
Chapitre03 : Les phases du processus entrepreneurial 

Cours 05  

Processus entrepreneurial 

 

 

 

 

L'objectif du cours est :  

 De fournir aux étudiants 

une compréhension 

approfondie et pratique des 

étapes fondamentales 

nécessaires pour créer, 

développer et gérer une 

entreprise prospère.  

 Offrir un aperçu détaillé du 

cheminement suivi par les 

entrepreneurs, en mettant 

l'accent sur l'identification 

 

 

“You act. You believe your 

action was valuable, worth-

while, desirable. You act 

again, renewing the belief. 

In time, without realizing 

it, you have made a myth; 

your sense of veracity and 

value has been merged into 

the pattern of action. The 

myths sustain the action; 
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des opportunités d'affaires, 

l'élaboration de plans 

stratégiques, l'obtention de 

financement, la création et 

le lancement d'entreprises, 

ainsi que la gestion 

quotidienne de ces entités.  

 

and the action sustains the 

myth” 

Salancik, “Commitment is too 

easy!” (1977) 

 

1) Introduction  

               Le processus entrepreneurial est une aventure dynamique où l'esprit 

d'entreprise et la créativité se combinent pour concrétiser des idées novatrices 

en entreprises prospères. 

              C'est un parcours passionnant, jalonné d'étapes cruciales, où les entre-

preneurs transforment des opportunités en réalités commerciales. Ces étapes, 

bien que variables selon chaque entreprise, comprennent l'identification d'op-

portunités, la planification minutieuse, l'obtention de financement, la création, 

le lancement et la gestion continue de l'entreprise. Ce processus, empreint de 

défis et de découvertes, représente l'essence même de la création et du dévelop-

pement d'entreprises florissantes dans un environnement commercial en cons-

tante évolution. 

2) Qu’est-ce qu’un processus ? 

Un processus est une séquence d'actions ou d'étapes ordonnées et organisées 
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visant à atteindre un objectif spécifique. Dans divers domaines tels que la ges-

tion, l'informatique, la production industrielle, etc.,  

Un processus est une série de tâches interconnectées qui sont exécutées pour 

produire un résultat souhaité. Il peut s'agir d'un ensemble de procédures, de 

règles ou d'opérations conçues pour accomplir une fonction spécifique de ma-

nière efficace et répétable. 

 Les processus sont souvent documentés, analysés et améliorés dans le cadre de 

l'optimisation des performances et de l'efficacité des organisations.  

3) Que signifie le processus entrepreneurial 

Le processus entrepreneurial fait référence à la séquence d'étapes sui-

vies par un entrepreneur pour créer, développer et gérer une entreprise 

ou une nouvelle initiative. Bien que chaque entrepreneur et chaque en-

treprise puissent suivre un cheminement unique, on retrouve générale-

ment plusieurs phases clés dans le processus entrepreneurial. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4) Les principales phases du processus entrepreneurial 

 

Le processus entrepreneurial est un ensemble d'étapes ou de phases que doit 

traverser un entrepreneur pour lancer une entreprise ou une nouvelle activité 

commerciale. Bien que chaque entreprise soit unique et puisse suivre un chemin 

Idée Opportunité Projet Création 
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différent, le processus entrepreneurial peut être décrit en six étapes générales : 

Phase 1 : Identification d’une opportunité d’affaires : 

La première étape du processus entrepreneurial consiste à identifier une op-

portunité d'affaires. Cela peut être une idée de produit ou de service qui 

répond à un besoin ou à une lacune du marché. 

L’opportunité Vs idée  

L'opportunité et l'idée sont étroitement liées dans le processus entrepre-

neurial, mais elles représentent deux aspects distincts : 

➢ Opportunité : L'opportunité est un contexte ou une circonstance exis-

tante sur le marché, caractérisée par un besoin non satisfait, un pro-

blème non résolu ou une niche à exploiter. C'est une situation qui 

offre le potentiel de créer et de développer une entreprise rentable. 

L'opportunité peut émaner de diverses sources telles que les évolu-

tions du marché, les tendances, les changements technologiques, les 

lacunes dans les produits ou services existants, etc. 

