
Guide pour les 
Fondateur·rices Sous-
Représenté·es

Capital 
Culturel Secteur

Entreprenariat

Catégorie 
Identité de Marque

Temps estimé
4 à 6 semaines

Description de l’Activité

Les participant·es exploreront comment leur héritage culturel peut devenir un avantage
compétitif dans leur stratégie d’entreprise. L’activité aborde le capital culturel dans la
construction d’une marque, la différenciation produit et l’engagement client. Les
participant·es apprendront à intégrer des éléments culturels dans leur marketing, leur
storytelling et leurs présentations à des investisseurs, tout en affinant leur approche grâce
à des retours de pairs et à des présentations orales.

Objectifs d’apprentissage 

• Comprendre comment le patrimoine 
culturel peut être valorisé comme un 
atout commercial.

• Apprendre à intégrer des éléments 
culturels dans l’identité de marque. 

• Développer des stratégies pour 
sensibiliser le public à la portée culturelle 
de la marque.

• Gagner en confiance pour mettre en 
avant la dimension culturelle dans le 
marketing. 

• Créer un récit de marque qui résonne 
auprès de communautés diverses.

Matériel Nécessaire

• Fiche d’auto-réflexion sur le 
branding culturel

• Études de cas de marques à forte 
dimension culturelle

• Guide stratégique de storytelling 
et de marketing

• Modèle de présentation (pitch 
deck) intégrant des éléments 
culturels

• Cadre pour l’éducation du public 
à la culture de la marque

• Entrepreneur·es
• Fondateur·rices de startups sous-représenté·es
• Professionnels 

Adapté Pour :.



Lectures de référence 
pour ce guide

• The Power of Culture in Branding –
Douglas Holt

• Branding with Authenticity – Debbie 
Millman

• Building a StoryBrand – Donald Miller
• Études de cas sur des entreprises à 

forte identité culturelle

Étapes par Étapes : 

1. Identifiez les éléments culturels uniques 
qui différencient votre marque.

2. Intégrez ces éléments dans votre 
produit, votre marketing ou votre 
storytelling.

3. Sensibilisez votre audience à la portée 
culturelle de votre marque.

4. Mettez en avant la pertinence culturelle 
dans vos pitchs et vos supports 
promotionnels.

Facilitateur : Instructions

• Introduire la notion de capital culturel 
et de différenciation de marque.

• Aider les participant·es à identifier les 
éléments culturels uniques qui 
définissent leur marque.

• Encourager l’intégration de ces 
éléments dans le marketing et le 
storytelling.

• Proposer des techniques pour 
sensibiliser le public à la portée 
culturelle de leur marque.

• Fournir un retour constructif sur les 
récits de marque et les stratégies 
promotionnelles.

Participant : Instructions

• Identifiez les éléments culturels uniques 
qui différencient votre marque.

• Intégrez ces éléments dans vos produits, 
vos communications marketing ou vos 
récits de marque.

• Éduquez votre audience sur la signification 
culturelle de votre marque.

• Mettez en avant la pertinence culturelle 
dans vos pitchs et supports promotionnels.

• Ajustez votre stratégie de marque en 
fonction des retours du public.

• Partagez vos apprentissages et vos 
stratégies avec les autres participant·es.

Débriefing et Évaluation

• Quels ont été les défis rencontrés pour intégrer des éléments culturels dans votre marque ?
• Comment les retours de vos client·es ou investisseur·es ont-ils influencé votre storytelling ?
• Qu’avez-vous appris sur l’engagement du public et la sensibilisation culturelle ?
• Dans quelle mesure vous sentez-vous capable de mobiliser votre capital culturel comme

force de marque ?
• Quelles seront vos prochaines actions pour renforcer l’identité culturelle de votre marque ?

This project has been funded with support from the European Commission. The author is solely responsible for this
publication (communication) and the Commission accepts no responsibility for any use may be made of the information
contained therein. In compliance of the new GDPR framework, please note that the Partnership will only process your
personal data in the sole interest and purpose of the project and without any prejudice to your rights.

Utilité .

