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AVANT-PROPOS

En 2013, je suis arrivé en tant que nouveau directeur d'Argidius pensant que nous devrions nous concentrer sur les petites entreprises et les entreprises en croissance et
I'accélération. Les accélérateurs étaient a la mode, et le développement, tout comme toute autre entreprise humaine peut étre victime des effets de mode ! « Mais », j’ai

dit a mon conseil d’administration, « Premiérement, nous ne savons pas si les accélérateurs accélerent effectivement la croissance des entreprises, et si oui, comment ? Et,
deuxi@mement, il existe toute une série d'autres interventions qui pourraient étre toutes aussi, voire plus efficaces. Ne devrions-nous pas les explorer ? ». A leur honneur,
ils ont dit oui, et nous avons donc entrepris de financer une série d'interventions auprés d'un échantillon de différents types d'entreprises a différents stades de croissance
pour voir si nous pouvions découvrir, a partir de nos propres données d'impact ce qui serait le plus efficace. En méme temps, nous supportions les recherches menées par
d’autres institutions et la compilation a grande échelle des apprentissages dans le secteur pour voir si nos enseignements correspondaient aux conclusions des autres.

Tout ce travail, développé dans ce rapport, a fait émerger un ensemble de caractéristiques communes qui sont devenues SCALE. Plutot qu'un cadre prescriptif, SCALE

se veut une lentille a travers de laquelle on peut examiner un programme de développement des entreprises. Pour un praticien, cela peut suggérer de maniére évidente
des moyens d'améliorer son impact. Pour un bailleur de fonds, cela montre a quoi ressemble un bon programme et comment aider ses bénéficiaires a obtenir de meilleurs
résultats. Ces améliorations peuvent souvent étre trés modiques, mais avoir des effets convaincants.

Chez Argidius, nous avons intégré SCALE dans les questions que nous posons lors de I'évaluation pré investissement (procédure de due diligence), dans la facon dont nous
encadrons la discussion avec nos partenaires, potentiels et actuels, et dans les points a privilégier dans notre travail pour obtenir les meilleurs résultats possibles. Cela
implique d'adapter non seulement le financement des programmes, mais aussi le financement de base que nous fournissons aux organisations pour les aider a soutenir
leur personnel, leur structure et leurs processus. En attendant, nous reconnaissons qu'il y a toujours plus a apprendre - et donc, SCALE est le début et non la fin d'un
voyage. Nous continuons d’explorer ensemble les moyens d'aider les entrepreneurs a créer des entreprises plus prosperes.

Il est toutefois trés axé sur certains des rouages essentiels d'une intervention réussie. Nous reconnaissons qu'il peut y avoir de nombreuses autres considérations
importantes pour les programmes de soutien aux entreprises- telles que le genre, l'inclusion, le climat, les questions de durabilité, etc. Cependant, nous ne voulons pas
perdre de vue I'importance d'avoir des éléments de base corrects, car sans elles, aucun autre objectif ne pourra étre atteint.

Je me souviens d'un programme qui avait tellement d'indicateurs de « succés » que le coach d'entreprise passait plus de temps a les collecter qu'a conseiller réellement les
entreprises, avec, malheureusement des résultats prévisibles.

Il est toutefois trés axé sur certains des « rouages » essentiels d'une intervention réussie. Tout en reconnaissant qu'il peut y avoir de nombreuses autres considérations
importantes que les programmes de soutien aux entreprises peuvent souhaiter inclure le genre, I'inclusion, le climat, les questions de durabilité, etc. Nous ne voulons pas
perdre de vue I'importance d'avoir des éléments de base corrects, car sans eux, aucun autre objectif ne pourra étre atteint.

Je me souviens d'un programme qui avait tellement d'indicateurs de « succés » que le coach d'entreprise passait plus de temps a les collecter qu'a conseiller réellement les
entreprises, avec, malheureusement des résultats prévisibles.