 

  

  

 

 

 

 

 

L’opportunité est définie par le couple « besoin + solution » ; il ne suffit 

pas d’identifier un besoin mais il faut penser d’une manière pour satisfaire. 

➢ L'idée entrepreneuriale est la conceptualisation spécifique d'une 

Solution Besoin 

Observer Innover 

Opportunité 
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solution pour exploiter cette opportunité identifiée. C'est la formula-

tion concrète et détaillée de la manière dont l'entrepreneur compte ré-

pondre à ce besoin ou à cette opportunité sur le marché. Cette idée 

peut être une proposition de produit, de service, de modèle commer-

cial ou d'approche novatrice pour résoudre le problème ou satisfaire le 

besoin identifié. 

➢ La relation entre l'opportunité et l'idée réside dans le fait que l'opportunité 

fournit le contexte ou le point de départ pour l'entrepreneur afin d'identifier 

et de comprendre le besoin, tandis que l'idée est la réponse créative, la pro-

position concrète pour exploiter cette opportunité. 

Pour qu'une idée entrepreneuriale soit pertinente et viable, elle doit être alignée 

sur l'opportunité identifiée. L'entrepreneur doit comprendre en profondeur l'op-

portunité et élaborer une idée qui répond efficacement à cette opportunité, en 

proposant une solution innovante, réalisable et pouvant créer de la valeur sur le 

marché. Ainsi, l'identification précise de l'opportunité influence directement la 

qualité et la pertinence de l'idée entrepreneuriale qui en découle. 

1. Recherche de l'idée : 

Tout projet entrepreneurial à ses débuts est une pensée, un rêve, une per-

ception mentale, caractérisée par la force et la pleine conviction dans la 

possibilité de l’accomplir et de le réaliser dans la réalité.  

Il doit y avoir un sens fort de l’idée et de son succès, cela découlera de 

votre forte estime pour son succès et sa réalisation.  

L’idée n’a pas besoin d’être géniale pour réussir, dans la plupart des cas, 

ce sont des idées simples qui se transforment en projets réussis et le secret 

du succès de l’institution est : 

5% inspiration et 95%transpiration 

Donc : 

L'idée entrepreneuriale désigne le concept ou la notion sur laquelle repose 
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la création et le développement d'une entreprise. Elle représente l'ensemble 

des éléments qui constituent le fondement d'un projet entrepreneurial, com-

prenant une idée novatrice, un produit ou service innovant, une vision de 

marché, ainsi que la stratégie et les actions à mettre en place pour concrétiser 

cette idée en une entreprise viable. 

 L'idée entrepreneuriale est souvent le point de départ d'une aventure entre-

preneuriale, et sa pertinence, sa faisabilité et son potentiel de succès sont 

des éléments essentiels à évaluer lors du lancement d'une nouvelle entre-

prise. 

a) Les sources de l’idée : 

L'idée entrepreneuriale peut provenir de diverses sources et expériences. 

Voici quelques origines possibles : 

Observation des besoins du marché : En identifiant un problème non ré-

solu ou un besoin non satisfait chez les consommateurs, une idée entrepre-

neuriale peut naître pour proposer une solution innovante. 

Expérience personnelle : Les idées entrepreneuriales peuvent découler 

des expériences personnelles ou des compétences spécifiques que possède 

un individu. Par exemple, un professionnel peut identifier une lacune dans 

son domaine d'expertise et envisager de créer une entreprise pour y remé-

dier. 

Technologie émergente : Les avancées technologiques peuvent inspirer 

des idées entrepreneuriales. Par exemple, l'émergence de nouvelles tech-

nologies comme l'intelligence artificielle, la blockchain ou l'Internet des 

objets peut susciter des idées pour développer de nouveaux produits ou 

services. 

Réseautage et collaborations : Les discussions avec d'autres personnes, 

le partage d'idées au sein de réseaux professionnels ou la collaboration 

avec des partenaires peuvent souvent générer de nouvelles idées 
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entrepreneuriales en encourageant la réflexion et en élargissant les pers-

pectives. 