Transformer votre héritage 
culturel en avantage 

stratégique pour votre 
entreprise.



Pack pour les 
Fondateur·rices Sous-
Représenté·es

Pitch 
Partenariat Secteur

Entreprenariat

Catégorie 
Collaboration Stratégiques

Temps estimé
4 à 6 semaines

Description de l’Activité

Les participant·es apprendront à mettre en place des collaborations stratégiques pour
favoriser la croissance de leur activité. L’activité couvre l’identification de partenaires
potentiels partageant des objectifs similaires, la création d’un pitch de partenariat
convaincant, et l’exploration d’opportunités de co-marketing et de ventes croisées. Les
participant·es s’exerceront à mettre en place des stratégies de suivi efficaces pour
concrétiser des accords, en affinant leur approche grâce aux retours des pairs sur leurs
présentations.

Objectifs d’apprentissage 

• Comprendre la valeur des partenariats 
stratégiques pour la croissance d'une 
entreprise.

• Apprendre à identifier des partenaires 
potentiels aux objectifs alignés.

• Développer des compétences pour 
construire des propositions de 
partenariat convaincantes.

• Gagner en assurance pour proposer des 
opportunités de collaboration.

• Établir des relations durables favorisant 
le succès mutuel.

Matériel Nécessaire

• Fiche d’identification des 
partenaires potentiels

• Modèle de présentation (pitch 
deck) pour les propositions de 
collaboration

• Études de cas sur des partenariats 
commerciaux réussis

• Modèles d’emails de relance pour 
la prise de contact

• Guide stratégique de 
collaboration

• Entrepreneur·es
• Fondateur·rices de startups sous-représenté·es
• Professionnels 

Adapté Pour :.



Lectures de référence 
pour ce guide

• The Art of Strategic Partnerships –
David Nour

• Creating Collaborative Advantage –
Elizabeth Lank

• Never Eat Alone – Keith Ferrazzi
• Études de cas sur des partenariats à 

fort impact

Étapes par Étapes : 

1. Identifiez des partenaires potentiels aux 
objectifs similaires.

2. Créez un pitch de partenariat mettant en 
avant les bénéfices mutuels.

3. Proposez des moyens concrets de 
collaborer (ex : co-marketing, vente 
croisée).

4. Assurez un suivi régulier pour construire 
la relation.

Facilitateur : Instructions

• Présenter les partenariats stratégiques 
et leur impact potentiel.

• Accompagner les participant·es dans 
l’identification de partenaires alignés.

• Encourager une communication claire 
des bénéfices mutuels dans les pitchs.

• Proposer des techniques pour 
structurer efficacement les 
propositions de collaboration.

• Fournir des retours sur les 
présentations de pitchs de 
partenariat.

Participant : Instructions

• Identifiez des partenaires potentiels 
partageant les mêmes objectifs.

• Créez un pitch de partenariat mettant en 
avant les bénéfices réciproques.

• Proposez des pistes concrètes de 
collaboration (ex : co-marketing, vente 
croisée).

• Assurez un suivi régulier pour construire la 
relation.

• Suivez vos échanges et ajustez votre 
approche en fonction des retours.

• Partagez vos apprentissages et stratégies 
avec vos pairs.

Débriefing et Évaluation

• Quels ont été les principaux défis dans l’identification de partenaires potentiels ?
• En quoi la structuration claire de votre pitch de partenariat a-t-elle renforcé votre

confiance ?
• Quels retours avez-vous reçus sur votre proposition de collaboration ?
• Comment envisagez-vous de renforcer vos stratégies de suivi ?
• Quelles sont vos prochaines étapes pour établir des partenariats durables ?

This project has been funded with support from the European Commission. The author is solely responsible for this
publication (communication) and the Commission accepts no responsibility for any use may be made of the information
contained therein. In compliance of the new GDPR framework, please note that the Partnership will only process your
personal data in the sole interest and purpose of the project and without any prejudice to your rights.

Utilité .

Vous guide dans la création 
de collaborations 

stratégiques.