Je vous recommande donc SCALE et j'ai hate de travailler avec nos partenaires (praticiens et bailleurs de fonds) pour continuer a développer et a affiner nos
connaissances afin d'aider les petites entreprises et les entreprises en croissance a croitre de maniére appropriée et a créer des emplois formels et productifs que nous
considérons comme I'un des principaux moyens de sortir de la pauvreté vers un avenir résilient et durable.

Sincéres Salutations,
Nicholas Colloff
Directeur Général
Fondation Argidius




Les petites entreprises et les entreprises en croissance ont un impact profond sur les économies et les
moyens de subsistance, en particulier dans les marchés émergents.

De plus en plus de preuves démontrent que les services d’appui aux entreprises (SAE) créent des
emplois et augmentent la productivité des petites entreprises et des entreprises en croissance.

Cependant, I'impact des programmes de SAE varie considérablement.

En 2013, Argidius a entrepris d'identifier ce qui fonctionne le mieux en matiere de SAE pour permettre
aux petites entreprises et aux entreprises en croissance de se développer et de créer des emplois.
Pour ce faire, elle s'est appuyée non seulement sur son propre portefeuille, mais aussi sur une vaste
littérature académique et sur I'expérience de programmes externes.

Cing considérations fondamentales ont émergé, qui distinguent les programmes de SAE les plus
performants (celles qui ont permis une croissance rentable des petites entreprises et des entreprises en
croissance). Ces cing considérations ont été codifiées sous le nom de SCALE.

SCALE offre aux fournisseurs de SAE et aux bailleurs de fonds des conseils pour mettre en ceuvre
des pratiques qui améliorent l'efficacité des programmes de SAE et, par conséquent, augmentent les
revenus et |la création d'emplois pour les entreprises en croissance.

De nouvelles preuves continuent de confirmer I'impact positif des considérations SCALE sur les
programmes de SAE

Cerapport vise a partager ces considérations et bonnes pratiques avec les fournisseurs de SAE, les
bailleurs de fonds et d'autres acteurs clés de I'écosysteme des SAE afin d'améliorer l'efficacité du
soutien offert aux entreprises, petites ou en croissance.




|| existe des preuves sur la maniere d'aider les petites entreprises
et les entreprises en croissance a stimuler le développement des
marches emergents.

Les petites entreprises et les entreprises en croissance jouent un role essentiel dans
le développement des marchés émergents et, bien que les programmes visant a les
soutenir soient efficaces, leur impact varie considérablement.

Les micros, petites et moyennes entreprises (MPME) sont essentielles a la transformation économique.
Elles créent environ 60 % des nouveaux emplois dans les marchés émergents et ont le potentiel de faire
passer leur contribution au PIB de 30 % a 50 %.%2Au sein de |la catégorie des MPME se trouvent les petites
entreprises et les entreprises en croissance®, qui peuvent créer de nouveaux emplois, stimuler I'innovation
et fournir des biens et des services qui répondent aux besoins des consommateurs, mais ont des difficultés a
accéder aux ressources commerciales, aux connaissances et aux finances.*> Pour que les petites entreprises
et les entreprises en croissance se développent et exploitent leur potentiel, ces défis doivent étre relevés.

Les incubateurs, les accélérateurs, les fournisseurs d'assistance technique et les autres entités offrant
des services d’appui aux entreprises (SAE) jouent un réle essentiel pour aider les petites entreprises et les
entreprises en croissance a identifier leurs contraintes et a développer des solutions. Les SAE ont prouvé
gu'ils pouvaient aider les petites entreprises et les entreprises en croissance a se développer, a améliorer
leur productivité, a créer des emplois et, en fin de compte, a favoriser la transformation économique.®®

**Les petites entreprises et les entreprises en croissance ne sont pas un monolithe - ils peuvent étre largement segmentés en quatre profils
(entreprises a forte croissance, entreprises de niche, entreprises dynamiques et entreprises en voie de formalisation) en fonction de plusieurs
caractéristiques clés : croissance du marché et potentiel d'expansion, profil d'innovation du produit/service et attitudes de I'entrepreneur. Les
petites entreprises et les entreprises en croissance de chaque segment ont des besoins et des contraintes différents - ceux-ci peuvent étre traités
par des programmes SAE efficaces. Des informations plus détaillées sur chacun de ces segments sont disponibles dans le rapport CFF The Missing
Middles. *
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SCALE est un ensemble de considérations prouvees qui distinguent les programmes de SAE rentables et ayant un
Impact des programmes moins efficaces