Passion et intérêts personnels : Les passions, hobbies ou intérêts person-

nels peuvent conduire à la création d'une entreprise. Qu'il s'agisse de créer 

une entreprise dans le domaine du sport, de l'art, de l'alimentation ou de 

tout autre sujet qui passionne l'entrepreneur potentiel, ces intérêts peuvent 

être à l'origine d'une idée entrepreneuriale. 

En somme, l'idée entrepreneuriale peut émerger de différentes sources, mais 

elle est souvent le résultat d'une combinaison d'observation, d'expérience, 

de créativité et d'opportunités identifiées dans l'environnement commercial 

ou social. 

b) Méthodes de génération d'idées 

Il existe plusieurs méthodes et approches pour générer des idées, que ce 

soit pour des projets entrepreneuriaux, des innovations ou des solutions à 

des problèmes spécifiques. Voici quelques-unes des méthodes couram-

ment utilisées : 

 

Brainstorming : C'est l'une des 

méthodes les plus populaires pour 

générer des idées de manière col-

lective. Un groupe de personnes 

se réunit pour partager librement 

des idées, sans jugement ni limita-

tion, afin de favoriser la créativité 

et la diversité des propositions.  
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Mind mapping (carte mentale) : Cette tech-

nique consiste à représenter visuellement des 

idées et des concepts sous forme de schémas 

ou de cartes mentales. Cela permet d'explorer 

et de visualiser les connexions entre diffé-

rentes idées, ce qui peut conduire à de nou-

velles perspectives et associations. 

Méthode SCAMPER : Cette méthode consiste 

à prendre un produit, un service ou une idée existante et à la modifier en utilisant 

différents verbes d'action : S pour substituer, C pour combiner, A pour adapter, 

M pour modifier, P pour magnifier, E pour éliminer et R pour réorganiser. Cela 

aide à stimuler la réflexion pour générer des idées nouvelles ou améliorées. 

 

https://expandcart.com/ar/24541-scamper 

Technique de l'observation et de l'empathie : Observer les comportements, 

besoins et problèmes des gens peut conduire à des idées innovantes pour créer 

des produits ou services répondant à ces besoins. 

https://expandcart.com/ar/24541-scamper
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Analyse SWOT : Cette méthode 

consiste à analyser les forces, 

faiblesses, opportunités et me-

naces d'une situation donnée. 

Cela peut aider à identifier des 

domaines où des améliorations ou 

des solutions innovantes pour-

raient être apportées.  

Recherche de tendances et veille concurrentielle : Suivre les tendances du 

marché, les évolutions technologiques et les actions des concurrents peut stimu-

ler la génération d'idées pour innover ou se démarquer dans un domaine spéci-

fique. 

Design thinking : Cette approche centrée sur l'humain met l'accent sur la com-

préhension des besoins des utilisateurs pour concevoir des solutions innovantes. 

Elle implique généralement des étapes telles que l'empathie, la définition, l'idéa-

tion, le prototypage et les tests. https://www.youtube.com/watch?app=desk-

top&v=I7pD0U3JUvs&ab_channel=StrategeMarketing 

Ces méthodes peuvent être utilisées individuellement ou en combinaison pour sti-

muler la créativité et générer des idées nouvelles et innovantes. Il est également 

important d'être ouvert à l'exploration, d'encourager la diversité des perspectives 

et de ne pas craindre d'explorer des idées différentes pour trouver celle qui pourrait 

être la plus pertinente ou la plus prometteuse.  

2. Clarifier de l’idée 

Clarifier une idée signifie rendre une idée plus claire, compréhensible et précise. 

Cela implique souvent d'expliquer davantage, de fournir des détails supplémen-

taires, d'éliminer les ambiguïtés ou les confusions, et de structurer l'information 

de manière à ce qu'elle soit plus facilement comprise par d'autres personnes. Pour 

clarifier une idée, vous pourriez envisager de : 

https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=I7pD0U3JUvs&ab_channel=StrategeMarketing
https://www.youtube.com/watch?app=desktop&v=I7pD0U3JUvs&ab_channel=StrategeMarketing
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 Décomposer l'idée en points clés : Identifiez les aspects essentiels de l'idée 

et organisez-les de manière logique pour une meilleure compréhension. 