Planificateur pour les 
Fondateur·rices Sous-
Représenté·es

Contenu 
Réseaux Sociaux Secteur

Entreprenariat

Catégorie 
Marketing Digital

Temps estimé
4 à 6 semaines

Description de l’Activité

Les participant·es apprendront à concevoir des campagnes percutantes sur les réseaux
sociaux pour toucher leur public cible. La session aborde la sélection des plateformes, la
définition de thématiques de contenu et la planification des publications à l’aide d’outils
gratuits. Les participant·es suivront les indicateurs d’engagement, ajusteront leur stratégie
grâce aux données d’analyse, et partageront leurs bonnes pratiques lors de discussions
entre pairs afin d’optimiser leur présence en ligne.

Objectifs d’apprentissage 

• Comprendre comment élaborer une 
stratégie de contenu. 

• Apprendre à choisir les bonnes 
plateformes en fonction des préférences 
du public. 

• Développer des compétences pour 
planifier des contenus engageants autour 
de thématiques variées.

• Gagner en confiance pour programmer 
et suivre ses publications.

• Adapter ses stratégies  en fonction des 
analyses de performance et de 
l’engagement.

Matériel Nécessaire

• Guide comparatif des 
plateformes de réseaux sociaux

• Modèle de calendrier éditorial
• Outils gratuits de programmation 

(Buffer, Hootsuite, Later)
• Fiche de suivi de l’engagement
• Études de cas sur des campagnes 

à succès sur les réseaux sociaux

• Entrepreneur·es
• Fondateur·rices de startups sous-représenté·es
• Professionnels 

Adapté Pour :.



Lectures de référence 
pour ce guide

• Jab, Jab, Jab, Right Hook – Gary 
Vaynerchuk

• The Art of Social Media – Guy 
Kawasaki

• Building Your StoryBrand – Donald 
Miller

• Études de cas sur des campagnes 
virales sur les réseaux sociaux

Étapes par Étapes : 

1. Choisissez les plateformes en 
adéquation avec votre audience.

2. Planifiez des thématiques de contenu 
(éducatif, inspirant, promotionnel).

3. Programmez vos publications avec des 
outils gratuits comme Buffer ou 
Hootsuite.

4. Suivez les indicateurs d’engagement et 
adaptez vos contenus en conséquence.

Facilitateur : Instructions

• Présenter les fondamentaux du 
marketing sur les réseaux sociaux.

• Accompagner les participant·es dans 
le choix des plateformes pertinentes.

• Encourager la diversité des 
thématiques de contenu pour capter 
différents segments du public.

• Proposer des bonnes pratiques pour la 
programmation et le suivi de 
l’engagement.

• Fournir des retours sur la stratégie de 
contenu et l’efficacité des campagnes.

Participant : Instructions

• Choisissez les plateformes de réseaux 
sociaux en fonction de votre audience.

• Planifiez des thématiques de contenu (ex : 
éducatif, inspirant, promotionnel).

• Programmez vos publications via des outils 
gratuits comme Buffer ou Hootsuite.

• Suivez l’engagement et ajustez votre 
contenu en fonction des résultats.

• Améliorez votre stratégie en vous basant 
sur les retours de votre audience.

• Partagez vos apprentissages et réflexions 
avec vos pairs.

Débriefing et Évaluation

• Quels défis avez-vous rencontrés pour choisir les bonnes plateformes ?
• Comment vos thématiques de contenu ont-elles influencé l’engagement de votre public

?
• Quels ajustements avez-vous effectués grâce au suivi des performances ?
• Vous sentez-vous capable de gérer durablement votre contenu sur les réseaux sociaux ?
• Quelles sont vos prochaines étapes pour renforcer votre stratégie digitale ?

This project has been funded with support from the European Commission. The author is solely responsible for this
publication (communication) and the Commission accepts no responsibility for any use may be made of the information
contained therein. In compliance of the new GDPR framework, please note that the Partnership will only process your
personal data in the sole interest and purpose of the project and without any prejudice to your rights.

Utilité .

Simplifie la création de 
campagnes à fort impact 

sur les réseaux sociaux.



