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Diagnostics de dirigeants TPE

Des tendances claires.
Des fragilités récurrentes.
Des leviers de performance identifiables.

Ce qui distingue les entreprises qui
réussissent n’est pas le fruit du hasard.
C’est la qualité de 'accompagnement de
leurs dirigeants.

Notre baromeétre des TPE 2026
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utilisent des KPIs ou

Des symptomes Moins de 20% \
I:

accrus, reflets tableaux de bord
. . pour faciliter la prise
d’une période de décision
troublée.
Souvent Plus d g
10% usde es
dirigeants n’ont
Plus de Quelquefois jamais travaillé
. 2904 leurs croyances
des dirigeants limitantes, ce qui

reconnaissent ne

pas avoire:léfini de leur leadership et
\‘/‘|S|on cla.l’l:e ou dg leur capacité a
pourquoi”, ce qui déléguer.
engendre des
actions dispersées
et un manque de
direction.

freine leur posture,

évoquentun

moral en berne, marqué
par Uisolement, la
surcharge mentale ou
Uincertitude.
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Qui survit vraiment
apres 2 ans ?

T de survie d 2 @ns
Cohories 2021—2023

69%

Derriére les chiffres de création records, une réalité plus sombre pour les indépendants et

micro-entreprenenrs.

Moyenng
toutes formes

RESISTANTES 2+ FRAGILES
Societés Micro-entrepreneurs
Strurtures classiqnes Anto-entTeprEnenTs

63.5%

SUr 10 créges | 50T 10 Cré8es

g [ 10 actives 6 / 10 actives

Creerestdevemlsmqlle Durer, l;asapprend

Souree : INSEE, Bilan des créations 4 entreprises en France en 2025, Insee Premiére (Janvier 2026

Ox TRES PRECAIRES

VDI
Vendenrs & domicla

»

24.2%

Sur 10 cTedes

2 [ 10 actives

et ¢a s'accompagne.
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Combien d'entreprises créées par secteur en 2025 ?
Nombre de nouvelles immafriculations - fléches = hausse ou baisse par rapport d 2024

SECTEURS FORTEUERS

Commerce 1720k ~ +11.1%
]
Commerce +32 %
Services admin. & soutien 1294k ~+11.7% 5 - e 3 dist 3 ~
= -COTOINETCE — ¥ a ANCS = +14
1
domicile
Transports & entreposage 128k ~+5.7%
N
Construction 8s5.6k -v-3.8% Services admin. +19 %
— &2 Nettoyage & paysage — soutien admin -
aménagement
Info. & communication w5k ~*+8.2%
R
Industrie .1k " +0.6% [ Transports +6 %
L] Livraizon repas — fret routier « last-mile
Hébergement & restauration 47-3k ~"+0.7%
L ]
Info & comm.
wy Constroction : seul secteur en racul {-3,8 %) ':l feu: le:]:iusje?ned; :Du:iu

Le commerce en téte, les services en plein essor, la construction en tension.

Source : INSEE, Eilan des créations d entreprises en Franee en 2025, Inses Premiére (Janvier 2026). Notre barométre des TPE 2026
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Les 9 leviers de performance
des TPEs qui réussissent

Vision
Cap clairet
pourquoi défini

Stratégie
Positionnement et
cible forts

I

Structuration
Processus et
délégation

A\

Ambition
Objectifs chiffrés
assumes

minim
i

Commercial
Plan d’action
sur 12 mois

Protection
Anticipation
des crises

®

Mindset

Croyances et
leadership

ALl

Pilotage
KPls et

ajustements

2%
L
e
Suivi
Accompagnement
personnalisé
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De la navigation a vue
a la clarté stratégique

75% Levier #1

Le njlanq-ue de La Vision
direction

Définir un cap précis et
inspirant a long terme.
C’est la fondation qui
permet d’aligner chaque
décision de féférer ses
équipes et de redonner du
sens a son entreprise.

Plus de 3 dirigeants sur 4
reconnaissent ne pas
avoir défini de vision

claire ou de « pourquoi »,
ce qui engendre des

actions dispersées et un
épuisement au quotidien.

Notre baromeétre des TPE 2026
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De la simple survie a la
croissance assumeée

1,16 M

Le plafond de
verre

Malgré 1,16 million de
créations d’entreprises
en 2025, une majorité
stagne et peine a passer a
I’échelle, faute d’avoir
osé fixer des objectifs de
rentabilité.

