu d'avoir suivi toutes les formations possibles. Je n'ai pas cherché à éliminer chaque incertitude. J'ai posé des bases suffisamment solides, puis je suis passée à l'action.
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	Le jour où j'ai décroché mon premier client
	Mon premier contrat est arrivé d'une manière que je n'avais pas imaginée. J'avais répondu à une offre d'emploi classique. Au cours de l'échange, j'ai proposé à l'entreprise de travailler avec moi sous statut freelance plutôt que de me recruter comme salariée. Elle a accepté. La mission représentait environ quinze heures par semaine, réparties sur trois heures par jour, à quelques minutes de mon domicile. Pour démarrer, les conditions étaient idéales.
	Le secteur, en revanche, m'était totalement inconnu : l'entreprise fournissait des matières premières à l'industrie pharmaceutique. Les missions relevaient de l'administration des ventes, qui n'était pas le coeur de mon expérience. Je ne maîtrisais donc ni le secteur ni l'ensemble des méthodes utilisées.
	Pourtant, je possédais les bases les plus importantes : savoir apprendre, m'organiser, poser des questions et m'adapter.
	Mon deuxième client est arrivé grâce à un cabinet de placement d'assistantes externalisées. Cette fois, il s'agissait d'une mission de secrétariat médical dans un cabinet de kinésithérapie. Là encore, je découvrais un nouvel univers. Les premières semaines ont demandé beaucoup d'attention et de persévérance, mais elles ont renforcé une conviction qui ne m'a jamais quittée : tu n'as pas besoin de tout savoir avant de commencer.
	Tu dois en revanche être honnête sur ce que tu maîtrises, capable d'identifier ce qu'il te reste à apprendre et suffisamment rigoureuse pour sécuriser ta montée en compétence.
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	2.DÉVELOPPER UNE POSTURE  QUI INSPIRE CONFIANCE
	Les clients choisissent une manière de travailler
	Après plusieurs années à analyser les besoins des entreprises et à sélectionner des assistantes pour les missions du Cabinet de Sophie, j’ai constaté une chose : les compétences techniques ne suffisent pas toujours à expliquer pourquoi un client choisit une professionnelle plutôt qu’une autre. Il choisit aussi une posture, une manière de communiquer, un niveau de fiabilité et la capacité à apporter des preuves concrètes de son savoir-faire.
	C’est précisément là que la certification des compétences devient importante.
	Aujourd’hui, de nombreuses assistantes indiquent maîtriser les mêmes outils, proposer les mêmes prestations ou posséder les mêmes qualités. Pour un prospect, il peut donc être difficile de distinguer une compétence réellement acquise d’une simple affirmation. Une certification permet de sortir de cette logique déclarative. Elle vient évaluer, valider et rendre visibles des compétences précises à partir de critères objectifs.
	Faire certifier tes compétences, ce n’est pas remettre en question ton expérience. C’est au contraire lui donner davantage de poids. Ton parcours, tes missions et tes années de pratique démontrent ce que tu as accompli. La certification apporte une preuve complémentaire, plus lisible et plus facilement compréhensible pour une entreprise qui ne te connaît pas encore.
	Elle peut notamment permettre de valider ta maîtrise des outils bureautiques, ton organisation, ta capacité à prioriser, ta qualité rédactionnelle, ton autonomie, ta compréhension des consignes ou encore ta manière de réagir face à une situation professionnelle concrète.
	LE CABINET DE SOPHIE | ASSISTANTE EXTERNALISÉE : CONSTRUIRE UNE ACTIVITÉ QUI DURE


	Cette reconnaissance peut également devenir un véritable élément de différenciation. Elle rassure le prospect, renforce la crédibilité de ton discours et facilite la prise de décision. Tu ne lui demandes plus uniquement de te croire sur parole : tu peux lui présenter des compétences évaluées/reconnues.
	La certification peut aussi t’aider à mieux identifier tes propres forces. Elle te permet de prendre conscience de ce que tu maîtrises réellement, de repérer les compétences à développer et de mieux structurer ton positionnement. Elle devient alors autant un outil de valorisation qu’un levier de progression professionnelle.
	Tu peux maîtriser de nombreux logiciels et posséder une solide expérience. Mais si ton discours reste flou, si tu minimises ta valeur ou si tu te présentes uniquement comme une exécutante, le prospect aura du mal à comprendre l’impact réel de ton travail.
	Une assistante externalisée n’est pas simplement une personne qui « fait de l’administratif ». Elle peut aider un dirigeant à sécuriser ses dossiers, récupérer du temps, réduire les oublis, améliorer le suivi client et mieux piloter son activité.
	Ta posture évolue lorsque tu cesses de vendre une liste de tâches pour commencer à expliquer les résultats que ton intervention permet d’obtenir. Faire certifier tes compétences renforce cette évolution : tu affirmes ton expertise, tu la rends visible et tu apportes une preuve concrète de la valeur que tu peux créer pour une entreprise.
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	Les qualités qui comptent vraiment
	L'adaptabilité Une assistante indépendante peut travailler avec plusieurs clients, plusieurs secteurs et plusieurs méthodes. Elle doit passer d'un cabinet médical à une entreprise du bâtiment, puis à un organisme de formation, sans perdre le fil des actions en cours. L'adaptabilité ne signifie pas accepter n'importe quelle mission. Elle signifie être capable de comprendre rapidement un environnement, de poser les bonnes questions et d'ajuster son fonctionnement.
	La curiosité Les outils, les obligations et les méthodes évoluent. Une assistante qui reste curieuse apprend plus vite, identifie de meilleures solutions et conserve sa pertinence. Elle n'a pas besoin de tout connaître ; elle doit savoir chercher, tester et se former.
	La proactivité Une excellente assistante ne se contente pas d'exécuter ce qui a été demandé. Elle prépare la suite, signale un risque, propose une amélioration et garde une trace claire des prochaines actions. La proactivité n'est pas le fait de décider à la place du client. Elle consiste à anticiper dans le cadre défini et à apporter des solutions plutôt que de simples constats.
	La rigueur Dans l'administratif, une erreur peut avoir des conséquences concrètes : une échéance oubliée, une facture non envoyée, un document incomplet, une information mal transmise. La rigueur est donc non négociable. Elle ne se confond pas avec le perfectionnisme. La rigueur repose sur des méthodes de vérification, une traçabilité et une organisation qui limitent les erreurs.
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	La persévérance Aucune activité ne se développe en ligne droite. Il existe des périodes calmes, des refus, des stratégies qui demandent du temps et des missions plus complexes que prévu. La persévérance permet de ne pas interpréter chaque difficulté comme la preuve que le projet ne fonctionnera jamais.

	Se démarquer sans avoir encore de client
	Ne pas avoir encore signé de mission en tant qu’assistante externalisée ne signifie pas que tu débutes sans expérience ni compétences. Ton parcours salarié, les responsabilités que tu as assumées, les outils que tu as utilisés, les procédures que tu as créées, les formations que tu as suivies ou encore les projets que tu as menés constituent déjà de véritables preuves de ton savoir-faire.
	L’objectif est de rendre cette expérience visible et compréhensible pour un prospect. Celui-ci ne connaît pas encore ta manière de travailler : tu dois donc l’aider à se projeter.
	La certification de tes compétences peut venir renforcer ces différents éléments. Elle apporte une validation extérieure et objective de ce que tu affirmes maîtriser. Un portfolio par exemple montre comment tu travailles ; une recommandation témoigne de ton comportement professionnel ; une certification confirme que certaines de tes compétences ont été évaluées selon des critères définis.
	Elle peut notamment permettre de valider ta maîtrise des outils bureautiques, ta qualité rédactionnelle, ta capacité à organiser des informations, à prioriser des tâches, à respecter des consignes ou à réagir face à une situation professionnelle.
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	PARTIE 2 - DEVENIR VISIBLE ET TROUVER DES CLIENTS
	Une activité ne se développe pas uniquement grâce à la qualité de tes prestations. Encore faut-il que les bonnes personnes sachent que tu existes, comprennent ce que tu proposes et pensent à toi au bon moment. Cette partie t'aide à construire une prospection régulière, sans chercher à être présente partout.
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	3. CONSTRUIRE UNE STRATÉGIE DE PROSPECTION RÉALISTE
	La prospection n'est pas une période, c'est une fonction de l'entreprise
	Beaucoup d'assistantes prospectent intensément lorsqu'elles manquent de clients, puis arrêtent dès que leur planning se remplit. Quelques mois plus tard, une mission se termine et le chiffre d'affaires chute brutalement.
	Une activité stable se construit grâce à une prospection continue, même lorsque le carnet de commandes est satisfaisant. Les résultats visibles aujourd'hui proviennent souvent d'actions réalisées plusieurs semaines ou plusieurs mois auparavant.
	Il existe plusieurs formes de prospection. L'objectif n'est pas de toutes les utiliser, mais de choisir celles qui correspondent à ta cible, à ta personnalité et à tes ressources.

