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Un mot de I'auteur

Ce livre n'est pas une brochure. Ce n'est pas un argumentaire de vente déguisé en
contenu. C'est un manifeste — le manifeste d'une conviction que je porte depuis plus de
30 ans d'entrepreneuriat au Québec.

Cette conviction, la voici : les entrepreneurs qui réussissent vraiment ne réussissent
pas seuls. Ils réussissent parce qu'ils ont trouvé les bonnes personnes, les bons
environnements, les bonnes structures pour se challenger, se soutenir et se propulser
mutuellement.

L'Académie R.A.P. — Réseau Alliance Prestige — est la réponse concrete, structurée et
durable a ce besoin. Elle est le fruit de ce que j'ai observé dans des centaines de trajectoires
entrepreneuriales : les meilleurs résultats arrivent quand la connaissance rencontre la
communauté.

Ce livre vous explique pourquoi. Et surtout, comment.

— André Noiseux
Fondateur, Académie R.A.P. | ANCI.Coach | IMPULS360



Introduction

Le probléme que personne n‘ose nhommer

La solitude entrepreneuriale est une épidémie silencieuse. Elle ne fait pas la une des
journaux. Elle ne se lit pas dans les bilans financiers. Elle se vit dans les nuits d'insomnie,
dans les décisions prises sans soutien, dans les doutes qui s'accumulent faute
d'interlocuteurs qui comprennent vraiment.

Selon une étude de la BDC, plus de 60 % des entrepreneurs québécois déclarent
mangquer de mentors ou de pairs avec qui discuter franchement de leurs défis d'affaires.
Soixante pour cent. Ce n'est pas une statistique marginale. C'est une crise structurelle.

Et pourtant — les solutions existent. Les réseaux existent. Les formations existent.
Mais la plupart ne répondent pas a la vraie question que se pose un entrepreneur
ambitieux : ou puis-je trouver des personnes qui me comprennent, qui me challengent, et
avec qui je peux construire quelque chose de durable ?

La genése de I'Académie R.A.P.

J'ai fondé le Réseau Alliance Prestige parce que j'avais vécu cette solitude moi-méme.
Au fil de 30 ans de construction d'entreprises — dans le redressement industriel,
I'immobilier, les partenariats internationaux — j'ai compris une chose fondamentale : la
qualité de votre entourage professionnel est le facteur multiplicateur de tout le reste.

R.A.P. a d'abord été un réseau de rencontres — des déjeuners d'affaires, des cercles
d'entrepreneurs, des espaces de vraies conversations. Puis, au fil des demandes et des
besoins exprimés par nos membres, il s'est transformé en quelque chose de plus structuré,
de plus profond, de plus transformateur.

L'Académie R.A.P. est cette évolution. C'est la rencontre entre la communauté et la
formation, entre le réseau et la méthode, entre I'appartenance et la performance.

Ce que vous trouverez dans ce livre

Ce livre est organisé en dix modules, chacun correspondant a un pilier fondamental
de 1'Académie R.A.P. Vous y trouverez la philosophie derriere chaque pilier, les outils
concrets qui en découlent, et des exemples tirés de notre expérience avec des centaines
d'entrepreneurs membres.

A la fin de chaque module, un exercice d'intégration vous permettra d'ancrer les
apprentissages dans votre réalité d'affaires spécifique. Parce qu'un savoir non appliqué
ne vaut pas mieux qu'une intention non réalisée.



« La connaissance sans communauté est une lumiere sans
direction. La communauté sans connaissance est une
énergie sans structure. L'Académie R.A.P. réunit les deux.
»




La philosophie R.A.P.

Pourquoti croitre ensemble est une stratégie, pas une valeur molle

Il existe une idée recue tenace dans la culture entrepreneuriale : que les vrais
entrepreneurs sont des loups solitaires. Qu'ils construisent seuls. Qu'ils décident seuls.
Que demander de l'aide est un signe de faiblesse.

Cette idée est fausse. Et elle est dangereuse.

Les recherches en sciences du comportement organisationnel sont formelles : les
entrepreneurs qui s'entourent d'un réseau de pairs solide prennent de meilleures
décisions, récuperent plus rapidement des échecs, et génerent des revenus
significativement plus élevés sur le long terme que ceux qui operent en isolation.

