CoachFlow Pro

Service de coaching en ligne pour entrepreneurs en phase de lancement

62

/100

SCORE DE
VIABILITE

Verdict - Ajustements requis avant lancement

Rapport produit par KapAnalyze
Auvril 2026 - Confidentiel



SOMMAIRE

Ce que contient ce rapport

Synthése exécutive

0 Score global, verdict et 3 priorités immédiates
Analyse du marché

02 Taille, demande, segments porteurs
Analyse concurrentielle

03 Acteurs en place, différenciation possible
Diagnostic SWOT

4 : N

0 Forces, faiblesses, opportunités, risques
Risques identifiés

05 Classés par niveau de criticité
Recommandations stratégiques

06 , -
Ce qu'on ferait & votre place
Plan d'action 30 jours

07

Les premiéres actions concrétes



KapAnalyze Analyse stratégique compléete — Confidentiel

01 - SYNTHESE

L'essentiel en un coup d'ceil

62/100 ~180 M€ Elevée Ajuster

Score viabilité Marché FR estimé Intensité concurr. Verdict KapAnalyze

VERDICT KAPANALYZE

Le marché existe et la demande est réelle. Mais le positionnement

actuel est trop générique pour percer dans un secteur sature.
Avant de lancer, il faut affiner la niche, retravailler le prix et
construire une preuve sociale.

3 priorités immeédiates identifiées

l Spécialiser la niche

"Coaching pour entrepreneurs" est un positionnement trop large. Vous devez choisir un
segment précis — ex : freelances tech en reconversion, ou dirigeants de PME qui veulent
déléguer. Sans niche, vous serez invisible.

2 Construire la preuve avant de vendre

Ce marché fonctionne a la confiance. Sans témoignages, études de cas ou résultats chiffrés,
le taux de conversion sera faible. Commencez par 3 clients a prix réduit contre des
témoignages détaillés.

3 Revoir le modeéle de prix

Le coaching en ligne souffre d'une guerre des prix. Il faut aller vers un modele programme (12
semaines, prix fixe, résultat garanti) plutot que session a I'heure — c'est plus vendable et plus
rentable.
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02 - MARCHE
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La demande est la. Mais pas |la ou vous pensez.

Le marché du coaching en ligne en France connait une croissance soutenue depuis 2020. La

pandémie a normalisé le format en ligne et ouvert un public qui auparavant refusait de payer pour du

coaching a distance. Ce n'est pas le probleme. Le probléme, c'est que le marché est maintenant

encombré et que les acheteurs sont devenus plus exigeants.

Marché coaching FR (2025)
Croissance annuelle

Nombre de coachs actifs FR

Taux de renouvellement clients

Prix moyen séance (marché)

Format programme 12 sem.

~180 M€ En croissance, porteur
+14% / an Tendance favorable
+35 000 Marché saturé en surface

~30% Rétention difficile
80-150 €/h Forte pression vers le bas
1500-4 000 € Meilleure marge, plus vendable

Segments porteurs identifiés

Entrepreneurs en
phase 0-1

Freelances en
reconversion

Coaching généraliste
bien-étre

FORT POTENTIEL

FORT POTENTIEL

SATURE — EVITER

Personnes qui veulent lancer un projet mais
manquent de structure. Prétes a payer pour
éviter les erreurs de départ. Bon volume de

recherche.

Segment en forte croissance post-2022.
Cherchent a monétiser une expertise métier
mais ne savent pas comment packager leur
offre.

Trop de concurrents, trop de contenu gratuit,
trop peu de différenciation possible. Ce
segment est une trappe a visibilité.
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03 - CONCURRENCE

Un marché occupé, mais pas fermée.

Le coaching en ligne souffre d'une asymétrie de visibilité : quelques acteurs captent I'essentiel de
l'attention (influenceurs, plateformes comme Malt ou Kicklox) et la majorité des coachs restent
invisibles malgré la qualité de leur travail. La bonne nouvelle : les leaders ne dominent pas toutes les

niches.

Coachs LinkedIn (masse) Généraliste, contenu gratuit Pas de résultat garanti
Plateformes (Malt...) Mise en relation pure Pas d'accompagnement structuré
Programmes info-business ~ Promesses agressives Réputation dégradée

Coachs certifiés ICF Crédibilité forte Prix élevé, pas digital-first

04 - SWOT

Forces, faiblesses, opportunités, risques

Forces Faiblesses

Opportunités Risques
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05 - RISQUES

Ce qui peut faire échouer ce projet.