Il existe de plus en plus de données prouvant ce qui fonctionne et peut augmenter l'efficacité des programmes SAE

En 2013, Argidius a lancé une stratégie visant a améliorer I'efficacité et la portée des SAE. lls ont financé une variété de prestataires de SAE pour fournir des services a des dizaines de milliers
de petites entreprises et d’entreprises en croissance de tailles, d'ages et de profils différents. Chaque engagement demandait si, comment et pourquoi les petites entreprises et les entreprises
en croissance étaient soutenus dans leur croissance. La collecte de données quantitatives et qualitatives standardisées a été intégrée dans chacune des subventions triennales, des évaluations
indépendantes ont été réalisées pour plus de 30 projets, et la mesure et la gestion de I'impact des organisations soutenues ont fait I'objet d'un investissement important.

Parallelement, des recherches solides ont été financées et suivies, les données issues de la recherche universitaire ont été examinées et synthétisées ; et Argidius a tiré parti de son réseau pour
apprendre de I'expérience des autres.

En analysant les tendances dans les données, cing considérations clés ont émergé qui distinguent les programmes SAE rentables et percutants des programmes moins efficaces. Ceux-ci sont
codifiés sous I'acronyme SCALE.

SCALE est concu comme un ensemble de considérations utiles plutot que comme un cadre normatif. Il a pour but d'aligner les fournisseurs de SAE et les bailleurs de fonds sur un langage
commun et des objectifs partagés afin que les programmes puissent étre concus et ajustés efficacement sur la base des meilleures pratiques pour atteindre la croissance des petites entreprises
et des entreprises en croissance. Bien que chaque considération puisse étre mise en ceuvre en tant qu'élément autonome, lorsqu'elles sont mises en ceuvre ensemble, elles ont le potentiel de se
renforcer mutuellement.

LES CINQ CONSIDERATIONS DE SCALE

S C A

SELECTIONNER FAIRE PAYER ABORDER LES APPRENDRE
PROBLEMES: EXEMPLE

o Cliquer ici pour en savoir plus o Cliquer ici pour en savoir plus O Cliquer ici pour en savoir plus ° Cliquer ici pour en savoir plus o Cliquer ici pour en savoir plus



http://www.youtube.com/watch?v=DcAgrF9U2nM
http://www.youtube.com/watch?v=FNa_FuNK4Wk
http://www.youtube.com/watch?v=BZxXLzXlpME&t=2s
http://www.youtube.com/watch?v=hzXhKuCod3c
http://www.youtube.com/watch?v=j25Z6VSqoTg&t=3s

Des donneées émergentes continuent de renforcer I'impact des
considérations d'échelle sur la performance des programmes de SAE

Les mesures prises par les prestataires de SAE pour intégrer les considérations SCALE ont
contribué a renforcer leur impact et leur efficacité.

Lintégration des considérations SCALE, méme sous forme de simples ajustements, peut conduire a des améliorations
tangibles en termes de revenus et de création d'emplois. Par exemple, a la suite d'une évaluation conjointe avec
Argidius, Bpeace a apporté deux modifications a ses programmes pour les aligner sur les considérations SCALE.

Ils ont introduit des frais pour les clients et ont ajusté le calendrier et I'intensité de la prestation. Grace a ces
changements relativement mineurs, ils ont constaté une amélioration significative des performances de leurs
cohortes. La nouvelle cohorte a généré 3,4 millions de dollars de revenus supplémentaires et 62 emplois a temps
plein en seulement un an, alors qu'une cohorte précédente qui avait recu un soutien dans le cadre du modéle original
a généré 180 000 dollars de revenus supplémentaires et 32 emplois aprés deux ans.