	La prospection à froid
	Elle consiste à contacter une entreprise avec laquelle tu n'as pas encore de relation. Cela peut prendre la forme d'un e-mail personnalisé, d'un message LinkedIn ou d'un appel.
	Son objectif n'est pas nécessairement de vendre immédiatement. Un premier contact peut simplement ouvrir une conversation, identifier un besoin futur ou permettre de comprendre l'organisation de l'entreprise.
	Pour être efficace, cette approche doit être ciblée. Un message générique envoyé à des centaines de personnes fragilise ton image. Un contact personnalisé, fondé sur une observation réelle, a davantage de chances d'obtenir une réponse.
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	La visibilité par les contenus
	Sur LinkedIn, Instagram ou un autre réseau adapté à ta cible, tu peux montrer ton expertise avant même qu'un prospect ne te contacte. Les contenus permettent d'expliquer des problèmes que tes clients rencontrent, de partager des conseils et de rendre ton métier compréhensible.
	Cette stratégie demande de la régularité. Une ou deux publications isolées produisent rarement des demandes immédiates. L'objectif est de devenir identifiable : au fil des semaines, ton réseau doit comprendre ce que tu fais, pour qui et dans quelles situations il peut penser à toi.

	Le réseau physique
	Les clubs d'affaires, petits-déjeuners, rencontres d'entrepreneurs, afterworks et événements locaux accélèrent la création de confiance. Une conversation permet de transmettre bien davantage qu'une publication : ta personnalité, ton énergie, ta manière d'écouter et ton professionnalisme.
	Le réseau physique a joué un rôle majeur dans le développement de mes activités. De nombreuses missions sont nées directement ou indirectement d'une rencontre.

	La prospection « back-office »
	Certains outils travaillent en arrière-plan : ton profil LinkedIn, ta fiche Google Business Profile, tes avis, ton site, tes contenus et les plateformes sur lesquelles tu es référencée.
	Ils ne remplacent pas toujours une démarche active, mais ils rassurent les personnes qui entendent parler de toi. Lorsqu'un contact te recommande, le prospect cherchera souvent ton nom. Ce qu'il trouve doit confirmer le sérieux de la recommandation.
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	La recommandation
	Un client satisfait, un partenaire ou une autre assistante peut devenir un apporteur d'affaires naturel. Pourtant, beaucoup de professionnelles attendent les recommandations sans jamais expliquer clairement les profils qu'elles recherchent.
	Tu peux simplement dire : « Si tu rencontres un dirigeant qui perd du temps dans le suivi de sa facturation et de ses dossiers clients, je serais ravie d'échanger avec lui. »
	La recommandation repose sur la confiance. Elle doit être entretenue par la qualité de ton travail, la clarté de ton positionnement et la capacité à remercier les personnes qui pensent à toi.

	Choisir moins de canaux, mais les travailler vraiment
	L'erreur fréquente consiste à vouloir publier partout, envoyer des e-mails, téléphoner, participer à tous les événements et créer immédiatement un site complet. L'énergie se disperse et aucune action n'est menée assez longtemps.
	Choisis un canal principal et un canal complémentaire. Par exemple : réseau physique + LinkedIn, prospection ciblée + Google Business Profile, partenariats + recommandations.
	Mesure ensuite des indicateurs simples : nombre de prises de contact, conversations obtenues, rendez-vous, devis et contrats. Tu pourras ajuster sans te fier uniquement à ton ressenti.
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	4. UTILISER LINKEDIN, GOOGLE, TON SITE AU BON MOMENT
	LinkedIn peut apporter des clients, mais rarement en quelques jours
	LinkedIn est devenu un outil important dans le monde professionnel. Oui, une assistante externalisée peut y trouver des clients. Non, il ne suffit pas de publier deux fois pour recevoir des demandes.
	Les personnes qui obtiennent des résultats s'appuient généralement sur trois éléments :
	un profil clair ;
	des contenus réguliers ;
	de vraies interactions.
	Ton profil doit permettre à une personne qui ne te connaît pas de comprendre rapidement qui tu aides et sur quels sujets. Tes publications peuvent ensuite illustrer ton expertise : erreurs fréquentes, conseils d'organisation, coulisses d'une mission, méthode de suivi, retour d'expérience ou point de vue sur ton métier.
	Mais LinkedIn reste un réseau. Commenter avec pertinence, répondre aux messages et t'intéresser sincèrement aux autres est souvent plus utile que de diffuser uniquement tes propres contenus. La vente intervient lorsque la confiance est suffisamment installée. Considère donc LinkedIn comme un marathon et non comme un sprint.
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	Le site internet n'est pas une baguette magique
	Lorsque j'ai démarré, je pensais qu'un site internet était indispensable pour être crédible. J'en ai fait réaliser un. Il m'a coûté cher et, pendant longtemps, il m'a rapporté très peu.
	Un site n'attire pas automatiquement des visiteurs le jour de sa mise en ligne. Il doit être alimenté, optimisé, référencé et régulièrement mis à jour. Sans stratégie de visibilité, il devient une vitrine que presque personne ne voit.
	Lorsque l'on débute, la ressource la plus précieuse est souvent le temps. Ce temps doit d'abord être consacré à la prospection, aux échanges avec des dirigeants, aux premières missions et à la structuration de l'activité.
	Un site complet pourra devenir pertinent lorsque ton positionnement est plus stable et que tu peux l'intégrer dans une véritable stratégie. Au départ, une page simple et professionnelle peut suffire.
	La fiche Google Business Profile : un levier de visibilité à ne pas négliger
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	Tu peux donc mettre en place une routine simple : • une vérification mensuelle de tes coordonnées, horaires, liens et services ;  • une à deux publications par mois ;  • une demande d’avis après chaque étape importante d’une collaboration ;  • une réponse systématique aux avis reçus ;  • un renouvellement régulier des photos et des visuels ;  • une mise à jour immédiate dès qu’une offre, une zone d’intervention ou une information importante évolue.
	Pense également à vérifier régulièrement les informations visibles publiquement. Certaines modifications peuvent être proposées automatiquement ou suggérées par des utilisateurs. Il est donc important de contrôler que les données affichées correspondent toujours à la réalité de ton activité.
	Ta fiche Google Business Profile ne doit pas être considérée comme une simple carte de visite numérique. C’est un support de visibilité, de réassurance et de preuve sociale. Lorsqu’elle est régulièrement enrichie, elle montre que ton activité est active, structurée et professionnelle.
	La régularité compte davantage que la quantité. Il n’est pas nécessaire d’y publier chaque semaine. En revanche, une fiche entretenue, actualisée et alimentée au fil de ton activité sera toujours plus crédible qu’une fiche très complète au moment de sa création, mais abandonnée pendant plusieurs mois.
	Ta priorité : être trouvable et crédible Le plus beau site ne remplacera jamais une relation de confiance. En revanche, une présence en ligne cohérente peut renforcer cette relation.  L'objectif est simple : lorsqu'une personne entend parler de toi, elle doit pouvoir te trouver facilement et confirmer que ton activité est sérieuse.
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	5. FAIRE DU RÉSEAU PHYSIQUE UN LEVIER COMMERCIAL
	Le business reste une affaire de relations humaines
	À une époque où une grande partie de la communication se déroule derrière un écran, le réseau physique conserve une puissance particulière. Lors d'une rencontre, tu ne transmets pas seulement une offre. Tu transmets ta façon d'écouter, ton énergie, ta personnalité et ton niveau de professionnalisme.
	C'est également un formidable entraînement. La première présentation devant un groupe peut être inconfortable. Puis ton discours devient plus fluide, tu identifies les mots qui résonnent et tu apprends à parler de ton activité sans réciter un texte.
	Le réseau ne produit pas toujours un contrat le jour même. Sa valeur se construit dans le temps. Une personne peut te recommander plusieurs mois après votre rencontre, lorsqu'un dirigeant de son entourage exprime enfin un besoin.