 Utiliser des exemples : Illustrer l'idée avec des exemples concrets peut aider 

à la rendre plus claire et plus tangible pour votre auditoire. 

 Reformuler : Exprimez l'idée sous différentes formes pour expliquer les con-

cepts de différentes manières et aider à dissiper toute confusion. 

 Poser des questions : Parfois, poser des questions pour obtenir des clarifica-

tions supplémentaires peut être utile pour mieux comprendre l'idée en ques-

tion. 

En résumé, clarifier une idée implique de rendre l'information plus accessible, 

cohérente et facilement compréhensible pour ceux qui la reçoivent. 

3. Evaluation de l’idée  

L'évaluation d'une idée peut être un processus complexe impliquant différents 

aspects. Voici quelques points clés à considérer lors de l'évaluation d'une idée : 

 Pertinence du marché : Est-ce que l'idée répond à un besoin existant sur 

le marché ? Y a-t-il une demande pour le produit ou le service proposé ? 

 Innovation : L'idée présente-t-elle quelque chose de nouveau ou révolu-

tionnaire par rapport aux solutions actuelles ? Apporte-t-elle une valeur 

ajoutée ou résout-elle un problème de manière originale ? 

 Faisabilité : Est-il possible de concrétiser cette idée ? Y a-t-il des con-

traintes techniques, financières ou temporelles à prendre en compte pour sa 

réalisation ? 

 Rentabilité : Quel est le potentiel de rentabilité de cette idée ? Y a-t-il un 

modèle économique viable pour en faire un succès sur le plan financier ? 

 Impact et durabilité : Quel pourrait être l'impact de cette idée sur la so-

ciété, l'environnement ou d'autres domaines ? Est-ce une solution durable à 

long terme ? 

 Feedback et validation : Avez-vous recueilli des avis ou des retours con-

cernant cette idée ? Des tests ou des validations ont-ils été effectués pour 
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confirmer son potentiel ? 

 

 

 

 

 

 

Phase 2 : Élaboration d'un plan d'affaires 

 Une fois que l'opportunité d'affaires a été identifiée, l'entrepreneur doit élaborer un 

plan d'affaires détaillé qui décrit comment il compte réaliser cette opportunité.  

Le plan d'affaires doit inclure des informations sur le marché cible, les concurrents, 

les stratégies de marketing et de vente, les coûts, les prévisions financières, etc. 

 Cette étape implique une planification approfondie et la création d'un document dé-

taillé qui servira de guide pour le développement et la croissance de l'entreprise. 

Voici quelques aspects essentiels de l'élaboration d'un plan d'affaires : 

1. Définition des objectifs et de la vision : 

L'entrepreneur commence par définir clairement les objectifs à court et long terme de 

l'entreprise. Cela inclut la vision de l'entreprise, sa mission, ses valeurs et les buts 

spécifiques qu'elle cherche à atteindre. 

2. Analyse de marché : 

Une analyse approfondie du marché est effectuée pour comprendre la demande, les 

tendances, les comportements des consommateurs et la concurrence. Cette analyse 

permet de positionner l'entreprise de manière stratégique et de saisir les opportunités 

existantes. 

En combinant ces aspects et en menant une analyse approfondie, vous 

pourrez obtenir une évaluation plus complète de votre idée. N'hésitez 

pas à explorer chacun de ces points pour mieux évaluer son potentiel et 

ses opportunités de développement. 
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a) Le contexte du marché 

L’analyse du contexte du marché sert à obtenir une vision générale du marché. Elle 

permet ainsi de disposer d’informations pertinentes sur sa taille, son potentiel, les ten-

dances ou les différents acteurs qui évoluent.  