Il existe un ensemble de preuves qui continuent de renforcer la logique derriere SCALE. Par exemple, un essai récent
amontré que l'internalisation ou I'externalisation de certaines fonctions était particulierement efficace pour faire
développer les entreprises, plus que le conseil ou la formation.* Ce résultat s'appuie sur les constatations suivantes:
i) la résolution efficace des problémes conduit a la croissance ; ii) les problémes liés a certaines fonctions, dans ce cas
la finance et le marketing, peuvent étre résolus plus efficacement en apportant des compétences déja disponibles
sur le marché plutot qu'en développant de nouvelles compétences en interne ; iii) I'utilisation de mécanismes
permettant aux entreprises d'étre facturées pour les services au fil du temps conduit a des résultats durables ; iv) des
critéres de sélection et de diagnostic efficaces ont permettent de s'assurer que le soutien est ciblé sur les entreprises
appropriées ; et v) dans ce cas, une méthodologie d'évaluation robuste a été déployée pour apprendre ce qui
fonctionne.

Limpact de SCALE est démontré dans d'autres ensembles de données et évaluations accessibles au public, ainsi que
dans un nombre croissant d'études universitaires solides. Donc, si vous soutenez des entreprises, ou financez celles
qui le font, vous devriez réfléchir a la facon dont SCALE pourrait étre appliqué a votre travail.




Toutefois, avec SCALE on s'intéresse moins
a ce que vous faites, mais plus a la maniere

dont vous le faites

Lamélioration des performances et de |I'impact dépend
davantage de la maniére dont les considérations
SCALE sont mises en ceuvre que des considérations
elles-mémes.

La plupart des prestataires de SAE mettent en ceuvre les
considérations SCALE dans une certaine mesure, mais la simple mise
en ceuvre en elle-méme n'aura pas nécessairement d'impact.*?22 ||
existe une série de bonnes pratiques, ou dimensions, liées a chaque
considération qui fournissent des orientations claires sur la facon de
les intégrer efficacement dans vos programmes et votre organisation.

Ces dimensions sont décrites dans les pages suivantes et sont
expliquées plus en détail dans le rapport final avec des exemples de la
maniere dont les organisations exemplaires les integrent.

\ "

A propos du rapport final

Contenu du rapport
Le rapport comprend quatre sections

e Section 1: présente SCALE et les preuves de |'efficacité des SAE.

e Section 2: fournit des preuves détaillées pour chaque considération et des
orientations sur la facon de les mettre en ceuvre, en soulignant les bonnes pratiques
d’organisations qui les adoptent. Elle comprend également des conseils pour les
bailleurs de fonds sur la facon d'aider les prestataires de SAE a mettre en ceuvre
SCALE.

e Section 3: offre des informations détaillées sur six prestataires de SAE qui ont
obtenu des résultats exceptionnels en matiére de croissance des revenus, de
création d'emplois et de mobilisation de fonds. La plupart d'entre eux font partie du
portefeuille d'Argidius et servent divers types d'entreprises a différents stades de
croissance et dans différentes zones géographiques.

e Section 4: fournit des outils et des ressources pour les fournisseurs de SAE et les
bailleurs de fonds désireux d'intégrer les considérations de SCALE dans leur travail.

Comment l'utiliser?

Plutét qu'un document a lire d'un bout a l'autre, le rapport complet se veut un document
de référence que les prestataires de SAE et les bailleurs de fonds peuvent consulter.
Les sections 2 a 4 contiennent un index interactif pour aider les lecteurs a trouver
rapidement les informations dont ils ont besoin.

Quand l'utiliser?