	Etape 1 : faire l'état des lieux de ton réseau actuel
	Tu connais probablement plus de personnes utiles à ton développement que tu ne l'imagines : anciens collègues, clients, fournisseurs, partenaires, commerçants, membres d'associations, experts-comptables, consultants et contacts LinkedIn.
	Classe-les en quatre catégories :
	clients ou prospects potentiels ;
	apporteurs d'affaires ;
	partenaires complémentaires ;
	pairs et personnes ressources.
	Identifie ensuite les relations fortes, celles à entretenir et celles avec lesquelles tu pourrais reprendre contact.
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	Etape 2 : choisir les bons événements
	Participer à tous les événements n'est ni nécessaire ni rentable. Demande-toi où ta cible se trouve réellement. Un événement très fréquenté n'est pas forcément pertinent s'il réunit peu de personnes susceptibles de devenir clientes, partenaires ou prescriptrices.
	Définis un objectif avant de t'inscrire : rencontrer un expert-comptable, échanger avec trois dirigeants, identifier un réseau local ou présenter ton activité à une personne précise.

	Etape 3 : préparer ta présentation
	Un bon pitch n'est pas une liste de prestations. Il doit être court, compréhensible et orienté vers la valeur.
	Une structure simple : « J'accompagne [type de clients] qui rencontrent [problème] en prenant en charge [type d'intervention], afin qu'ils puissent [résultat]. » Parle naturellement. Ton objectif est de donner envie à la personne de poser une deuxième question, pas de tout expliquer en trente secondes.

	Etape 4 : privilégier la qualité des échanges
	Distribuer une carte de visite à toutes les personnes présentes produit rarement des relations utiles. Ecoute, pose des questions et cherche à comprendre l'activité de ton interlocuteur.
	Les meilleurs réseauteurs ne parlent pas uniquement d'eux-mêmes. Ils identifient les possibilités de mise en relation, partagent une information utile et donnent avant de demander.
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	6. RÉUSSIR UN RENDEZ-VOUS PROSPECT
	Un rendez-vous n'est pas un concours d'argumentation
	Lorsque l'on débute, on imagine parfois qu'il faut convaincre rapidement, présenter toutes ses compétences et répondre immédiatement à chaque demande. Un rendez-vous prospect réussi repose pourtant davantage sur la qualité des questions que sur la longueur de ton argumentaire.
	Ton objectif est de comprendre le fonctionnement de l'entreprise, la difficulté actuelle, les conséquences de cette difficulté et les conditions nécessaires à une collaboration efficace.

	Préparer un rendez-vous
	Consulte le site de l’entreprise, son profil LinkedIn et les informations publiques disponibles. Cherche à comprendre l'activité, la taille de l'entreprise, son ancienneté, ses clients et son vocabulaire. Cette préparation évite les questions trop générales et montre que tu accordes de l'importance à l'échange.
	Lorsque cela est possible, un rendez-vous dans les locaux apporte des informations précieuses : circulation des documents, organisation des bureaux, outils visibles, niveau d'interruption, ambiance et habitudes de l'équipe. Ces observations ne doivent pas conduire à juger l'entreprise mais elles peuvent t'aider à identifier des besoins que le dirigeant n'a pas formulés.

	Explorer le besoin réel
	Un prospect te contacte souvent avec une demande précise : « J'ai besoin d'aide pour ma facturation. » En creusant, tu peux découvrir que le problème vient aussi du suivi des devis, de la collecte des informations, de la relance des clients ou de l'absence de procédure.
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	Pose des questions sur :
	les tâches concernées ;
	leur fréquence et leur volume ;
	les personnes impliquées ;
	les outils utilisés ;
	les difficultés déjà rencontrées ;
	les solutions déjà testées ;
	le résultat attendu ;
	le niveau d'urgence ;
	le mode de communication souhaité ;
	le budget et le processus de décision.

	Evaluer la compatibilité
	Le rendez-vous sert aussi à vérifier si la mission te convient. Observe la manière dont le prospect parle de ses précédents prestataires, son rapport à l'urgence, ses attentes de disponibilité et sa compréhension du statut indépendant. Une collaboration n'est pas pertinente uniquement parce que tu sais réaliser les tâches. Elle doit également respecter ton cadre, tes valeurs et ton niveau de rentabilité.

	Reformuler avant de proposer
	En fin de rendez-vous, résume ce que tu as compris : besoins, priorités, contraintes, volume estimé et résultat recherché. Cette reformulation permet de corriger immédiatement un malentendu et de montrer au prospect qu'il a été entendu. Ne te sens pas obligée d'annoncer un prix définitif sur-le-champ. Tu peux prendre le temps d'analyser les informations et de préparer une proposition cohérente.
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	7. PRÉSENTER UN TARIF RENTABLE ET ESTIMER UNE MISSION
	Tarif horaire ou forfait : choisis un modèle que tu peux piloter
	Il n'existe pas un seul bon mode de facturation. Le tarif horaire apporte de la souplesse lorsque le périmètre évolue. Le forfait peut rassurer le client et valoriser un résultat à condition que la mission soit suffisamment cadrée.
	Pour ma part, j'ai longtemps privilégié le tarif horaire. Il permet de facturer le temps réellement consacré et d'ajuster le volume selon les besoins. Lorsqu'un client confie un nombre d'heures important ou une mission régulière, une remise commerciale peut être envisagée, à condition qu'elle reste compatible avec la rentabilité.
	Le danger du forfait apparaît lorsque l'on sous-estime le temps, que le périmètre reste flou ou que les demandes supplémentaires s'accumulent. Dans ce cas, le chiffre d'affaires peut sembler correct alors que le taux horaire réel devient trop faible.
	Quel que soit ton choix, définis clairement :
	ce qui est inclus ;
	ce qui ne l'est pas ;
	le volume ou le résultat attendu ;
	la fréquence des points ;
	la manière de traiter les demandes supplémentaires ;
	les conditions de révision.
	La mode actuelle est de privilégier le forfait. Comme expliqué, ce modèle peut être intéressant quand tu maîtrises précisément le temps passé sur chaque tâche ou que tu es certaine de gagner en rapidité sur l’ensemble des missions.
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	Estimer un volume d'heures
	L'estimation devient plus précise avec l'expérience mais elle repose toujours sur les mêmes questions : quantité de documents, fréquence, nombre d'interlocuteurs, état de l'organisation, outils disponibles, autonomie attendue et temps de coordination.
	Un artisan seul qui souhaite transmettre ses pièces au comptable, suivre quelques factures et préparer des devis peut avoir besoin de quelques heures par mois. Une entreprise qui attend un suivi administratif régulier, des relances, de la coordination et une présence hebdomadaire peut nécessiter plusieurs heures par semaine.
	Ne transforme pas ces exemples en barème automatique. Deux entreprises de même taille peuvent avoir des niveaux d'organisation totalement différents.

	Le présentiel doit intégrer le temps invisible
	Pour une intervention sur site une mission très courte peut devenir peu rentable. Le déplacement, l'installation, les interruptions et la fragmentation de la journée doivent être pris en compte.
	Je déconseille généralement les créneaux inférieurs à trois heures consécutives en présentiel. Une heure facturée peut en réalité mobiliser une demi-journée. À distance, les petits volumes sont plus faciles à intégrer entre plusieurs clients.
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	Présenter le devis plutôt que l'envoyer seul
	Un devis envoyé par e-mail sans explication est souvent lu uniquement à travers son prix. Lorsque cela est possible, présente ta proposition lors d'un rendez-vous ou d'un appel. Explique le périmètre, le résultat attendu, l'organisation prévue et les hypothèses utilisées.
	Tu pourras répondre aux questions et comprendre une éventuelle objection. Prépare toutefois ton seuil de négociation avant l'échange : quel ajustement peux-tu accepter, en contrepartie de quel engagement, sans fragiliser ta rentabilité ?

	Réévaluer lorsque la réalité diffère de l'estimation
	Une estimation n'est pas une promesse intangible. Si le volume réel dépasse ce qui avait été prévu informe le client rapidement. Appuie-toi sur des faits : nombre de dossiers, temps moyen, demandes supplémentaires ou difficulté particulière.
	La transparence précoce protège la relation. Attendre plusieurs mois avant d'annoncer un dépassement crée de l'incompréhension.
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	PARTIE 3 - RÉUSSIR ET SÉCURISER SES COLLABORATIONS
	Trouver un client n'est que le début. Une mission durable repose sur une prise en main structurée, une communication claire, un cadre juridique adapté et une relation équilibrée. Cette partie t'aide à protéger à la fois la qualité de ton travail et ton statut d'indépendante.
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	8. DÉMARRER UNE MISSION SANS TOUT SAVOIR
	Personne ne connaît tous les secteurs et tous les logiciels
	Lorsque je me suis lancée, je sortais d'une grande entreprise dans laquelle j'utilisais principalement SAP. En commençant à travailler avec différentes TPE et PME, j'ai découvert une multitude de CRM, de logiciels de gestion, de plateformes collaboratives et d'outils métiers dont je n'avais jamais entendu parler. Je les ai appris progressivement, comme le font la plupart des assistantes. Un bon professionnel n'est pas celui qui connaît déjà tous les outils. C'est celui qui sait évaluer honnêtement son niveau, apprendre rapidement et demander les bonnes ressources.
	Lorsqu'une assistante du Cabinet de Sophie rejoint une mission utilisant un logiciel qu'elle ne maîtrise pas une formation de prise en main du logiciel est envisagée. Ces formations sont souvent courtes et permettent de gagner beaucoup de temps.
	L'objectif n'est donc pas de tout savoir avant de commencer. L'objectif est de développer une méthode d'apprentissage fiable.