Pour ce faire, il est nécessaire : 

 De définir la dimension géographique du marché ; 

 D’identifier les potentiels clients et utilisateurs ; 

 D’identifier les tendances et évolutions du marché ; 

 D’identifier et différencier les concurrents directs et indirects. 

b) Analyse de la demande 

L’analyse de la demande porte sur les prospects. Il s’agit d’évaluer le potentiel éco-

nomique du marché ciblé. L’analyse est structurée autour des points suivants: 

 la taille du marché ; 

 sa croissance ; 

 les spécificités des potentiels clients. 

Cette étape permet d’acquérir une meilleure connaissance de la future clientèle. Et 

pour cela, il faudra répondre à certaines questions de base comme : le nombre de 
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clients ou leur localisation, leur profil (leur fréquence d’achat, le lieu privilégié, le 

budget consacré), leurs attentes et motivations (leurs goûts, niveau de satisfaction). 

c) Analyse de l’offre 

L’analyse de l’offre correspond non seulement à l’étude des produits et services pré-

sents sur le marché mais aussi aux acteurs concurrents. 

Exemple : si vous souhaitez créer une entreprise de services de déménagement, vous 

devrez comparer ce qui existe déjà chez vos concurrents, que ce soit leur positionne-

ment, leur localisation ou les prix qu’ils proposent. 

La concurrence est l’un des facteurs clés du marché. Elle englobe l’ensemble des en-

treprises déjà présentes dans le secteur d’activité visé. Il est nécessaire de les identifier 

en prenant soin de différencier les concurrents directs et indirects. L’objectif principal 

étant d’évaluer leurs objectifs ou leurs parts de marché, cette étape est nécessaire pour 

améliorer le positionnement de l’entreprise ou concevoir une offre compétitive. 

Faire une analyse de l’offre permet d’aborder les questions suivantes: 

• le nombre d’offres disponibles (le type de produit, etc.) 

• leurs caractéristiques (prix, qualité ou service après-vente). 

Par ailleurs, analyser la concurrence permet de dresser un profil précis des entreprises 

présentes sur le marché. Cette étape est cruciale pour connaître leur stratégie de déve-

loppement ainsi que leurs forces et leurs faiblesses. En outre, grâce à cette analyse, il 

est possible d’obtenir une esquisse de l’évolution de la concurrence. Toutes ces infor-

mations contribuent assurément à l’élaboration d’une stratégie plus adaptée et plus ef-

ficace. Cette étape permet d’établir un concept qui répond aux besoins immédiats du 

marché. Par exemple, il peut être intéressant de créer une entreprise agricole dans un 

contexte de crise alimentaire. 

d) Analyse financière 

https://www.legalplace.fr/guides/creer-entreprise-services-demenagement/
https://www.legalplace.fr/guides/creer-entreprise-agricole/
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L’analyse financière répond à plusieurs enjeux. Elle permet d’estimer la rentabilité du 

projet envisagé, mais également son potentiel économique. Cet outil aide à la décision 

afin de réaliser des projections du chiffre d’affaires de l’entreprise et des charges pré-

visionnelles. Parmi les dépenses figurent par exemple, les divers frais d’exploitation et 

d’installation. Cette analyse financière doit permettre d’évaluer les besoins en capitaux 

de l’entreprise autant pour sa phase de démarrage que pour son installation. 

Parallèlement, ces pronostics permettront de déterminer les besoins de financement. 

Lorsque ces derniers sont importants, investir à plusieurs ou demander des aides à la 

création d’entreprise peut s’avérer utile. Enfin, les résultats de cette analyse sont sus-

ceptibles d’influer sur le choix du statut juridique de l’entreprise. 

e) Analyse de l’environnement 

Analyser l’environnement du projet revient à relever les facteurs externes qui pour-

raient avoir une incidence positive ou négative sur l’activité et le marché ciblé. 