Le rapport peut étre utilisé a un moment critique (exemple pénétration d’un nouveau
marché) ou simplement pour identifier les meilleures pratiques liées a une composante
particuliere du programme afin d'améliorer un programme existant. Il peut également
étre utilisé pour comprendre comment d'autres organisations ont mis en ceuvre avec
succes les considérations de SCALE. v
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SELECTIONNER
la bonne
entreprise

SELECTIONNER la bonne entreprise

POURQUOI LA SELECTION EST ELLE IMPORTANTE (pour en savoir plus, voir pages 17-18)

La sélection des bonnes entreprises peut améliorer la performance.?*?” Elle permet aux prestataires de services
d'identifier les entrepreneurs qui sont motivés pour se développer?®2’ et de former des cohortes d'entrepreneurs
homogénes permettant I'apprentissage entre pairs.®° En outre, les prestataires de services peuvent mieux
comprendre les besoins des entreprises et adapter leur programme pour y répondre.®!

COMMENT METTRE EN CEUVRE UNE SELECTION EFFICACE (pour en savoir plus, voir pages 19-27)
eEtablissez des critéres de sélection clairs pour établir le profil de I'entreprise.
e Prenez les recommandations des participants actuels et passés et d'autres personnes de |'écosystéme.
e Fixez des attentes claires et réalistes pour les entreprises.
e Segmentez le portefeuille et adaptez I'approche.
e Faites de la sélection un processus en plusieurs étapes afin d'évaluer périodiquement les partenariats et

d'allouer des ressources aux entreprises les plus engagées qui peuvent tirer le plus de valeur du programme.

o [ntégrez un systeme de feedback pour informer les critéres de sélection a I'avenir.

COMMENT LES ORGANISATIONS EXEMPLAIRES ONT-ELLES MIS EN CEUVRE SCALE

e Adaptation des critéres de sélection pour segmenter les entreprises afin de les mettre en
alternn relation avec le programme le plus pertinent.
Pages 75-80 e Amélioration du processus de sélection en tirant parti de son réseau, y compris la sélection en
plusieurs étapes, et en investissant dans une équipe dédiée.

%
PUM o Affinement des critéres de sélection pour s'assurer que le segment cible a été atteint
Pages 86-90 e Exploitation d'un réseau de représentants locaux pour identifier des clients potentiels

e Création de comités de sélection pour choisir les entrepreneurs en fonction de leur adéquation
avec le segment cible du programme.
s SRR e |Intégration de la sélection par les pairs dans une approche de sélection en plusieurs étapes.

¢ VillageCapital

Villgro e Définition du segment cible en identifiant les lacunes du marché régional.
rsvie. o Evaluation des entrepreneurs sur la base non seulement de leurs idées commerciales, mais aussi
Pages 105-110 de leurs valeurs.

e |[ntégration de perspectives multiples pour sélectionner les bonnes entreprises.
*
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les entreprises
améliore les
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CHARGER les entreprises améliore les performances

POURQUOI LA FACTURATION EST IMPORTANTE (pour en savoir plus, voir pages 30-31)

La tarification est possible dans la mesure ou les entreprises sont disposées a verser au moins une somme
nominale.®>* Elle aide les prestataires de SAE a sélectionner les bons candidats et augmente I'engagement
tout au long du programme.®*%> De plus, |a tarification améliore la création d'emplois et augmente le retour sur
investissement.3¢

COMMENT METTRE EN PLACE LA TARIFICATION (pour en savoir plus, voir pages 32-33)
e Communiquez sur l'intérét de la tarification
e Etablissez des relations basées sur la valeur de la tarification
e Définissez le niveau de tarification approprié
e Diversifiez vos sources de revenus pour renforcer votre viabilité financiere*

COMMENT DES ORGANISATIONS EXEMPLAIRES ONT-ELLES MISES EN CEUVRE LA TARIFICATION?

% e Consultation des clients actuels et passés pour comprendre combien ils seraient préts a payer
et collaboration étroite avec le personnel pour introduire un modeéle de tarification.
o Amélioration de la qualité des candidats et de I'engagement des entrepreneurs grace a la
Pages 81-85 tarification

e Utilisation de la communication et de la tarification pour encourager I'auto-sélection
@ TechnoServe o Introduction progressive de la tarification, en commencant par des frais minimes et en les
augmentant graduellement pour identifier le bon montant.

Pages 91-97 Z.q o S q q A 0ang
J e Expérimentation avec d'autres modeles de tarification, et pas seulement des frais initiaux.