Ce n'est pas de la philosophie. C'est de la biomécanique de la performance. Votre
cerveau pense mieux quand il est stimulé par d'autres cerveaux qui fonctionnent a haute
fréquence.

« Un entrepreneur isolé est comme un feu dans une boite
hermétique. Il s'éteint faute d'oxygene. »

Les trois axes de la philosophie R.A.P.

L'Académie R.A.P. repose sur trois axes philosophiques qui guident tout ce que nous
faisons :

« Alliance : nous croyons que les meilleures décisions se prennent en présence
d'alliés qui ont a coeur votre croissance et non leurs propres intéréts.

« Prestige : nous définissons le prestige non pas comme I'ostentation, mais comme
I'excellence — 1'engagement quotidien envers un standard élevé de performance,
d'éthique et d'impact.

« Réseau : nous croyons que le réseau n'est pas un outil de networking superficiel.
C'est une infrastructure de croissance qui se construit délibérément, sur le long
terme, avec des personnes triées sur le volet.



Le code de I'Académie R.A.P.

Tout membre de I'Académie R.A.P. adhere a un code de comportement non écrit mais
profondément ancré :

« Je contribue autant que je recois.

 Je partage mes lecons d'échec avec la méme fierté que mes victoires.

« Je challenge mes pairs avec respect et bienveillance.

+ Je tiens mes engagements envers le groupe.

« Je me présente entier — pas ma version filtrée pour les réseaux sociaux.

EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 01

» Décrivez en 3 phrases votre vision actuelle du réseau professionnel idéal.
» Identifiez les 2 principales lacunes de votre entourage entrepreneurial actuel.
» Qu'est-ce que vous étes prét a apporter a un réseau de calibre ? Nommez-le concrétement.



La formation en action

Apprendre autrement — ancrer pour performer

La majorité des formations entrepreneuriales souffrent du méme probleme : elles
transmettent des connaissances sans créer de transformation. Vous prenez des notes.
Vous repartez motivé. Et trois semaines plus tard, rien n'a changé dans votre entreprise.

L'Académie R.A.P. a été concue pour briser ce cycle. Notre approche pédagogique
repose sur un principe fondamental : la connaissance ne devient compétence que
lorsqu'elle est appliquée, testée, et discutée avec des pairs qui vivent les mémes réalités.

Le modéle pédagogique R.A.P. — 3 temps

Nous structurons l'apprentissage en trois temps distincts et complémentaires.

1. ACQUERIR : La formation structurée. Chaque module de 1'Académie est présenté
sous forme de contenus clairs, organisés, et directement applicables. Pas de
théories abstraites. Des cadres, des outils, des protocoles éprouvés sur le terrain.

2. APPLIQUER : L'intégration immeédiate. Chaque concept est suivi d'un exercice
d'application dans votre contexte d'affaires réel. L'objectif est de sortir de chaque
module avec au moins une action concrete a poser dans les 48 heures.

3. ANCRER : La discussion en groupe. C'est ici que la magie opéere. Quand vous
discutez de ce que vous avez appris et appliqué avec 15 autres entrepreneurs qui
ont fait le méme exercice, les insights se multiplient de facon exponentielle.

« Ce n'est pas ce que vous apprenez qui change votre
entreprise. C'est ce que vous faites avec ce que vous avez
appris. »

Le format hybride — le meilleur des deux mondes

L'Académie R.A.P. combine le meilleur du présentiel et du numérique, sans sacrifier
I'un a l'autre.

En ligne, vous accédez aux formations structurées a votre rythme, aux enregistrements
des sessions de groupe, aux outils et ressources de chaque module, et a la communauté
digitale R.A.P. active en continu.

En présentiel, vous participez aux rencontres régionales — déjeuners d'affaires,
ateliers intensifs, tables rondes — qui sont le cceur battant de I'Académie. C'est la que les
relations se forgent, que les collaborations naissent, que les décisions difficiles sont
discutées a voix haute.



La combinaison des deux n'est pas un compromis. C'est une amplification. Ce que vous
apprenez en ligne prend une dimension nouvelle quand vous le vivez en présentiel avec

VOS pairs.

EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 02
» Pensez a la derniére formation que vous avez suivie. Qu'en avez-vous réellement appliqué

o
» Quel est le principal obstacle qui vous empéche d'implémenter ce que vous apprenez ?