Ces différents facteurs peuvent être d’ordre politique, économique, social, technolo-

gique, écologique ou légal : 

• politique : Il s’agit ici de s’informer sur le contexte politique du lieu d’implanta-

tion de l’entreprise et des éventuelles sources d’instabilité qui pourraient impac-

ter le marché et l’activité ; 

• économique : les réalités économiques de la zone d’implantation font partie pre-

nante de l’environnement du marché et ont une incidence directe sur les poten-

tiels résultats de l’entreprise. Il est alors important de connaître les éléments liés 

au niveau de vie et au taux de chômage, ainsi que le revenu disponible et son 

évolution ; 

• social: l’environnement du marché exige une analyse des consommateurs. Il faut 

prendre en compte leurs habitudes de consommation, leurs cultures et le niveau 

d’éducation ; 

https://www.legalplace.fr/guides/statut-juridique-entreprise/
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• technologique : les innovations technologiques peuvent fortement influencer 

l’environnement d’un marché. Il est donc nécessaire de s’informer sur les évo-

lutions à venir, leur fréquence et les secteurs concernés ; 

• écologique : Il s’agira ici de vérifier la concordance du produit avec les enjeux 

environnementaux et les mesures prises en faveur de l’environnement ; 

• légal : avant d’installer son entreprise sur une zone donnée, il faut s’informer sur 

la législation en vigueur, les évolutions, mais aussi le rôle des pouvoirs publics. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Stratégie commerciale : 

La stratégie commerciale détermine comment l'entreprise va atteindre ses objectifs. 

Cela comprend le positionnement du produit ou du service sur le marché, le choix des 

canaux de distribution, la fixation des prix, et la stratégie de marketing et de vente. 

4. Plan opérationnel : 

Cette section détaille comment l'entreprise fonctionnera au quotidien. Elle inclut les 

activités opérationnelles, les ressources nécessaires, les partenariats potentiels, la ges-

tion des stocks, et tout ce qui concerne la logistique et la production. 

5. Plan financier : 

Le plan financier est l'un des éléments les plus critiques du plan d'affaires. Il inclut les 
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prévisions de revenus, les coûts, les bénéfices attendus, les flux de trésorerie, les be-

soins en financement et les stratégies de gestion financière. 

6. Risques et contingences : 

Cette section identifie les risques potentiels auxquels l'entreprise pourrait être con-

frontée et élabore des plans de contingence pour atténuer ces risques. Cela peut inclure 

des analyses SWOT (forces, faiblesses, opportunités, menaces) pour évaluer la posi-

tion de l'entreprise. 

7. Équipe de direction : 

La composition de l'équipe de direction est également un aspect clé du plan d'affaires. 

Il est essentiel d'identifier les membres clés de l'équipe et de décrire leurs compé-

tences, expériences et rôles dans la réalisation des objectifs de l'entreprise. 

8. Échéancier et évaluation : 

Un échéancier réaliste avec des jalons clairs est établi pour suivre les progrès de l'en-

treprise. Des mécanismes d'évaluation sont également inclus pour permettre des ajus-

tements en fonction des résultats obtenus. 

 

 

 

 

 

 

Phase 3 : Obtention de financement 

 Après avoir élaboré un plan d'affaires solide, l'entrepreneur doit trouver des sources 

de financement pour démarrer son entreprise. Cela peut inclure des investisseurs, des 

prêteurs, des subventions gouvernementales, etc. 

1. Évaluation des besoins financiers : 

    Elaborer un plan d'affaires complet et bien structuré nécessite une analyse ap-

profondie, une réflexion stratégique et une vision claire pour transformer une 

idée en une entreprise viable. 

 Ce document devient ensuite une feuille de route essentielle pour guider l'en-

trepreneur tout au long de son parcours entrepreneurial. 
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L'entrepreneur évalue précisément les besoins financiers de l'entreprise en se basant 

sur les projections établies dans le plan d'affaires. Cela comprend les investissements 

initiaux pour le démarrage, les coûts opérationnels, les dépenses en capital, le fonds 

de roulement et d'autres dépenses prévues sur une période définie. 

2. Recherche de sources de financement : 

L'entrepreneur explore les différentes options de financement disponibles. Cela peut 

inclure des investisseurs privés, des capital-risqueurs, des prêts bancaires, des subven-

tions gouvernementales, des concours d'entrepreneuriat, des plateformes de finance-

ment participatif (crowdfunding), ou même l'autofinancement par les économies per-

sonnelles ou familiales. 