ABORDER
les problémes:
on apprend mieux
en résolvant les
problémes

ABORDER les problémes:
on apprend mieux en résolvant les problémes

POURQUOI EST-IL IMPORTANT DE RESOUDRE LES PROBLEMES (en savoir plus aux pages 39-40)

Aider les entrepreneurs a résoudre leurs problemes, au lieu de leur enseigner ce que le SAE estime qu'ils devraient
savoir, favorise la croissance et la productivité.®”#! Llapprentissage en groupe permet d’avoir un impact a moindre
colt.*2En outre, des interactions réguliéres entre pairs pour discuter des défis commerciaux et partager des
solutions peuvent conduire a de meilleurs résultats commerciaux.*344

COMMENT TRAITER EFFICACEMENT LES PROBLEMES (pour en savoir plus, voir pages 41-48)
e Evaluez avec précision les besoins de I'entreprise
e Etablissez des relations basées sur la confiance
e Facilitez I'apprentissage entre pairs qui ont été confrontés a des défis similaires
e Rendez I'enseignement commercial pertinent, attrayant et applicable
e Prévoyez du temps pour que |'apprentissage soit appliqué

COMMENT LES ORGANISATIONS EXEMPLAIRES ONT MIS EN OEUVRE SCALE

e Promotion des interactions avec I'ensemble de |'équipe de I'entreprise pour améliorer |'impact et la profondeur
% de 'apprentissage.

ﬁ e Raccourcissement de la durée du programme de 18 a 12 mois pour améliorer I'engagement.
Pages 81-85 e Création d’'un équilibre entre le soutien personnalisé et |'évolutivité en introduisant des services a distance a

faible impact.

PU M e Conduite de plusieurs séries de discussions avec les entrepreneurs afin de comprendre leurs besoins et de leur
S proposer un soutien adapté.
Pages 86-90 o Offre d’un suivi aux entrepreneurs pour accompagner le changement de I'entreprise.

e Conception de programmes autour de segments ayant des besoins similaires.

e Concentration sur la transmission de compétences en prévoyant du temps pour la mise en ceuvre afin
d'encourager le changement de comportement.

e Réponse aux besoins communs par le biais d'un soutien de groupe, avant de se concentrer sur les besoins
individuels par le biais d'une approche plus personnalisée.

@ TechnoServe

Business Solutions to Poverty

Pages 91-97

e [dentification des besoins sous-jacents a I'aide de méthodologies de conception centrées sur I'humain (Human
Centered Design)
e Promotion de I'apprentissage par les pairs en tirant parti des cohortes
Pages 98-104 e Réduction du temps consacré aux cours magistraux au profit de la discussion, du retour
d'information et de la mise en ceuvre.

W VillageCapital

>

v
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APPRENDRE (pour LEARN) en évaluant les performances
de l'entreprise

POURQUOI LAPPRENTISSAGE EST-IL IMPORTANT? (pour en savoir plus, voir page 51)

Le suivi, I'évaluation et I'apprentissage (SEA) aident les prestataires de services d'aide aux entreprises et les
bailleurs de fonds a comprendre si les petites entreprises et les entreprises en croissance bénéficient d'un soutien
pour se développer et comment y parvenir plus efficacement. Le SEA est essentiel pour améliorer les programmes
et accroitre leur impact.**° Lorsque les fournisseurs de SAE aident les entreprises a collecter et a utiliser leurs
données, celles-ci peuvent améliorer leurs performances.>°->3

COMMENT METTRE EN CEUVRE UNE SELECTION EFFICACE (en savoir plus pages 52-59)
e Choisissez le nombre minimum de données significatives et veillez a ce que les entrepreneurs tirent profit des
rapports (trois indicateurs clés sont les revenus, I'emploi et |'investissement).
o Appuyez les entreprises sur la collecte et I'utilisation des données pour améliorer leurs activités
e Expérimentez différentes approches et améliorez la mise en ceuvre

COMMENT LES ORGANISATIONS EXEMPLAIRES ONT-ELLES MISES EN OEUVRE SCALE?

e Mise en relation de I'équipe de SEA avec I'équipe de sélection, et alignement de ses indicateurs clés de
alternn performa‘nce avec cgux d'autres acteurs de I'écosystéme pour comparer les résultats et promouvoir
I'apprentissage continu.
Pages 75-80 o Amélioration des taux de réponse grace a une meilleure compréhension des priorités des entrepreneurs et
en procédant a des ajustements internes, entre autres approches.