	Les fondamentaux techniques
	Le socle varie selon ta spécialité, mais certaines compétences restent utiles dans de nombreuses missions :
	traitement de texte, messagerie, agenda et présentations ;
	tableur, avec un niveau adapté aux besoins de tes clients ;
	outils collaboratifs comme Microsoft 365 ou Google Workspace ;
	assistants IA ;
	visioconférence et partage de documents ;
	logique de fonctionnement d'un CRM ;
	suivi du temps et gestion des tâches ;
	règles de classement, de nommage et de sauvegarde.
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	Une assistante de gestion aura intérêt à approfondir Excel, les tableaux de bord et le suivi financier. Une assistante orientée communication pourra développer Canva et les outils de planification. Une assistante de formation devra connaître les contraintes et plateformes propres à ce secteur. Ton objectif n'est pas d'accumuler les logos de logiciels sur ton profil. Il est de maîtriser les outils qui soutiennent réellement ton offre.

	La première semaine doit être consacrée à la compréhension
	Une prise de mission réussie commence par un état des lieux. Avant de vouloir tout améliorer, comprends le fonctionnement existant :
	qui décide ;
	qui transmet les informations ;
	où sont stockés les documents ;
	quelles échéances sont critiques ;
	quelles habitudes doivent être conservées ;
	quelles actions sont prioritaires ;
	quels indicateurs permettront de mesurer les progrès.
	Résiste à la tentation de tout réorganiser immédiatement. Une méthode peut sembler imparfaite tout en répondant à une contrainte que tu n'as pas encore identifiée.

	L'adaptabilité ne doit pas devenir de l'improvisation
	Apprendre en mission ne signifie pas avancer sans cadre. Sécurise les premières semaines avec une liste de questions, des points réguliers et une validation des priorités.
	Lorsque tu ne sais pas, dis-le clairement et propose une démarche : « Je ne maîtrise pas encore cet outil, mais je peux me former et évaluer sous quel délai je serai autonome. » Cette réponse est plus professionnelle qu'une assurance de façade.
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	9. TRAVAILLER À DISTANCE SANS DEVENIR INVISIBLE
	Le tout-distanciel n'est pas automatiquement la meilleure solution
	Le travail à distance offre une liberté réelle. Il élargit la zone de prospection, réduit les déplacements et facilite l'organisation de plusieurs clients. Pourtant, il peut aussi rendre la valeur du travail administratif moins visible.
	Combien de fois entend-on : « C'est juste un document », « Cela ne devrait pas prendre longtemps » ou « C'est une simple formalité » ? Certaines tâches paraissent rapides parce que le dirigeant ne voit pas les vérifications, les relances, les recherches et la coordination qu'elles nécessitent.
	Lorsque tout se déroule à distance, cette méconnaissance peut s'accentuer. Le client reçoit un résultat sans toujours percevoir le travail réalisé en amont.

	L'approche hybride renforce souvent la relation
	Lorsque la situation géographique le permet, une présence ponctuelle peut être utile : rendez-vous mensuel, demi-journée sur site, réunion d'équipe ou point de lancement.
	Au Cabinet de Sophie, nous privilégions souvent une approche hybride lorsque le besoin et la localisation le permettent. Non parce que le distanciel serait moins efficace, mais parce que le contact humain facilite la compréhension de l'entreprise et la fidélisation.
	Le bon modèle dépend de la mission. Une tâche très standardisée peut être gérée entièrement à distance. Une mission de coordination, de réorganisation ou de prise en main complexe peut gagner à démarrer sur site.
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	Rendre ton travail visible sans te justifier en permanence
	À distance, la traçabilité devient essentielle. Mets en place un suivi simple :
	liste des actions réalisées ;
	points en attente ;
	décisions nécessaires ;
	échéances à venir ;
	temps consommé lorsque la facturation est horaire ;
	difficultés ou risques identifiés.
	Le but n'est pas de détailler chaque minute. Il est de permettre au client de comprendre l'avancement et la valeur créée. Un compte rendu hebdomadaire peut tenir en quelques lignes : fait, à faire, blocages et décisions attendues.

	Définir des règles de communication
	Le travail à distance ne doit pas conduire à une disponibilité permanente. Précise les canaux à utiliser, les délais de réponse, les horaires et la manière de traiter les urgences. Plus le cadre est clair, moins le client multiplie les messages sur plusieurs outils. Cette discipline protège ta concentration et améliore la qualité de service.

	Maintenir le lien humain
	Prévois des points réguliers, même lorsque tout se passe bien. Les échanges ne doivent pas avoir lieu uniquement lorsqu'un problème apparaît. Un rendez-vous mensuel permet de faire le bilan, de rappeler les résultats, d'ajuster les priorités et de détecter de nouveaux besoins. Il évite également que la mission devienne une succession de tâches déconnectées de la stratégie de l'entreprise.
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	10.Sécuriser son activité : les bases juridiques à poser dès le départ
	Quand on démarre son activité d’assistante indépendante, on pense souvent en priorité à trouver ses premiers clients, créer son offre, fixer ses tarifs, communiquer sur LinkedIn ou construire son réseau. C’est normal : ce sont les sujets les plus visibles et les plus urgents. Pourtant, il existe un autre pilier tout aussi important : la sécurisation juridique de ton activité.
	Avoir des documents clairs, à jour et adaptés ne sert pas uniquement à “être dans les règles”. Cela permet aussi de poser un cadre professionnel, de rassurer tes prospects, d’éviter les malentendus et de protéger ton entreprise en cas de difficulté.
	Le juridique renforce ta posture professionnelle. Un client qui te confie son administratif te confie aussi une partie sensible de son organisation. Il a besoin de sentir que tu es fiable, structurée et professionnelle. Tes documents juridiques participent directement à cette perception. Des CGV claires, un devis complet, un contrat adapté et une facture conforme donnent une image sérieuse de ton activité. Ils montrent que tu ne travailles pas “au feeling”, mais avec un vrai cadre. Ce cadre protège autant ton client que toi. Il permet de définir les règles de collaboration avant le démarrage : ce qui est inclus, ce qui ne l’est pas, les délais, les modalités de paiement, les responsabilités de chacun et les conditions d’arrêt de la mission.

	Les documents indispensables à prévoir :
	Les Conditions Générales de Vente constituent la base de ton fonctionnement commercial. Elles précisent les grandes règles applicables à tes prestations : paiement, retard, annulation, résiliation, responsabilités, modalités d’intervention ou encore gestion des litiges. Elles doivent être transmises au client avant la validation de la prestation, idéalement avec le devis.
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	Le contrat de mission vient ensuite compléter les CGV. Il permet d’adapter le cadre général à une collaboration précise. C’est dans ce document que tu peux détailler le périmètre de la mission, les tâches confiées, les outils utilisés, le rythme des échanges, les livrables attendus, les délais ou encore les règles de confidentialité.
	Le devis, lui, formalise ta proposition commerciale. Il doit être suffisamment clair pour que le client comprenne exactement ce qu’il achète, à quel prix, dans quelles conditions et pendant combien de temps. Une fois accepté, il devient une pièce importante de la relation contractuelle.
	Enfin la facture est un document incontournable. Elle ne sert pas uniquement à demander un règlement : elle trace officiellement la prestation réalisée et doit respecter les mentions obligatoires prévues pour les professionnels.

	Protéger son site internet et ses données
	Si tu as un site internet, une page de vente ou même un espace en ligne qui présente tes services, certains documents doivent aussi être prévus. Les mentions légales permettent d’identifier clairement l’entreprise qui édite le site. La politique de confidentialité explique quelles données personnelles sont collectées, dans quel but, combien de temps elles sont conservées et comment les personnes concernées peuvent exercer leurs droits.
	Les Conditions Générales d’Utilisation peuvent également être utiles lorsque ton site propose un espace membre, des contenus accessibles en ligne ou des fonctionnalités spécifiques. Elles permettent de fixer les règles d’utilisation de ton site et de limiter certains abus.
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	Le RGPD concerne aussi les assistantes indépendantes. Dès lors que tu conserves le nom, l’adresse mail, le numéro de téléphone ou toute autre information liée à un prospect ou un client, tu traites des données personnelles. Il est donc important d’informer clairement les personnes concernées et de conserver leurs données avec sérieux.