» Avec qui pourriez-vous discuter de vos apprentissages pour les ancrer plus efficacement ?



La communauté comme levier

Votre réseau n'est pas un carnet d'adresses — c'est une infrastructure

Voici une vérité que la plupart des réseaux d'affaires n'osent pas dire : la valeur d'un
réseau ne se mesure pas au nombre de membres. Elle se mesure a la qualité des
interactions, a la profondeur des relations, et a la réalité des résultats générés pour ses
membres.

Un réseau de 500 personnes superficiellement connectées vaut infiniment moins
qu'un réseau de 50 personnes profondément engagées. L'Académie R.A.P. a fait ce choix
délibérément.

La différence entre un réseau et une communauté

Un réseau est un outil. Une communauté est un écosysteme. La distinction est
fondamentale.

Dans un réseau traditionnel, vous circulez, vous distribuez des cartes, vous espérez
des opportunités. L'interaction est transactionnelle. La relation s'arréte quand la
transaction s'arréte.

Dans une communauté, vous appartenez. Vous contribuez. Vous étes connu non
seulement pour ce que vous faites, mais pour qui vous étes. La relation dure parce qu'elle
est fondée sur la confiance, pas sur 1'utilité immédiate.

« Dans un réseau, vous cherchez ce que les autres peuvent
vous apporter. Dans une communauté, vous vous
demandez ce que vous pouvez apporter aux autres.
Paradoxalement, c'est la deuxieme posture qui génére les
meilleurs résultats. »



Les quatre cercles de la communauté R.A.P.

La communauté de 'Académie R.A.P. est organisée en quatre cercles concentriques,
chacun offrant un niveau d'engagement et de valeur différent.

« Le Cercle Découverte : Pour les entrepreneurs qui découvrent R.A.P. — événements
ouverts, contenus gratuits, premieres rencontres.

» Le Cercle Académie : Le coeur de 1'expérience — formation structurée, rencontres
régulieres, communauté engagée.

« Le Cercle Prestige : Pour les membres les plus avancés — tables rondes de
dirigeants, acces prioritaire aux ressources, co-développement stratégique.

« Le Cercle Alliance : Sur invitation — partenariats stratégiques entre membres, co-
investissements, projets collectifs.

EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 03

» Dans votre réseau actuel, combien de personnes vous challengent vraiment ?
» Quelle expertise pourriez-vous partager avec une communauté d'entrepreneurs ?
» Décrivez la relation professionnelle idéale que vous souhaitez développer cette année.



La croissance par la redevabilité

Pourquoi vous performez mieux quand quelqu'un vous regarde

Il y a une raison pour laquelle les athletes de haut niveau ont des entraineurs — et ce
n'est pas parce qu'ils ne savent pas comment s'entrainer. C'est parce que la présence d'un
regard externe, d'une structure de redevabilité, change fondamentalement leur niveau de
performance.

La neuroscience confirme ce que les entrepreneurs intuitionnent : nous performons a
un niveau supérieur quand nous nous sommes engagés publiquement envers des
objectifs, et quand quelqu'un que nous respectons va vérifier si nous avons tenu nos
engagements.

C'est ce que j'appelle 1'effet de redevabilité sociale. Et c'est I'un des mécanismes les
plus puissants — et les plus sous-utilisés — dans le développement entrepreneurial.

« Un engagement pris en privé reste une intention. Un
engagement pris devant des pairs devient une décision. »

La structure de redevabilité R.A.P.

L'Académie R.A.P. integre la redevabilité a chaque niveau de son fonctionnement, de
facon structurée et intentionnelle.

+ Les cercles de redevabilité : Des groupes de 4 a 6 membres qui se rencontrent
régulierement pour partager leurs engagements, leurs progres, et leurs obstacles.

« Letableau de bord collectif : Chaque membre partage ses 3 objectifs trimestriels
avec son groupe. Les progres sont visibles. L'engagement est public.

« Le partenaire de croissance : Chaque membre est jumelé avec un partenaire avec
qui il fait un check-in hebdomadaire de 20 minutes. Simple. Efficace.
Transformateur.

+ Les bilans trimestriels : Des sessions collectives ot chaque membre présente ses
résultats, ses apprentissages, et ses engagements pour le prochain trimestre.