Levier #2

L’Ambition

Fixer des objectifs chiffrés
et ambitieux (chiffre
d’affaires, marge,
impact,...). Assumer sa
volonté de croissance
transforme une activité
précaire en une
entreprise pérenne.

Notre baromeétre des TPE 2026
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%

Du doute permanent au
leadership affirmé

+2/3

Le frein intérieur

Plus de 68% des
dirigeants n’ont jamais
travaillé sur leurs
croyances limitantes. Ces
blocages inconscients
freinent directement leur
posture et leur capacité a
diriger.

e

Levier #3

Le Mindset

Développer une véritable
posture de chef
d’entreprise. Renforcer sa
résilience et lever ses
barriéres psychologiques
(rapport a 'argent,
syndrome de Uimposteur,
délégation).

Notre baromeétre des TPE 2026
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De Uoffre banalisée au
positionnement unique

69,4%

Le défide la
pérennité

Seules 69,4% des
nouvelles entreprises
survivent au-dela de deux
ans. La cause principale?
Un positionnement
« passe-partout » qui ne
se différencie pas sur un
marché concurrentiel.

Levier #4

La Stratégie

Clarifier son
positionnement, cibler
tres précisément son
clientidéal et concevoir
une offre irrésistible qui
rend la concurrence hors
de propos.

Notre baromeétre des TPE 2026
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Du bouche-a-oreille au systeme
d’acquisition prédictible

27%

Le déficit
d’acquisition

Seulement 27% des TPEs
exploitent pleinement les
canaux de vente
modernes. Résultat: elles
subissent attentisme et
un chiffre d’affaires en
dents de scie.

Levier #5

Le Plan
Commercial

Déployer une stratégie
d’acquisition structurée
sur 12 mois. Mettre en
place une cadence
réguliere d’actions
marketing pour garantir
un flux constant de
prospects.

Notre baromeétre des TPE 2026
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De Uintuition au pilotage maitrisé

<20% Levier #6

Le pilotage a Le Pilotage et
Laveugle les KPIs

Moins d’1 dirigeant sur 5
utilise de véritables
tableaux de bord. Piloter
«au feeling » fait courir le
risque de découvrir les
problemes de rentabilité
quand il est trop tard.

Suivre rigoureusement
ses indicateurs clés de
performance. Mesurer
permet d’anticiper,
d’ajuster la trajectoire en
temps réel et de sécuriser
la marge de U’entreprise.

Notre baromeétre des TPE 2026



% Le réseau de Sparring Partners
I

par DV Consulting

De Uasphyxie a
Uentreprise autonome

9/10 Levier #7

La surcharge .
La Structuration
mentale

Documenter des
processus clairs, utiliser
les bons outils et
apprendre a déléguer.
C’est le seul moyen pour
le dirigeant de se
concentrer sur la
croissance et la stratégie.

90%% de dirigeants
évoquent en moral en
berne, massivement lié
au fait d’étre « au four et

au moulin »: ils sont

prisonniers de
l’'opérationnel de leur
propre entreprise.

Notre baromeétre des TPE 2026
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De la vulnérabilité
a l‘entreprise résiliente

68 500

Le murde
défaillance

Plus de 68 500
entreprises ont fait faillite
en 2025. Souvent, c’est
un cruel manque
d’anticipation qui
transforme la moindre
secousse en un risque
mortel.

Levier #8

La Protection

Sécuriser Uentreprise
face aux imprévus:
anticiper les risques

juridiques, sociaux ou

fiscaux et se constituer

un matelas de trésorerie

pour traverser les crises
sereinement.

Notre baromeétre des TPE 2026
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De l‘isolement
a la performance accompagnée

80%

Le syndrome de
Uisolement

8 dirigeants sur 10 se
sentent seuls face a la
complexité de leurs
décisions et leurs
tensions financieres. Cet
isolement freine
drastiqguement le
développementde
U’entreprise.

s

Levier #9

L’accompa-
gnement

S’appuyer sur un regard
externe et une méthode
éprouvée. C’est
l’accélérateur ultime qui
permet de briser
l'isolement et d’activer
simultanément les autres
leviers de performance.

Notre baromeétre des TPE 2026
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