3. Préparation des documents et présentation aux investisseurs ou aux prêteurs  

Une fois les sources potentielles de financement identifiées, l'entrepreneur prépare les 

documents requis pour présenter son entreprise de manière convaincante aux investis-

seurs ou aux prêteurs. Cela peut inclure des versions détaillées du plan d'affaires, des 

projections financières, des études de marché et toute autre information pertinente. 

4. Négociation et sécurisation des fonds : 

L'entrepreneur entreprend des négociations avec les investisseurs ou les prêteurs po-

tentiels pour obtenir les fonds nécessaires. Il peut s'agir de négociations sur les moda-

lités de financement, les taux d'intérêt, les parts d'équité, les garanties requises, ou tout 

autre aspect financier pertinent. 

5. Respect des obligations contractuelles : 

Une fois le financement obtenu, l'entrepreneur veille à respecter toutes les obligations 

contractuelles convenues avec les investisseurs ou les prêteurs. Cela implique souvent 

de fournir des rapports périodiques sur les performances financières de l'entreprise et 

de respecter les termes et conditions convenus. 

6. Gestion prudente des ressources financières : 

Une fois les fonds sécurisés, une gestion prudente des ressources financières est 
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essentielle. L'entrepreneur veille à utiliser les fonds de manière efficiente et judicieuse 

pour atteindre les objectifs définis dans le plan d'affaires. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Phase 4 : Création de l'entreprise 

 Une fois que le financement est en place, l'entrepreneur peut créer sa société et mettre 

en œuvre son plan d'affaires. Cela implique souvent la location d'un espace de travail, 

l'embauche d'employés, l'achat d'équipement et de fournitures, etc. 

1. Choix de la structure juridique : 

L'entrepreneur décide de la forme juridique la plus appropriée pour son entreprise, que 

ce soit une entreprise individuelle, une société à responsabilité limitée (SARL), une 

société par actions simplifiée (SAS), une société anonyme (SA), etc. Ce choix dépend 

de facteurs tels que la responsabilité financière, la fiscalité, la structure de gouver-

nance, et les besoins en termes de financement et de croissance de l'entreprise. 

2. Enregistrement et formalités administratives : 

L'entrepreneur procède à l'enregistrement légal de l'entreprise en remplissant les for-

malités administratives requises selon la forme juridique choisie. Cela comprend l'ob-

tention d'un numéro d'identification fiscale, l'enregistrement au registre du commerce 

et des sociétés, l'acquisition des licences et permis nécessaires à l'exercice de l'activité, 

ainsi que la rédaction des statuts et des contrats. 

Il est important de souligner que la recherche de financement peut être une 

étape longue et exigeante, nécessitant souvent persévérance et réseautage. 

Chaque source de financement a ses propres critères et exigences, et l'entre-

preneur doit adapter sa présentation en conséquence pour maximiser les 

chances de succès dans l'obtention des fonds nécessaires à la réalisation de 

son projet entrepreneurial. 

. 
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3. Mise en place de la structure organisationnelle : 

L'entrepreneur met en place la structure organisationnelle de l'entreprise en définissant 

les rôles et responsabilités au sein de l'équipe. Cela peut inclure le recrutement de 

personnel clé, l'établissement des organigrammes, la définition des fonctions et des 

processus internes, ainsi que la mise en place des politiques et des procédures de tra-

vail. 

4. Création des outils et des ressources nécessaires : 

L'entrepreneur met en place les outils et les ressources essentiels pour démarrer les 

opérations. Cela peut impliquer la création d'un site web, le développement de pro-

duits ou services, la configuration des systèmes informatiques et de gestion, la mise 

en place des canaux de communication et de marketing, et l'acquisition des équipe-

ments nécessaires à la production ou à la prestation de services. 

5. Gestion des aspects financiers et comptables : 

L'entrepreneur établit les systèmes financiers et comptables de l'entreprise, y compris 

l'ouverture d'un compte bancaire professionnel, la tenue des registres financiers, la 

mise en place d'un système de facturation et de suivi des paiements, et la compréhen-

sion des obligations fiscales. 