Redevabilité # jugement

Il est important de préciser ce que la redevabilité n'est pas dans notre culture R.A.P.
Ce n'est pas un tribunal. Ce n'est pas un espace de critique destructive. Ce n'est pas une
compétition entre membres.

La redevabilité chez R.A.P. est bienveillante et rigoureuse a la fois. Nous nous tenons
a des standards élevés parce que nous croyons en nos capacités mutuelles. Nous nous
challengeons parce que nous voulons que l'autre réussisse vraiment — pas juste se sentir
bien.



EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 04

» Nommez 3 objectifs que vous avez en téte mais que vous n'avez jamais déclarés
publiguement.

» A qui pourriez-vous vous engager sur ces objectifs cette semaine ?
» Quelle structure de redevabilité manque le plus dans votre vie entrepreneuriale actuelle ?



La maitrise stratégique

Clarifier sa vision, aligner ses actions, mesurer ses résultats

L'un des problemes les plus courants que j'observe chez les entrepreneurs que

j'accompagne est ce que j'appelle le brouillard stratégique — une situation ou
I'entrepreneur est tres actif, tres occupé, mais n'a pas de clarté réelle sur ou il va et
pourquoi.

Ce brouillard cotte cher. Il génére des décisions incohérentes, des investissements mal

ciblés, et une dispersion d'énergie qui finit par épuiser méme les entrepreneurs les plus
motivés.

L'Académie R.A.P. propose un cadre structuré pour dissiper ce brouillard et construire

une maitrise stratégique réelle — la capacité de voir clair, de décider vite, et d'agir avec
cohérence.

Le cadre stratégique R.A.P. — les 4 Clarités

Clarté de Vision : Ou voulez-vous étre dans 3 ans ? En termes de revenus, d'impact,
de style de vie, de structure d'entreprise ? Plus votre vision est précise, plus elle est
directive.

Clarté de Priorités : Quelles sont les 3 initiatives stratégiques qui, si vous les
exécutez bien cette année, vous rapprocheront le plus de votre vision ? Pas 15. Pas
8. Trois.

Clarté d'Indicateurs : Comment saurez-vous que vous avancez ? Quels sont les 5
indicateurs clés qui mesurent la santé et la progression de votre entreprise en
temps réel ?

Clarté d'Obstacles : Qu'est-ce qui vous empéche réellement d'avancer ? Quelles
sont les contraintes — ressources, compétences, relations, systemes — qui limitent
votre croissance ?

« La stratégie n'est pas un document. C'est une décision
quotidienne de mettre son énergie au bon endroit. »

De la stratégie a I'exécution

La maitrise stratégique ne s'arréte pas a la clarification. Elle se complete dans

I'exécution rigoureuse. L'Académie R.A.P. vous accompagne dans la construction d'un
plan d'exécution trimestriel — concret, mesurable, et régulierement revu avec votre
groupe de redevabilité.



Ce plan n'est pas un exercice académique. C'est votre feuille de route opérationnelle.

Il définit ce que vous ferez, quand vous le ferez, et comment vous saurez que vous l'avez
fait.

EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 05

» Ecrivez votre vision d'entreprise en 3 ans en 5 lignes maximum. Soyez précis.
» |dentifiez VOS 3 priorités stratégiques pour les 12 prochains mois.

» Choisissez 5 indicateurs qui mesureront votre progression réelle. Nommez-les.



Le leadership authentique

Diriger avec qui vous étes, pas avec qui vous croyez devoir étre

Ily aune crise de leadership silencieuse dans les PME québécoises. Des entrepreneurs
brillants qui se déguisent en leaders qu'ils pensent devoir étre — plus durs, plus détachés,
plus « professionnels » que ce qu'ils sont naturellement — et qui perdent en authenticité
ce qu'ils gagnent théoriquement en crédibilité.

La réalité, c'est que I'authenticité est la compétence de leadership la plus sous-estimée
du 21e siecle. Dans un monde saturé d'information, de manipulation et de performance,
la personne qui ose se montrer vraie exerce une influence magnétique.

Les trois dimensions du leadership authentique

« La connaissance de soi : Connaitre vos forces réelles, vos zones d'ombre, vos
déclencheurs émotionnels, vos valeurs non négociables. Pas la version idéalisée —
la version honnéte.