	Anticiper les situations délicates
	La sécurisation juridique ne sert pas seulement au moment de signer une mission. Elle devient précieuse lorsqu’une situation se complique. Un client peut payer en retard, ne plus répondre aux relances, demander plus que ce qui était prévu, modifier le calendrier au dernier moment, contester la prestation, invoquer un problème de conformité ou vouloir arrêter la collaboration.
	Dans ces moments-là, avoir un cadre écrit change tout. Tu peux t’appuyer sur des documents précis au lieu de gérer la situation dans l’urgence ou l’émotion. Cela t’aide à répondre avec calme, professionnalisme et fermeté. Prévoir des modèles de relance, de mise en demeure, de réponse à une demande hors cadre ou de modification de planning peut aussi te faire gagner beaucoup de temps. L’objectif n’est pas de dramatiser la relation client, mais d’être prête si une difficulté apparaît.

	La bonne méthode à adopter
	Avant de lancer ou de structurer ton activité, prends le temps de faire le point sur tes documents.
	Demande-toi si tes CGV sont adaptées à tes prestations, si ton contrat reflète réellement ta manière de travailler, si ton devis est assez précis, si tes factures sont conformes et si tes documents en ligne sont accessibles.
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	11. ENCADRER LA COLLABORATION ET PROTÉGER TON ACTIVITÉ
	Les contrats ne sont pas un luxe
	Lorsque l'on démarre, les premiers investissements concernent souvent le matériel, le logo, le site ou les logiciels. Pourtant, la sécurisation juridique mérite la même attention. Lors de la création du Cabinet de Sophie, j'ai fait appel à un avocat d'affaires pour construire mon cadre contractuel (un coût certain mais primordial à mon sens). Le budget était important pour une jeune entreprise, mais je l'ai considéré comme un investissement. Avec le recul, cela reste l'une des décisions les plus utiles de mon parcours. Un contrat ne sert pas seulement lorsque la relation se dégrade. Il sert surtout à éviter les interprétations différentes.

	Prestataire indépendante ne signifie pas salariée à distance
	Tu dois conserver une autonomie réelle dans l'organisation de ton travail. Le client peut fixer des objectifs, des échéances et des contraintes liées à la mission. En revanche, la relation ne doit pas reproduire un lien de subordination permanent. Dans la pratique, certains signaux doivent t'alerter : contrôle excessif des horaires, obligation de disponibilité constante, intégration complète au fonctionnement interne sans autonomie, sanctions ou instructions comparables à celles données à une salariée. Le cadre contractuel, la pluralité de clients, ta liberté d'organisation et ta capacité à proposer tes méthodes contribuent à clarifier ton statut.

	Obligation de moyens et périmètre de compétence
	Dans de nombreuses prestations, tu t'engages à mettre en oeuvre les compétences et moyens nécessaires sans pouvoir garantir un résultat dépendant d'éléments extérieurs.
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	12. POSER TES LIMITES ET SAVOIR DIRE NON
	Tous les clients ne sont pas de bons clients
	Lorsque l'on démarre, dire non semble risqué. On veut trouver des missions, prouver que son activité fonctionne et sécuriser son chiffre d'affaires. On peut alors tolérer des comportements ou des demandes qui ne correspondent ni à nos valeurs ni à notre cadre.
	Au cours de mon activité, j'ai connu une collaboration qui m'a particulièrement marquée. Un dirigeant m'avait été recommandé. Je lui ai présenté une première assistante et la mission s'est bien déroulée pendant plusieurs mois. Lorsqu'elle a dû arrêter pour des raisons personnelles, j'ai recherché une remplaçante, puis une autre.
	À chaque fois, le même schéma apparaissait. Les assistantes étaient expérimentées et compétentes, mais elles faisaient l'objet de critiques permanentes parfois sur des détails sans conséquence réelle. Progressivement, il est devenu évident que le problème ne venait plus des profils. Il venait de la relation de travail.
	La situation a atteint son point de rupture lorsque le client s'est adressé à moi de manière agressive. Je lui ai rappelé que j'étais une prestataire indépendante, que le respect mutuel était indispensable et que nos échanges devaient rester professionnels.
	La conversation s'est apaisée, mais j'ai décidé de mettre fin à la collaboration. La mission représentait un chiffre d'affaires récurrent. Aucun chiffre d’affaire ne justifie de sacrifier durablement son équilibre ou celui des personnes que l'on accompagne.
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	Les signaux d'alerte
	Un désaccord ponctuel ne fait pas d'un client un mauvais client. En revanche, certains comportements répétés doivent être observés :
	manque de respect ou agressivité ;
	remise en cause systématique de tes compétences ;
	demandes hors périmètre sans discussion ;
	urgences permanentes créées par un défaut d'organisation ;
	refus de payer ou retards répétés ;
	contrôle incompatible avec ton statut ;
	attentes de disponibilité illimitée ;
	critiques constantes de tous les précédents prestataires ;
	demandes contraires à la loi, à l'éthique ou à ton périmètre.

	Dire non sans devenir brutale
	Tu peux refuser une mission ou une demande avec professionnalisme :
	« Cette tâche ne relève pas de mon périmètre de compétence »
	« Le volume demandé dépasse le cadre prévu. Je peux vous proposer un ajustement du devis. »
	« Je ne suis pas disponible dans le délai souhaité sans décaler les priorités déjà validées. »
	« Nos modes de fonctionnement ne semblent plus compatibles. Je préfère organiser une fin de mission propre. »
	Le refus devient plus facile lorsque ton cadre a été posé avant la difficulté.

	Protéger la relation en posant les limites tôt
	Une limite exprimée rapidement évite souvent une rupture. Lorsque tu laisses s'accumuler les demandes, la frustration augmente et la réaction finit par être plus forte.
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	13.Pré-comptabilité : connaître ses limites et exercer en toute sérénité
	La pré-comptabilité fait partie des missions les plus fréquemment confiées aux assistantes externalisées. Pourtant, c'est aussi l'un des domaines où les frontières sont parfois mal comprises. De nombreuses assistantes pensent qu'elles peuvent réaliser certaines opérations comptables dès lors qu'elles maîtrisent un logiciel ou qu'elles ont déjà occupé un poste de comptable salariée. En réalité, lorsque l'on exerce en tant qu'indépendante, les règles sont différentes. Connaître ces limites est essentiel. Non seulement pour exercer dans le respect de la réglementation, mais également pour protéger son activité, son client et sa responsabilité professionnelle.
	La pré-comptabilité : un véritable métier Contrairement aux idées reçues, la pré-comptabilité ne consiste pas simplement à "préparer les papiers". Elle représente une partie importante de l'organisation administrative d'une entreprise et constitue un véritable gain de temps pour le dirigeant comme pour son expert-comptable.

	En tant qu'assistante indépendante, tu peux notamment :
	trier, classer et numériser les factures, relevés et justificatifs ;
	vérifier la présence des mentions obligatoires sur les factures ;
	déposer les documents sur le portail ou la GED du cabinet comptable ;
	émettre les factures clients selon les procédures définies par ton client ;
	assurer le suivi de la facturation et des règlements ;
	effectuer les relances clients ;
	préparer les virements fournisseurs ;
	contrôler les notes de frais ;
	tenir un tableau de trésorerie extra-comptable ;
	assurer l'interface entre le client et son expert-comptable ;
	Toutes ces missions relèvent pleinement de la valeur ajoutée d'une assistante externalisée.
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	La frontière à ne jamais franchir Le point de bascule est simple : dès que tu commences à produire ou modifier des écritures comptables, tu sors du champ de la pré-comptabilité. La règle la plus facile à retenir est la suivante : Dès qu'un numéro de compte comptable apparaît (401, 411, 606, etc.), tu entres dans le domaine réservé de la comptabilité.
	Par conséquent, une assistante indépendante ne doit notamment pas :
	codifier les factures avec des comptes comptables ;
	saisir des écritures dans un logiciel comptable ;
	effectuer le lettrage des comptes clients ou fournisseurs ;
	réaliser les rapprochements bancaires comptables ;
	établir les déclarations de TVA ou autres déclarations fiscales ;
	produire un bilan, un compte de résultat ou une liasse fiscale ;
	délivrer des conseils fiscaux personnalisés ;
	assurer la tenue complète de la comptabilité d'un client.
	Ces missions relèvent du monopole des experts-comptables ou peuvent être réalisées par un salarié de l'entreprise dans le cadre de son contrat de travail.
	Les situations qui doivent t'alerter. Certaines demandes paraissent anodines mais peuvent te placer dans une situation délicate. Par exemple :
	« Tu peux me faire ma TVA tous les mois et/ou pendant les congés de ma comptable ? »
	« Tu peux gérer la comptabilité de mon LMNP ? »
	Même si tu possèdes les compétences techniques pour réaliser ces travaux, cela ne signifie pas que tu peux les proposer en tant qu'indépendante.
	En cas de doute, le meilleur réflexe consiste à orienter ton client vers son expert-comptable et à te concentrer sur les missions de préparation et de coordination.
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	Travailler en partenariat avec l'expert-comptable
	L'objectif n'est pas de remplacer l'expert-comptable, mais de lui faire gagner du temps. Une assistante qui remet des documents parfaitement classés, suit les échéances, prépare les éléments administratifs et facilite les échanges apporte une réelle valeur ajoutée à toute l'entreprise.
	Cette collaboration permet à chacun de rester dans son domaine d'expertise
	l'assistante organise, prépare et sécurise les informations ;
	l'expert-comptable réalise les travaux comptables et fiscaux ;
	le dirigeant bénéficie d'une gestion administrative fluide et conforme.