E e Investissement dans l'instauration de la confiance et engagement des anciens bénéficiaires pour améliorer
E la collecte des données.
e Rendre la collecte de données profitable aux entrepreneurs en partageant avec eux des informations sur
Pages 81-85 leurs performances par rapport a celles de leurs pairs.

e Collecte de données sur la performance de I'entreprise et la satisfaction des entrepreneurs au fil du temps.
TechnoServe ise 3 ' ' i i ifs 3
) B Inenve e Mise a profit d'un processus d'apprentissage continu pour apporter des changements progressifs a ses
programmes.

Pages 91-97

g e Collaboration avec des organismes extérieurs pour valider les impacts de ses programmes.

11 e Alignement du processus de SEA sur des cadres existants avec une évolution au fil du temps.
V1 8I;OM e Utilisation des données pour informer I'apprentissage continu a la fois pour I'entrepreneur et I'équipe.
Pages 105-110 ° E;slzlcstzour définir le bon équilibre entre la quantité de données requises et la fréquence de .

v
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LEAD by EXAMPLE improve your own organization
to better serve enterprises

POURQUOI EST-IL IMPORTANT DE DIRIGER PAR LEXEMPLE? (en savoir plus a la page 62)

Les prestataires de SAE qui relévent leurs défis internes sont plus performants.>* De plus, en investissant dans le
développement organisationnel, ils peuvent atteindre une croissance a long terme et une viabilité financiére.>>>¢
Les bailleurs de fonds qui soutiennent le prestataire de SAE a relever les défis internes peuvent mobiliser
davantage de ressources et d'impact.>”>?

COMMENT METTRE EN CEUVRE UNE SELECTION EFFICACE (pour en savoir plus, voir pages 63-69)
e Ayez une stratégie claire et ciblée.
e Mettez en place une structure de gouvernance dans votre organisation qui inclut des entrepreneurs a succes.
e Constituez une équipe bien organisée, habilitée et compétente pour permettre a votre organisation
d'implémenter ses activités et de se développer.
e Diversifiez vos sources de revenus pour renforcer votre viabilité financiére.

COMMENT LES ORGANISATIONS EXEMPLAIRES ONT MIS EN OEUVRE SCALE

alternh e Création d'un conseil d'administration dont les membres possédent une solide expertise
individuelle, des liens avec I'écosysteme et une expérience entrepreneuriale.
Pages 75-80 e Diversification des sources de financement et mise en place d’'une stratégie claire.

. e Alignement étroit entre sa mission, sa vision et sa stratégie.
& VillageCapital e Promotion d’une approche hautement collaborative de la levée de fonds et développement de
relations avec un large éventail de bailleurs.

Pages 98-104 X X ). A ; , . ) L.
e Amplification de I'impact en intégrant un état d’esprit d'apprentissage dans sa stratégie.

e Mise en place d’'une structure d'équipe solide en définissant clairement les réles et les postes

Villgro nécessaires.
e Recrutement de personnel passionné et désireux d'apprendre pour minimiser I'attrition.
Pages 105-110 e Mise en place d’'un conseil d'administration avec des membres qui servent de contacts dans

I'écosystéme et de partenaires de réflexion stratégique.
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Qutils et ressources supplémentaires pour aider les bailleurs de fonds et les fournisseurs de SAE a intégrer les

considérations de SCALE

Fiche synthétique SCALE

Public cible:

e Bailleurs de fonds, prestataires de
services d’appui aux entreprises et autres
acteurs de I'écosysteme entrepreneurial