« L'alignement valeurs-actions : Agir en cohérence avec ce en quoi vous croyez,
méme quand c'est inconfortable. Surtout quand c'est inconfortable.

« Lavulnérabilité courageuse : La capacité de dire « je ne sais pas », « j'ai besoin
d'aide », « j'ai fait une erreur » — et d'utiliser ces aveux comme des leviers de
confiance plutét que comme des aveux de faiblesse.

« Les meilleurs leaders que j'ai rencontrés n'étaient pas
les plus forts. Ils étaient les plus vrais. »

Leadership et culture d'équipe

Le leadership authentique ne s'arréte pas a votre propre conduite. Il se diffuse dans la
culture que vous créez autour de vous. Une équipe qui voit son leader s'exprimer avec
authenticité, assumer ses erreurs, et valoriser I'honnéteté — cette équipe développe les
meémes comportements.

Au sein de 'Académie R.A.P., nous travaillons le leadership a travers des ateliers de
développement personnel, des sessions de co-développement entre pairs, et des espaces
de partage authentique qui rendent la vulnérabilité courageuse normale — et méme
valorisée.

EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 06

» Nommez vos 3 forces de leadership les plus authentiques.
» |dentifiez une zone d'ombre que vous évitez — et son impact sur votre équipe ou réseau.
» Quelle est la chose la plus vraie que vous pourriez dire a votre équipe cette semaine ?



André Noiseux * Académie R.A.P. * Au service des entrepreneurs vibrant de résultats



La croissance par les chiffres

Maitriser sa performance financiere sans étre comptable

Voici quelque chose que j'observe régulierement dans mon travail de coaching : des
entrepreneurs qui gerent des entreprises de plusieurs millions de dollars sans
comprendre réellement leur tableau de bord financier. Ils déleguent la lecture des chiffres
a leur comptable — et ils naviguent a I'aveugle dans leurs décisions stratégiques les plus
importantes.

Je ne dis pas que vous devez devenir comptable. Je dis que vous devez étre
suffisamment a 1'aise avec vos indicateurs financiers clés pour prendre des décisions
éclairées sans dépendre entierement d'un tiers.

Les 7 indicateurs financiers essentiels de I'entrepreneur R.A.P.

1.

Le chiffre d'affaires récurrent (CAR) — la portion de vos revenus qui est prévisible
et stable.

. La marge brute — ce qui reste apres les cofits directs. C'est votre moteur de

croissance.

. Le ratio dépenses/revenus — a quel point votre structure de coiits est-elle saine et

scalable ?

. Le délai de recouvrement moyen — combien de jours entre votre facturation et

votre encaissement ?

. Le cotit d'acquisition client (CAC) — combien vous coiite chaque nouveau client en

marketing et ventes ?

. La valeur vie client (LTV) — combien rapporte un client sur la durée totale de la
relation ?

. Le flux de trésorerie prévisionnel — votre vision a 13 semaines de votre liquidité
réelle.

« Ce que vous ne mesurez pas, vous ne pouvez pas le gérer.
Ce que vous ne gérez pas, c'est lui qui vous geére. »



La revue financiére mensuelle R.A.P.

L'Académie R.A.P. integre une discipline de revue financiere mensuelle structurée
pour tous ses membres. En 60 minutes par mois, vous passez en revue vos 7 indicateurs
clés, identifiez vos tendances, et déterminez les ajustements stratégiques nécessaires.

Cette discipline, pratiquée régulierement en présence de pairs qui font le méme
exercice, génére une clarté financiere et une confiance décisionnelle qui transforment
littéralement la facon dont vous dirigez votre entreprise.

EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 07

» Lesquels des 7 indicateurs suivez-vous déja ? Lesquels vous manquent ?

» Quel indicateur, s'il était amélioré de 20 %, aurait le plus grand impact sur votre entreprise ?

» Bloquez 60 minutes dans votre calendrier ce mois-ci pour votre premiére revue financiére
R.A.P.



La vente éthique et puissante

Vendre sans manipuler — convaincre sans forcer

La vente a mauvaise réputation. Et souvent, c'est mérité — parce qu'on a associé la
vente a la manipulation, a la pression, aux techniques déguisées. Des dizaines de livres et
de formations ont appris a des générations d'entrepreneurs a forcer plutét qu'a
convaincre, a manipuler plutot qu'a servir.