Ces risques ne sont pas la pour décourager mais pour étre traités avant le lancement. Chaque risque
critique non anticipé peut codter 6 a 12 mois de travail perdu.

Positionnement Sans niche claire, vous serez invisible. C'est le premier
CRITIQUE

trop générique risque a éliminer avant tout.

Absence de preuve Dans ce marché, personne n'achéte sans témoignages.
CRITIQUE

sociale Sans cas clients, le taux de conversion sera proche de zéro.

Modele horaire non — Vendre du temps a I'heure plafonne les revenus et crée une
ELEVE

scalable dépendance au volume de clients.

i . Un changement d'algorithme peut couper votre acquisition
Dépendance a

i ELEVE du jour au lendemain. Construire une liste email dés le

LinkedIn/Instagram .
début.
Saturation — Le marché est encombré mais pas fermé. Une niche précise
_ MODERE i i _ ,

sectorielle + résultats prouveés permettent de s'extraire du bruit.

. o — Trop bas et vous bradez votre expertise. Trop haut sans
Pricing mal calibré MODERE

preuve sociale et vous ne vendez pas.
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06 - RECOMMANDATIONS

Ce qu'on ferait a votre place.

Choisir une niche en 72h

9 Prenez une feuille et listez vos 3 expériences professionnelles les plus solides. Croisez avec

les segments a fort potentiel identifiés en section 02. Vous devriez avoir une niche

exploitable en 72h. Ne cherchez pas la perfection — cherchez la clarté. Exemple concret :

pas 'coaching entrepreneurs' mais 'aider les développeurs freelances a se lancer comme
consultant indépendant'.

Faire 3 clients test avant de vendre

9 Proposez votre programme a 3 personnes de votre réseau a prix trés réduit (ou gratuit) en
échange de : sessions enregistrées, témoignage écrit détaillé et autorisation d'utiliser leurs
résultats. Ces 3 cas seront votre actif commercial principal pendant les 6 premiers mois.

Construire un programme, pas des sessions

9 Créez un programme de 8 a 12 semaines avec un objectif final clair et mesurable. Exemple :
‘En 10 semaines, vous signez vos 3 premiers clients freelances'. Fixez un prix entre 1 200€
et 2 500€ selon votre niche. Ce modéle est 10x plus vendable qu'une session a 100€/h.

Créer du contenu avant d'ouvrir les ventes

2 Passez 60 jours a publier du contenu utile sur LinkedIn (3x/semaine) ciblant votre niche.

Partagez vos apprentissages, vos méthodes, vos opinions sans filtre. Commencez a

construire une liste email dés J+1 avec un lead magnet simple (checklist, template,
mini-guide).

Mettre en place une garantie claire

g Le marché est méfiant a cause des arnaques info-business. Proposez une garantie
différenciante : remboursement si pas de résultat a X semaines, ou session bonus gratuite.
Cela réduit le frein a I'achat et signale votre confiance dans votre méthode.
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07 - PLAN D'ACTION

Les 30 premiers jours, semaine par semaine.

Semaine 1 — Choisir la niche et valider la douleur

Lister ses 3 expertises majeures
Identifier 10 personnes dans la niche cible
Faire 5 entretiens de 20 min pour valider la douleur

Décider de la niche finale

Semaine 2 — Construire I'offre programme

Rédiger la promesse de résultat en 1 phrase
Structurer le programme semaine par semaine
Fixer le prix et la garantie

Créer la page de vente simple (Notion ou site)

Semaine 3 — Acquérir les 3 premiers clients test

O

O

Contacter 20 personnes du réseau ciblées
Proposer le programme a prix réduit contre témoignage
Signer 3 clients test et démarrer les sessions

Commencer a enregistrer les sessions (avec accord)

Semaine 4 — Lancer la machine de contenu

Créer un lead magnet (checklist ou template)
Publier 3 posts LinkedIn ciblés niche
Mettre en place une liste email (Brevo gratuit)

Préparer les témoignages clients pour la page de vente
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Ce rapport a été produit par KapAnalyze sur la base des informations fournies et d'une analyse de marché
structurée. Il constitue un cadre de décision, non une garantie de résultat. Si des points restent flous ou si
vous souhaitez approfondir un axe spécifique, notre équipe est disponible.
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