Objectif:
SELECTIONNER Fairs PAYER ABORDER LES APPRENDRE DONNER © Fournir une Vue dlensemble des
labonne les enareprives FROBLEMES | o dvshaant bes LEXEMPLE ..
L i s ll Uttt [l considérations SCALE
arganhation por

o ibiaalvand eh e
crireprises

Cliquez ici pour accéder a l'outil

TS IFTRCACT CESA AP ESATA LBk MLISTISH THIC T

Questions de réflexion rétrospective

C Public cible:
e Bailleurs de fonds et prestataires de
FAIRE PAYER X ) X X
services d’appui aux entreprises
Obijectif:
OUTILS DE DE REFLEXION RETROSPECTIVE e Promouvoir la réflexion et la
QUEST-CE QUE LOUTIL DE GQUANDUTILISER CETOUTIL  COMMENT UTILISERCET AVEC QUILY SER discussion Sur Ies bonnes pratiques et

REFLDOON RETROSPECTIVE | i - QUTIL
DE SCALE T

les axes d'amélioration

Cliquez ici pour accéder a l'outil

Outil de diagnostic SCALE

Outil de diagnostic SCALE

e B

S C A L E

Ressources additionnelles

Considération Ressources

‘Organisation
Sélectionner

la banme
ENtFEprise

Faire payer bed
antreprises
amélioreles

performances

Abarder les
probiémes

Descriptio

Public cible:

o

Bailleurs de fonds et prestataires de services
d’appui aux entreprises

bjectif:

Aider les bailleurs de fonds a mieux évaluer
les prestataires de services d'appui aux
entreprises en fonction de ce qui est connu
pour avoir un impact

Aider les prestataires de services d’appui
aux entreprises a évaluer comment

leurs programmes et leurs pratiques
organisationnelles sont alignés sur ce qui
fonctionne et identifier les possibilités
d'amélioration

Cliquez ici pour accéder a l'outil

Public cible:

Bailleurs de fonds et prestataires de SAE

Objectif:

Fournir aux bailleurs et aux prestataires
de services d’appui aux entreprises

des preuves et des informations
supplémentaires sur les bonnes pratiques
de services d’appui aux entreprises

Cliguez ici pour accéder a l'outil

>
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https://drive.google.com/file/d/1PfvD8_PkOyDwOG6uUiXoAxSwBOPk-Nru/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1eI2d1SURixt9aAot0yddzNTpLXu8ODtq/view?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1TtkR50Iuz1ZIgkVoCXf-epb8eDMMfpox/edit?usp=sharing&ouid=101114262689339252761&rtpof=true&sd=true
https://drive.google.com/file/d/1uvPJMJ1LCC4OLuZ9t1Q37caAUBIrYr-y/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1PfvD8_PkOyDwOG6uUiXoAxSwBOPk-Nru/view?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1TtkR50Iuz1ZIgkVoCXf-epb8eDMMfpox/edit?usp=sharing&ouid=101114262689339252761&rtpof=true&sd=true
https://drive.google.com/file/d/1eI2d1SURixt9aAot0yddzNTpLXu8ODtq/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1uvPJMJ1LCC4OLuZ9t1Q37caAUBIrYr-y/view?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1TtkR50Iuz1ZIgkVoCXf-epb8eDMMfpox/edit?usp=sharing&ouid=101114262689339252761&rtpof=true&sd=true
https://drive.google.com/file/d/1PfvD8_PkOyDwOG6uUiXoAxSwBOPk-Nru/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1uvPJMJ1LCC4OLuZ9t1Q37caAUBIrYr-y/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1eI2d1SURixt9aAot0yddzNTpLXu8ODtq/view?usp=sharing
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La fondation Argidius a pour objectif d'aider les entrepreneurs a créer des entreprises
rentables et a contribuer au développement durable de leurs communautés. Nous

le faisons en améliorant I'efficacité et la portée des services de développement des
compétences des petites et moyennes entreprises.

Les questions et commentaires sur ce résumé peuvent étre adressés a mail@argidius.com