Chez R.A.P., nous avons une vision radicalement différente de la vente. Une vision
ancrée dans l'authenticité, la valeur réelle, et la relation a long terme.

Les 4 principes de la vente éthique R.A.P.

« Lavente commence par I'écoute : Avant de présenter votre solution, comprenez
profondément le probléme réel de votre prospect. Pas le probleme qu'il exprime en
surface — le probléeme sous-jacent qui I'empéche vraiment d'avancer.

« Vous vendez de la transformation, pas des produits : Votre client n'achete pas votre
service — il achete le résultat que ce service va produire dans sa vie ou son
entreprise. Vendez le résultat.

« Latransparence est votre avantage compétitif : Dans un monde ou la méfiance est
élevée, etre radical dans votre honnéteté — sur ce que vous pouvez et ne pouvez pas
faire, sur vos limites, sur vos conditions — est un différenciateur puissant.

« Le non est une information, pas un échec : Chaque refus vous dit quelque chose sur

la qualité de votre offre, de votre ciblage, ou de votre communication. Traitez-le
comme de la donnée, pas comme un verdict.

« Le meilleur vendeur n'est pas celui qui convainc le plus
de gens. C'est celui qui aide le plus de gens a prendre la
meilleure décision pour eux. »

La vente dans un contexte de réseau

L'un des grands avantages de I'Académie R.A.P. est que la confiance précede la vente.
Quand vous étes connu au sein de la communauté — quand vos pairs témoignent de votre
valeur, de votre intégrité, de vos résultats — le processus de vente se simplifie
radicalement.



Nous formons nos membres a développer ce capital de confiance au sein de R.A.P. et
a l'utiliser comme un levier d'affaires authentique et éthique.

EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 08

» Décrivez la transformation que vous vendez en une phrase. Pas votre service — la
transformation.

» Quel est le principal obstacle dans votre processus de vente actuel ?

» Comment votre réseau professionnel pourrait-il amplifier votre capacité a vendre avec
intégrité ?



La résilience entrepreneuriale

Tomber mieux, se relever plus vite, construire plus solidement

L'entrepreneuriat est un sport de contact. Pas de facon métaphorique — de facon
littérale. Vous allez recevoir des coups. Des clients qui partent. Des associés qui décoivent.
Des marchés qui se contractent. Des décisions qui ne fonctionnent pas comme prévu.

La question n'est pas si vous allez tomber. La question est comment vous allez vous
relever, et ce que vous allez construire avec les lecons de cette chute.

La résilience entrepreneuriale n'est pas un trait de caractéere inné. C'est une
compétence qui se développe, qui se nourrit, et qui se renforce — précisément dans les
communautés comme 1'Académie R.A.P., ou les membres apprennent a traverser les
épreuves ensemble plutot qu'en isolation.

« La résilience n'est pas la capacité de ne pas tomber. C'est
la capacité de tomber vers l'avant. »

Les 3 piliers de la résilience R.A.P.

« La perspective communautaire : Quand vous traversez une épreuve difficile, la
communauté vous offre quelque chose d'inestimable — la preuve que d'autres ont
traversé des situations similaires et s'en sont sortis. Ce n'est pas du réconfort vide.
C'est une donnée concrete sur ce qui est possible.

« L'apprentissage systématique de I'échec : Nous avons développé un protocole
structuré pour extraire la valeur maximale de chaque échec. Trois questions. Vingt
minutes. Un document qui transforme une douleur en actif stratégique.

« Lareconstruction d'identité : Les plus grandes chutes entrepreneuriales touchent
souvent l'identité — quand votre entreprise vacille, c'est souvent votre sens de
vous-méme qui vacille. Nous travaillons la distinction entre ce que vous faites et
qui vous étes, pour que votre résilience soit ancrée dans quelque chose
d'inébranlable.

La culture de I'échec positif chez R.A.P.

Une pratique que nous avons instaurée dans I'Académie R.A.P. : la session mensuelle
« Ma meilleure lecon d'échec ». Chaque mois, un membre partage volontairement son
échec le plus récent — et ce qu'il en a appris. Cette pratique, initialement inconfortable
pour beaucoup, est devenue 1'une des sessions les plus attendues de la communauté.