	Ce qu'il faut retenir
	La pré-comptabilité est une compétence recherchée et très utile aux entreprises. Elle constitue un véritable levier de développement pour une assistante externalisée.
	En revanche, il est indispensable de connaître les limites de son intervention. Respecter cette frontière permet de sécuriser son activité, de protéger son client et d'instaurer une relation de confiance avec les cabinets d'expertise comptable.
	En cas d'incertitude, mieux vaut toujours poser la question à l'expert-comptable du client avant d'accepter une mission. Une bonne collaboration repose autant sur les compétences que sur le respect du cadre professionnel.
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	PARTIE 4 - PILOTER UNE ENTREPRISE DURABLE
	Une assistante externalisée gère les entreprises de ses clients, mais doit aussi apprendre à piloter la sienne. Temps, énergie, rentabilité, compétences et trésorerie doivent être suivis avec la même rigueur que les missions confiées.
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	14. ORGANISER TON TEMPS ET PRÉSERVER TON ÉNERGIE
	Le mythe de l'équilibre parfait
	On me demande souvent comment je concilie vie professionnelle et vie personnelle. Pendant longtemps, j'ai cru qu'il existait une formule idéale : des horaires parfaitement réguliers, une séparation nette entre le travail et la famille, du sport, des loisirs et aucune culpabilité.
	Après plusieurs années d'entrepreneuriat, je considère plutôt l'équilibre comme un ajustement permanent. Certaines périodes demandent davantage de présence professionnelle. D'autres laissent plus d'espace au personnel. Le problème n'est pas qu'une semaine soit déséquilibrée. Il apparaît lorsque ce déséquilibre devient la norme et que l'on ne parvient plus à récupérer.
	Je suis passionnée par mes projets. J'ai longtemps été très impliquée dans la production et très disponible pour mes clients. Cette réactivité est devenue une force, mais aussi une attente. Le jour où tu réponds immédiatement pendant des mois, un délai de quelques heures peut ensuite être perçu comme inhabituel.
	J'ai donc appris à protéger mon temps avec autant de sérieux que celui de mes clients.
	Ne reproduis pas automatiquement le salariat
	L'entrepreneuriat te permet de construire un rythme adapté à ton fonctionnement. Personnellement, je ne suis pas du matin. J'ai longtemps culpabilisé en comparant mon rythme à celui de personnes qui commencent leur journée à l'aube.
	LE CABINET DE SOPHIE | ASSISTANTE EXTERNALISÉE : CONSTRUIRE UNE ACTIVITÉ QUI DURE


	Aujourd'hui, je préfère prendre du temps pour moi et mes enfants le matin, puis démarrer vers 9 h 30 et terminer plus tard. Ce rythme n'est pas universel. Il est simplement cohérent avec ma vie.
	L'objectif n'est pas de travailler comme les autres. L’objectif est de connaître les moments où ton énergie, ta concentration et tes contraintes te permettent d'être efficace.

	Sanctuariser du temps pour ton entreprise
	Une activité indépendante ne se résume pas aux heures facturées. Prospection, communication, devis, facturation, formation, administratif, comptabilité et réseau sont des fonctions indispensables.
	Je recommande de réserver au minimum une demi-journée par semaine au développement de ton activité. Aujourd'hui encore, je conserve une journée principalement consacrée au développement commercial et au réseautage. Considère ce créneau comme un rendez-vous avec ton entreprise. Ne le sacrifie pas systématiquement à la première urgence client.

	Réduire les interruptions
	Les notifications donnent l'impression de traiter rapidement les demandes, mais elles fragmentent la concentration. Désactive ce qui n'est pas utile, regroupe la consultation des messages et réserve des blocs de travail sans interruption.
	Planifie également les activités qui ne produisent pas directement de chiffre d'affaires : sport, lecture, créativité, repos ou temps familial. Ces moments ne sont pas perdus. Ils soutiennent ta capacité à décider, à créer et à rester disponible mentalement.
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	Le matériel doit soutenir ton organisation
	Il n'est pas nécessaire d'investir dans un bureau spectaculaire. Un ordinateur portable fiable suffit souvent pour commencer. Un écran supplémentaire, un clavier et une souris externes améliorent rapidement le confort et la productivité, notamment lorsque tu travailles sur plusieurs documents.
	Une imprimante peut rester utile selon les secteurs. Pour limiter l'investissement initial, la location de matériel avec maintenance peut être une solution.
	Mais aucun équipement ne remplace une bonne méthode. Achète en fonction de tes besoins réels, puis améliore progressivement ton environnement.
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	15. COMPRENDRE TA RENTABILITÉ ET SÉCURISER TES REVENUS
	Peut-on vivre du métier d'assistante externalisée ?
	Oui, il est possible de vivre correctement de cette activité. Mais le niveau de rémunération dépend du positionnement, du tarif, du volume facturable, des charges, de la régularité commerciale et de l'organisation choisie. Lors de mes débuts il y a presque 10 ans, une première mission représentant presque un mi-temps, puis une deuxième collaboration, m'ont permis d'atteindre rapidement un niveau d'activité confortable. Sur certaines périodes, mon chiffre d'affaires me permettait d'obtenir l'équivalent de 3 500 euros mensuels avant charges. Cette expérience montre que le métier peut être rentable. Elle montre aussi le risque de dépendre de quelques clients. Lorsqu'une mission représente une part importante du chiffre d'affaires, sa fin peut fragiliser immédiatement l'entreprise.

	Le chiffre d'affaires n'est pas le revenu
	Ne confonds pas ce que tu factures avec ce que tu peux réellement te verser. Ton chiffre d'affaires doit couvrir :
	cotisations et impôts ;
	logiciels et matériel ;
	assurances ;
	déplacements ;
	accompagnement et formation ;
	communication ;
	temps non facturé ;
	congés ;
	périodes creuses ;
	impayés éventuels ;
	trésorerie de sécurité.
	Un tarif apparemment élevé peut devenir modeste une fois l'ensemble de ces éléments pris en compte.
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	Mesurer la concentration du chiffre d'affaires
	Calcule la part de chaque client dans ton chiffre d'affaires. Plus un client représente un pourcentage important, plus sa perte constitue un risque. Il n'existe pas de seuil universel mais cette visibilité t'aide à décider quand intensifier la prospection ou rechercher des missions complémentaires. Diversifier ne signifie pas multiplier les petits clients au point de fragmenter ton planning. Il s'agit de construire un portefeuille compatible avec ton organisation et suffisamment équilibré pour absorber une fin de mission.

	Gagner de l'argent et construire une entreprise durable
	Lorsque mon activité a évolué vers Le Cabinet de Sophie ma vision de la rémunération a changé. En tant que dirigeante, j'aurais parfois pu augmenter ma rémunération personnelle mais j'ai souvent préféré renforcer la trésorerie et sécuriser l'entreprise. Le Cabinet s'est notamment engagé à régler les assistantes le 20 de chaque mois, même lorsqu'un client paie avec du retard. Ce choix exige une réserve financière solide. Il existe donc une différence entre optimiser un revenu immédiat et financer une entreprise durable. Selon ton projet, tu devras arbitrer entre rémunération, investissement et sécurité.