Feuille de Route pour 
les Fondateur·rices 
Sous-Représenté·es

Secteur
Entreprenariat

Catégorie 
Stratégie de Sortie

Temps estimé
6 à 12 mois

Description de l’Activité

Les participant·es prépareront leur entreprise à une future acquisition ou introduction en
bourse (IPO) grâce à une planification structurée de stratégie de sortie. La session
abordera l’identification des objectifs à long terme, la mise en place de systèmes évolutifs
et le suivi des indicateurs clés comme le chiffre d’affaires récurrent annuel (ARR) et la
croissance du nombre de clients. Les participant·es élaboreront un plan de sortie basé sur
des étapes clés, et affineront leur stratégie à travers des retours d’expert·es et des
échanges entre pairs.

Objectifs d’apprentissage 

• Comprendre l’importance d’avoir une 
stratégie de sortie claire.

• Apprendre à aligner les objectifs à long 
terme avec les opportunités de sortie.

• Développer des systèmes et processus 
qui assurent l’évolutivité de l’entreprise.

• Gagner en confiance dans le suivi des 
indicateurs clés qui attirent les 
investisseurs.

• Créer un calendrier structuré avec des 
étapes clés pour un plan de sortie.

Matériel Nécessaire

• Fiche de planification de stratégie 
de sortie

• Modèle de suivi des indicateurs 
pour investisseurs

• Études de cas sur des acquisitions 
et introductions en bourse 
réussies

• Modèle de feuille de route avec 
calendrier et étapes clés

• Outils de modélisation financière

• Entrepreneur·es
• Fondateur·rices de startups sous-représenté·es
• Professionnels 

Adapté Pour :.

Stratégie de 
Sortie



Lectures de référence 
pour ce guide

• The Exit Strategy Handbook – Jerry 
Mills

• Built to Sell – John Warrillow
• The Art of Selling Your Business –

John Warrillow
• Études de cas sur des sorties réussies 

d’entreprises

Étapes par Étapes : 

1. Définir les objectifs à long terme de 
votre entreprise (ex : acquisition, 
expansion).

2. Mettre en place des systèmes et 
processus qui assurent l’évolutivité.

3. Suivre les indicateurs clés pour les 
investisseurs (ex : croissance client, 
ARR).

4. Créer un calendrier avec des étapes pour 
votre plan de sortie.

Facilitateur : Instructions

• Présenter les différentes stratégies de 
sortie et leurs implications.

• Aider les participant·es à formuler des 
objectifs à long terme alignés sur leur 
stratégie de sortie.

• Encourager la mise en place de 
systèmes et processus évolutifs.

• Partager les bonnes pratiques pour 
suivre les indicateurs clés attirant les 
investisseurs.

• Offrir un retour structuré sur la 
planification du calendrier et des 
étapes de sortie.

Participant : Instructions

• Définissez les objectifs à long terme de 
votre entreprise (ex : acquisition, 
expansion).

• Mettez en place des systèmes et processus 
qui assurent l’évolutivité.

• Suivez les indicateurs clés pour les 
investisseurs (ex : croissance client, ARR).

• Élaborez un calendrier avec des étapes 
précises pour votre plan de sortie.

• Affinez votre stratégie grâce aux retours 
d’expérience et aux échanges.

• Partagez vos apprentissages et vos 
prochaines étapes avec les autres 
participant·es.

Débriefing et Évaluation

• Quels ont été les principaux défis dans la définition de votre stratégie de sortie ?
• En quoi les améliorations en matière d’évolutivité influencent-elles votre valorisation ?
• Quels sont les indicateurs les plus pertinents pour votre stratégie de sortie ?
• À quel point vous sentez-vous prêt·e pour une acquisition ou une introduction en bourse ?
• Quelles sont vos prochaines étapes pour affiner votre feuille de route de sortie ?

This project has been funded with support from the European Commission. The author is solely responsible for this
publication (communication) and the Commission accepts no responsibility for any use may be made of the information
contained therein. In compliance of the new GDPR framework, please note that the Partnership will only process your
personal data in the sole interest and purpose of the project and without any prejudice to your rights.

Utilité .

Prépare votre entreprise 
à une acquisition ou une 
introduction en bourse. 
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