Parce qu'elle normalise 1'imperfection. Parce qu'elle transforme la honte en sagesse
partagée. Parce qu'elle rappelle a chaque membre qu'il n'est pas seul dans ses difficultés.



» Quel est votre échec entrepreneurial le plus formateur ? Qu'en avez-vous appris ?
» Comment gérez-vous actuellement les périodes difficiles ? Seul ou entouré ?
» Quelle est la distinction la plus importante entre vous et votre entreprise ?



L'entrepreneur a impact

Construire une entreprise qui compte — pour vous, pour les votres, pour votre communauté

Il y aune question que je pose a tous mes clients en coaching, généralement dans notre
deuxiéme ou troisieme session. Une question qui déstabilise souvent parce qu'elle touche
quelque chose de plus profond que la stratégie ou les finances.

La question est celle-ci : dans 20 ans, quand vous regarderez en arriere sur ce que vous
avez construit, qu'est-ce qui vous rendra fier — pas riche, fier ?

Cette question ouvre une conversation différente. Elle révele les motivations
profondes, les valeurs réelles, et surtout — la vision de 1'impact que l'entrepreneur veut
avoir au-dela de son propre enrichissement.

L'Académie R.A.P. croit fondamentalement que les entrepreneurs qui construisent le
mieux sont ceux qui construisent avec une conscience de leur impact — sur leurs équipes,
sur leurs clients, sur leurs communautés locales, et sur la culture entrepreneuriale
québécoise dans son ensemble.

« Un entrepreneur qui réussit sans créer de valeur pour
les autres n'a pas réussi. Il a juste accumulé. »

Les trois dimensions de l'impact R.A.P.

« L'impact économique : Créer des emplois de qualité, rémunérer équitablement,
développer des fournisseurs locaux, contribuer a la prospérité de sa communauté
d'affaires.

« L'impact humain : Développer ses équipes, créer des environnements de travail ou
les gens grandissent, transmettre ses connaissances aux entrepreneurs de la
prochaine génération.

« L'impact culturel : Changer la facon dont I'entrepreneuriat est vécu et percu au
Québec — en normalisant la collaboration, en célébrant I'authenticité, en valorisant
I'excellence éthique.

Le réle de I'Académie dans I'écosystéme

L'Académie R.A.P. ne se voit pas seulement comme une organisation de formation et
de réseautage. Elle se voit comme un catalyseur de transformation de 1'écosysteme
entrepreneurial québécois.

Chaque entrepreneur qui sort de I'Académie avec plus de clarté, plus de compétences,
et plus de connections — cet entrepreneur va créer plus de valeur dans son milieu. Et cette
valeur va se multiplier. C'est 'effet R.A.P.



EXERCICE D'INTEGRATION — MODULE 10
» Dans 20 ans, quelle sera votre fierté entrepreneuriale principale — au-dela de I'argent ?

» Quel est I'impact que vous créez déja ? Quel est celui que vous voulez créer davantage ?
» Comment I'Académie R.A.P. peut-elle amplifier votre capacité a avoir cet impact ?



Comment rejoindre I'Académie R.A.P.

Le processus d'admission

L'Académie R.A.P. n'est pas ouverte a tout le monde — et c'est délibéré. Nous avons
choisi un modele d'admission sélectif parce que la qualité de votre expérience dépend
directement de la qualité des personnes avec qui vous évoluez.

Ce n'est pas de 1'élitisme. C'est du respect pour la valeur que chaque membre apporte
et mérite de recevoir.

Le processus d'admission comprend trois étapes simples :

1. Une session de découverte gratuite de 45 minutes avec André Noiseux ou un
membre de son équipe — pour comprendre vos objectifs, votre situation actuelle, et
évaluer si l'Académie R.A.P. est le bon environnement pour vous.

2. Une rencontre d'intégration avec un groupe R.A.P. de votre région — pour que vous
puissiez vivre I'expérience avant de vous engager.

3. Un engagement formel — votre inscription a 1'Académie, avec les conditions claires
et transparentes de participation.

Ce que vous obtenez en rejoignant I'Académie

» Acces complet aux 10 modules de formation de I'Académie R.A.P.