	Définir ta propre réussite
	Certaines assistantes veulent augmenter fortement leur chiffre d'affaires. D'autres recherchent un revenu stable avec davantage de liberté. D'autres encore souhaitent construire une équipe ou développer des produits complémentaires. La réussite ne se mesure pas uniquement au montant facturé. Elle se mesure à la capacité de créer une activité rentable, résistante aux imprévus et alignée avec tes priorités.
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	16. DÉLÉGUER, AUTOMATISER ET CHOISIR LES BONS OUTILS
	Ton temps est ta ressource la plus limitée
	Au démarrage, on fait souvent tout soi-même pour économiser et garder le contrôle. Cette logique est normale mais elle atteint rapidement ses limites. Certaines tâches finissent par consommer un temps qui pourrait être consacré à la relation client, au développement ou à une mission mieux rémunérée. La bonne question n'est pas : « Suis-je capable de le faire ? » mais : « Est-ce encore la meilleure utilisation de mon temps ? »

	Les premières tâches à déléguer
	La facturation est souvent une bonne candidate. Lorsque le nombre de clients augmente, collecter les heures, vérifier les informations, éditer les factures et suivre les règlements devient chronophage. La prospection peut également être partiellement déléguée : recherche de fichiers, qualification, préparation de campagnes ou suivi des relances. La stratégie et la relation ne doivent pas nécessairement être abandonnées mais certaines étapes peuvent être structurées et confiées. D'autres tâches peuvent être envisagées selon ton activité : mise en forme de contenus, gestion de calendrier, classement, préparation de tableaux, maintenance du site ou support technique. Déléguer ne signifie pas perdre le contrôle. Cela suppose de définir le résultat attendu, le processus, les points de contrôle et le niveau d'autonomie.

	Automatisation et intelligence artificielle : une opportunité
	Les outils numériques transforment déjà le métier. Des tâches autrefois longues peuvent être accélérées par un CRM, une automatisation ou une solution d'intelligence artificielle.
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	Cela peut susciter de l'inquiétude pour certaines d’entre vous Pourtant les tâches répétitives ne représentent pas toute la valeur d'une assistante. Comprendre un dirigeant, coordonner plusieurs interlocuteurs, gérer un imprévu, exercer son discernement, repérer une incohérence et accompagner un changement restent profondément humains. L'assistante de demain ne sera pas celle qui refuse les outils. Elle sera celle qui sait les utiliser avec méthode, vérifier les résultats et protéger les données.

	Les outils utiles selon ton besoin
	Parmi les catégories fréquemment rencontrées :
	bureautique : Word, Excel, PowerPoint, Outlook ou équivalents ;
	collaboration : Teams, Google Workspace, Zoom ;
	organisation : Notion, Monday, Trello ou outils similaires ;
	CRM : suivi des contacts, opportunités et relances ;
	création : Canva ;
	suivi du temps : Toggl ou solution équivalente ;
	automatisation : outils reliant plusieurs applications (make, zappier…) ;
	intelligence artificielle : rédaction, synthèse, préparation, recherche ou structuration, sous réserve de confidentialité (Claue, Chatgpt, Mistral…).
	Ne cherche pas à tout apprendre. Choisis les outils liés à tes missions et comprends leur logique. Une fois que tu maîtrises les principes d'un CRM ou d'un outil de gestion de projet, l'adaptation à une autre solution devient plus rapide.

	La vigilance reste indispensable
	Une automatisation mal paramétrée peut reproduire une erreur à grande échelle. Un contenu généré par une IA peut être inexact, inadapté ou contenir des informations confidentielles. Conserve une validation humaine, utilise des données autorisées et définis avec le client les outils acceptables. La vitesse n'a de valeur que si la qualité et la sécurité sont préservées.
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	17. TRAVERSER LES DOUTES SANS PERDRE LE CAP
	Le développement d'une activité n'est pas linéaire
	Il existe des périodes où les demandes s'enchainent, les rendez-vous se multiplient et les contrats se signent. Puis le rythme ralentit sans raison évidente. Même après plusieurs années, ces phases peuvent être source d'inquiétude.
	Je suis une personne assez anxieuse. Lorsque les objectifs s'éloignent, je ressens encore des vagues de doute. Avec le temps, j'ai appris à les observer plutôt que de les laisser diriger toutes mes décisions. Lorsque l'inquiétude monte, je note ce que je ressens, les scénarios que j'imagine et les faits réels. Quelques mois plus tard, relire ces notes me rappelle que j'ai déjà traversé des périodes similaires et que l'activité est repartie. Cet exercice ne supprime pas les difficultés. Il remet la situation dans une perspective plus juste.

	Le syndrome de l'imposteur ne disparaît pas toujours avec l'expérience
	Au début, malgré mes années d’expériences comme assistante de direction, je me demandais ce qui me donnait la légitimité de conseiller un dirigeant ou de proposer une autre organisation. Objectivement, j'ai évolué au sein de services de direction, travaillé dans des environnements complexes et développé une grande polyvalence. Pourtant, je minimisais ce qui me semblait naturel.
	Un jour, lors d’un coaching que je suivais, j’ai entendu une phrase qui m’a beaucoup marquée : lorsque tu réalises facilement une tâche que d'autres trouvent compliquée, tu te trouves dans ta zone de génie. Nous avons tendance à sous-estimer ce qui nous paraît simple. Or, c'est souvent précisément ce dont le client a besoin.
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	La légitimité vient de la valeur, pas de la perfection
	Ton client ne cherche pas une personne parfaite. Il cherche une professionnelle capable de résoudre un problème, de simplifier son quotidien ou de sécuriser son organisation. Tu n'as pas besoin de tout savoir pour être légitime. Tu dois connaître ton périmètre, reconnaître tes limites et tenir tes engagements.

	L'action crée la confiance
	Attendre d'avoir confiance avant de prospecter, de publier ou de participer à un événement peut bloquer longtemps. Dans la réalité, chaque action réussie ou imparfaite apporte une information et construit progressivement l'aisance. L'entrepreneuriat ressemble davantage à un marathon qu'à un sprint. Les personnes qui avancent ne sont pas toujours les plus rapides. Ce sont souvent celles qui continuent malgré l'absence de résultat immédiat.

	Se faire accompagner permet parfois d'aller plus vite
	À plusieurs étapes de mon parcours, j'ai investi dans du coaching, du mentorat ou des accompagnements adaptés. Une personne extérieure identifie parfois plus facilement une croyance, une incohérence ou une décision que l'on repousse. Demander de l'aide n'est pas un aveu de faiblesse. C'est une façon de gagner en clarté, de limiter les erreurs et d'accélérer l'apprentissage.
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	PARTIE 5 - NE PAS AVANCER SEULE
	L'indépendance ne doit pas devenir l'isolement. Les relations avec d'autres assistantes, des partenaires, des experts et des personnes capables de challenger tes décisions peuvent transformer la manière dont tu développes ton activité.
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	18. CONSTRUIRE TON ÉCOSYSTÈME PROFESSIONNEL
	Une activité durable s'appuie sur plusieurs cercles
	Entreprendre seule ne signifie pas devoir tout résoudre seule. Les assistantes qui progressent avec le plus de sérénité ont souvent construit un écosystème autour d'elles. Cet écosystème peut comprendre : des pairs avec lesquels échanger, des partenaires complémentaires, des experts pour sécuriser les sujets juridiques, comptables ou commerciaux, des apporteurs d'affaires, des clients ambassadeurs, un mentor ou un coach, un réseau professionnel local ou national. Chaque cercle répond à un besoin différent. Une autre assistante peut partager une méthode ou reprendre une mission. Un expert-comptable peut orienter un dirigeant qui a besoin d'organisation. Un coach peut t'aider à dépasser un blocage. Un client satisfait peut recommander ton travail.

	Donner avant de demander
	Un réseau solide ne se construit pas uniquement lorsque tu as besoin de clients. Partage des informations, recommande une personne compétente, félicite une réussite et prends des nouvelles. Les relations les plus utiles sont souvent celles qui ont été entretenues sans objectif commercial immédiat.

	Choisir les environnements qui te font progresser
	Un bon réseau ne doit pas seulement produire des opportunités. Il doit également te permettre d'échanger avec des personnes qui comprennent ton métier, de sortir de l'isolement et de monter en compétence. Observe l'ambiance, la qualité des échanges, la diversité des profils et la place donnée à l'entraide. Un groupe très visible n'est pas forcément celui dans lequel tu te sentiras le mieux ou progresseras le plus.
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	19. TON PLAN D'ACTION DES 90 PROCHAINS JOURS
	Tu n'as pas besoin d'appliquer l'ensemble de ce guide dès demain. Un plan trop chargé crée souvent l'effet inverse : on commence tout, puis on ne termine rien. Les quatre-vingt-dix prochains jours doivent être organisés autour d'un objectif principal. Cet objectif peut concerner le chiffre d'affaires, la prospection, le positionnement, la visibilité, le réseau ou l'organisation.
	Mois 1 : clarifier Le premier mois sert à poser les bases. Finalise ta vision, ta cible, ton positionnement et ton seuil de rentabilité. Mets à jour les éléments qui permettent de comprendre ton activité : phrase de présentation, profil LinkedIn, offre et documents commerciaux.
	Mois 2 : rendre visible Le deuxième mois est consacré aux actions commerciales. Choisis un canal principal, tiens un rythme régulier et participe à au moins un événement pertinent. Commence ou relance les conversations avec ton réseau.
	Mois 3 : convertir et ajuster Le troisième mois sert à analyser les retours, conduire les rendez-vous et améliorer ta proposition. Mesure les actions réalisées, les réponses, les rendez-vous et les devis. Conserve ce qui fonctionne, ajuste le reste.
	Ne change pas de stratégie toutes les semaines Une stratégie a besoin de temps pour produire des informations fiables. Tu peux améliorer un message ou une cible, mais évite de repartir de zéro à chaque silence. La régularité construit la confiance, la visibilité et les recommandations.
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	CONCLUSION - TA PROCHAINE ETAPE COMPTE PLUS QUE TON PLAN PARFAIT
	Lorsque l'on observe une activité développée, on voit le résultat final : les clients, le réseau, les outils, les offres et l'assurance. On voit moins les hésitations, les erreurs, les périodes calmes et les ajustements qui ont été nécessaires. Mon parcours n'a pas suivi un plan parfait. Il a commencé après une période difficile, s'est construit grâce à des rencontres, a évolué avec les besoins du terrain et continue encore aujourd'hui à se transformer. C'est peut-être le message le plus important de ce guide : ton parcours n'a pas besoin d'être parfait pour être cohérent. Et tout n’a pas besoin d’être parfait pour se lancer ! Tes expériences, les obstacles surmontés, les environnements découverts et les compétences acquises constituent une partie de ta valeur. Ne les minimise pas simplement parce qu'elles te semblent ordinaires. Construis une direction. Choisis les clients que tu veux aider. Explique clairement ta valeur. Prospecte avec régularité. Encadre tes collaborations. Protège ton énergie. Entoure-toi de personnes capables de t'aider à progresser. Puis avance, une action après l'autre. La confiance ne précède pas toujours le premier pas. Très souvent, elle se construit grâce à lui. À toi de jouer.
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	À PROPOS DE SOPHIE PITOUX ET DU CABINET DE SOPHIE
	Je suis Sophie Pitoux, fondatrice du Cabinet de Sophie, spécialisé dans l’analyse des besoins administratifs des entreprises et la mise en relation avec des assistantes externalisées adaptées. Après vingt ans d’expérience dans l’assistanat, dont quinze années en tant qu’assistante de direction, je me suis lancée dans l’entrepreneuriat en 2017.
	Mon parcours m’a permis de travailler auprès d’entreprises issues de secteurs variés, d’accompagner de nombreuses assistantes et de développer une expertise particulière dans l’identification des compétences, de la posture et des conditions nécessaires à une collaboration durable.
	Je suis également à l’origine d’ Assist Up by le Cabinet de Sophie, un écosystème pensé pour permettre aux assistantes externalisées de s’informer, de progresser, de développer leur réseau et de trouver leur juste place dans le métier.
	À travers le Cabinet de Sophie, je propose plusieurs formes de collaboration et d’accompagnement : des opportunités de mission, de l’apport d’affaires, du coaching, une communauté professionnelle et une démarche de certification. Pour découvrir les ressources disponibles, retrouvez le Cabinet de Sophie et Assist Up sur leurs espaces habituels.
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	20. LES SOLUTIONS DU CABINET DE SOPHIE POUR T'AIDER À PROGRESSER
	Un écosystème complet pour développer ton activité Créer son activité ne se résume pas à trouver des clients. Au fil des mois, de nouveaux besoins apparaissent : développer son réseau, gagner en visibilité, renforcer ses compétences, rompre l'isolement, trouver des missions ou encore faire évoluer son positionnement.
	C'est pour répondre à chacune de ces étapes qu' Assist Up by le Cabinet de Sophie et le Cabinet de Sophie ont construit un véritable écosystème. Chaque solution est complémentaire des autres et peut être utilisée au moment où tu en as réellement besoin.
	Les ateliers Parce que notre métier évolue en permanence, il est essentiel de continuer à monter en compétences. Assist Up sélectionne des formations de qualité et peut proposer gratuitement des ateliers pratiques de 30 minutes sur des sujets comme l'organisation, la prospection, les outils numériques, l'intelligence artificielle, la posture entrepreneuriale ou encore le développement commercial.
	Le coaching Certaines problématiques demandent un accompagnement plus personnalisé. Que tu souhaites clarifier ton positionnement, revoir ton offre, fixer tes tarifs, développer ta prospection ou lever un blocage, le coaching te permet de prendre du recul et de construire un plan d'action adapté à tes objectifs. Le cabinet de Sophie propose des formules d’accompagnement à la demi-heure et a l’heure selon tes problématiques.
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	La certification “Premium” des compétences Les entreprises ont besoin d'être rassurées avant de confier une partie de leur organisation. La certification développée par le Cabinet de Sophie permet d'évaluer plusieurs dimensions essentielles du métier : compétences techniques, organisation, outils numériques, rédaction, posture professionnelle, gestion des priorités et mises en situation. Au-delà d'une simple évaluation, elle constitue un véritable levier pour identifier tes points forts, tes axes de progression et valoriser ton expertise auprès de tes futurs clients.
	Assist Up Le Club - Ouverture prévu janvier 2027 Assist Up Le Club a été imaginé pour accompagner les assistantes externalisées dans leur développement professionnel grâce à un environnement stimulant et bienveillant.
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	En rejoignant le club, tu profites de plusieurs avantages :
	Une certification standard de tes compétences pour mettre en valeur ton expertise et renforcer ta crédibilité auprès des entreprises.
	Des ateliers réguliers pour développer tes compétences et faire évoluer ton activité.
	Accès aux replays des ateliers pour revoir les contenus et trouver des réponses à tes questions quand tu en as besoin.
	Diffusion prioritaire des missions proposées par le Cabinet de Sophie 24 heures avant toute recherche externe.
	Un groupe WhatsApp privé pour poser tes questions.
	Des tarifs préférentiels sur les services offerts par le Cabinet de Sophie.
	20 minutes de coaching individuel offertes à utiliser dans les trois mois suivant ton adhésion
	Des vidéos de formation (Loom) accessibles à tout moment pour approfondir des sujets concrets, développer tes compétences et avancer à ton rythme.
	Une bibliothèque de modèles de documents, templates et outils pour gagner du temps et simplifier ton quotidien d'entrepreneure.
	En cas de mission, **paiement de ta facture** xxxxxxx.
	Le club te permet de développer tes compétences, ton réseau et ton activité tout en bénéficiant de la force d'une communauté qui partage les mêmes enjeux que toi.
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	Les opportunités de mission Le Cabinet de Sophie accompagne des entreprises partout en France dans la recherche d'assistantes externalisées. Lorsqu'une mission correspond à ton profil, tu peux être mise en relation avec un client dont les besoins ont déjà été analysés en amont. L'objectif n'est pas de multiplier les mises en relation, mais de construire des collaborations durables entre des entreprises et des assistantes dont les compétences et la posture correspondent réellement aux attentes.
	L'apport d'affaires Tu rencontres régulièrement des entreprises qui ont besoin d'une assistante, mais tu n'es pas disponible ou la mission ne correspond pas à ton expertise ? Grâce au programme d'apporteur d'affaires, tu peux recommander le Cabinet de Sophie et percevoir une commission allant jusqu’à 250€ lorsque la collaboration est conclue. C'est une façon de rendre service à ton réseau tout en valorisant les opportunités que tu ne peux pas traiter toi-même.
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	Un parcours qui évolue avec toi Tu n'es pas obligé d'adopter toutes ces solutions dès maintenant. Selon ta phase de développement, tes besoins varieront.
	Peut-être cherches-tu à :
	Trouver tes premières missions
	Développer ton réseau
	Gagner en visibilité
	Améliorer ta prospection
	Faire reconnaître tes compétences
	Rompre l'isolement
	Tout simplement continuer à progresser.
	L'écosystème Le Cabinet de Sophie et Assist Up by le Cabinet de Sophie a été créé pour t'accompagner à chaque étape de ton parcours entrepreneurial. Tu peux y accéder par la voie qui répond à tes besoins actuels, puis explorer progressivement les autres solutions au fur et à mesure que ton activité se développe.