« Participation aux rencontres régionales dans votre secteur géographique.
 Intégration dans un cercle de redevabilité de 4 a 6 membres.

« Acces a la communauté digitale R.A.P. — ressources, échanges, opportunités.

« Jumelage avec un partenaire de croissance pour vos check-ins hebdomadaires.
« Participation aux bilans trimestriels et aux événements annuels R.A.P.

« Acces aux ressources ANCI.Coach et IMPULS360 a tarif préférentiel.

@ RESERVEZ VOTRE SESSION DE DECOUVERTE

Gratuit. Sans engagement. 45 minutes qui pourraient changer votre trajectoire.

581.349.2624 | 581.777.8317
& andre@anci.coach

@ www.reseauallianceprestige.com



André Noiseux * Académie R.A.P. * Au service des entrepreneurs vibrant de résultats



Conclusion

Ce que vous faites maintenant compte

Vous avez parcouru ce livre. Vous avez traversé dix modules, dix perspectives, dix
invitations a voir votre entrepreneuriat différemment.

Peut-étre que certains chapitres ont résonné profondément. Peut-étre que d'autres
vous ont semblé moins pertinents pour votre situation actuelle. C'est normal. L'Académie
R.A.P. n'est pas une formule universelle — c'est un cadre que chaque membre adapte a sa
réalité.

Mais voici ce que je sais, apres 30 ans a cotoyer des entrepreneurs a tous les stades de
leur développement : les entrepreneurs qui rejoignent une communauté de qualité, qui
s'engagent pleinement dans une structure de croissance, et qui acceptent d'étre challengés
par des pairs qui veulent vraiment les voir réussir — ces entrepreneurs progressent plus
vite, rebondissent plus efficacement, et construisent des entreprises plus solides.

Ce n'est pas une promesse de marketing. C'est une observation répétée, sur des
centaines de trajectoires, pendant trois décennies.

L'Académie R.A.P. est préte a vous accueillir. Pas pour vous vendre un réve. Pour vous
offrir un environnement ou votre réalité entrepreneuriale — avec ses forces, ses défis, et
ses aspirations — sera accueillie avec sérieux et bienveillance.

La prochaine étape, elle vous appartient entierement.

« Vous n'avez pas besoin de tout comprendre avant de
commencer. Vous avez besoin de commencer pour tout
comprendre. »

A votre succes,

André Noiseux
Fondateur, Académie R.A.P. | ANCI.Coach | IMPULS360



VOS PROCHAINES ETAPES

01 REJOINDRE L'ACADEMIE R.A.P.

Formation structurée + Communauté d'élite + Redevabilité réelle.

Réservez votre session de découverte gratuite.
www.reseauallianceprestige.com | 581.349.2624

02 RESERVER UN APPEL AVEC ANDRE

Coaching stratégique individuel via ANCI.Coach.
Pour les entrepreneurs qui veulent aller plus vite avec un partenaire direct.

andre@anci.coach | www.anci.coach

03 PARTAGER CE LIVRE

Offrez ce livre a un entrepreneur de votre réseau qui en a besoin.

La croissance se multiplie quand elle se partage.
Téléchargeable sur www.reseauallianceprestige.com

04 DIAGNOSTIC IMPULS360

Votre entreprise a besoin d'un regard externe structuré ?
IMPULS360 — ingénierie de performance pour PME en croissance.

www.impuls360.com

— André Noiseux



A propos de l'auteur

André Noiseux

Entrepreneur | Fondateur | Coach stratégique | Conférencier

André Noiseux est un entrepreneur québécois avec plus de 30 ans d'expérience dans
la construction d'entreprises, l'investissement immobilier, le coaching stratégique et le
développement de réseaux d'élite.

Il est le fondateur de I'Académie R.A.P. (Réseau Alliance Prestige), d'ANCI.Coach et
co-fondateur d'IMPULS360 — trois organisations complémentaires au service d'une
mission commune : transformer les entrepreneurs en architectes de leur propre succes.

Sa philosophie tient en une phrase qu'il vit chaque jour depuis des décennies :

| « La plus petite action vaut plus que les plus grandes |
| intentions. » |

L'écosystéme Noiseux
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IMPULS360 — Redressement & Performance d'entreprises

581.349.2624 | 581.777.8317