6. Acquisition des ressources humaines et matérielles : 

Cette étape implique souvent l'acquisition des ressources nécessaires pour démarrer 

l'activité. Cela peut inclure l'achat d'équipements, la location d'espaces de travail, l'ap-

provisionnement en matières premières, ainsi que le développement des compétences 

et la formation du personnel. 

 

 

 

 

 

La création de l'entreprise est une phase déterminante qui exige une pla-

nification minutieuse et une exécution rigoureuse. En mettant en place 

les fondations solides de l'entreprise à ce stade, l'entrepreneur établit les 

bases nécessaires pour le succès futur de son activité. 
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Phase 5 : Lancement de l'entreprise 

 Lorsque l'entreprise est prête à opérer, l'entrepreneur peut lancer son produit ou son 

service sur le marché. Cela peut impliquer des campagnes publicitaires, des événe-

ments promotionnels, des offres spéciales, etc. 

1. Exécution du plan d'affaires : 

Le lancement de l'entreprise implique l'exécution du plan d'affaires élaboré précédem-

ment. Cela signifie mettre en œuvre les stratégies marketing, de vente, de production 

et de distribution définies dans le plan pour atteindre les premiers clients et générer 

des revenus. 

2. Introduction du produit ou service sur le marché : 

L'entrepreneur lance officiellement son produit ou service sur le marché en mettant 

l'accent sur la communication de sa proposition de valeur aux clients potentiels. Cela 

peut inclure des campagnes publicitaires, des événements de lancement, des promo-

tions spéciales, ou d'autres activités de marketing pour susciter l'intérêt et attirer les 

premiers clients. 

3. Adaptation aux retours du marché : 

Pendant cette phase, l'entrepreneur recueille des retours du marché et des clients, ce 

qui est essentiel pour comprendre les besoins, les préférences et les réactions des con-

sommateurs. L'adaptation aux retours du marché est cruciale pour ajuster les straté-

gies, les produits ou services en fonction des commentaires et des demandes des 

clients. 

4. Gestion des premières opérations : 

Le lancement de l'entreprise comprend également la gestion des opérations initiales. 

Cela peut impliquer la gestion des stocks, la qualité du service ou du produit, le trai-

tement des commandes, la gestion des relations avec les fournisseurs, et toute autre 

activité opérationnelle essentielle au bon fonctionnement de l'entreprise. 
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5. Construction de la notoriété de la marque : 

L'entrepreneur s'efforce de construire la notoriété de la marque en consolidant l'image 

de l'entreprise, en renforçant sa réputation et en établissant des relations durables avec 

les clients. Cela peut passer par une attention particulière à la qualité du produit ou 

service, un excellent service client, et des efforts continus de communication et de 

marketing. 

6. Mesure des performances : 

Il est crucial de mesurer et d'évaluer les performances de l'entreprise à cette étape. 

L'entrepreneur utilise des indicateurs clés de performance (KPI) pour évaluer la pro-

gression par rapport aux objectifs fixés, analyser les résultats des ventes, la satisfaction 

client, le retour sur investissement marketing, etc. Ces mesures aident à ajuster les 

stratégies si nécessaire. 

 

 

 

 

 

Phase 6 : Gestion de l’entreprise 

La gestion de l'entreprise est la dernière étape du processus entrepreneurial. Elle im-

plique la gestion quotidienne des opérations, la prise de décisions stratégiques, et la 

recherche constante d'innovation et d'amélioration.  

Les aspects clés de cette étape comprennent la gestion opérationnelle, le suivi des 

finances, la stratégie de croissance, la gestion des ressources humaines, l'innovation 

et l'adaptation, la gestion des risques, ainsi que l'expansion et la consolidation.  

1. Gestion opérationnelle : 

L'entrepreneur supervise et gère les opérations quotidiennes de l'entreprise. Cela peut 

inclure la gestion des ressources humaines, la supervision des processus de 

Le lancement de l'entreprise est une phase dynamique et exigeante où 

l'entrepreneur doit être flexible et réactif aux changements du marché. 

Il s'agit d'une période d'apprentissage continu où l'adaptabilité et la ca-

pacité à saisir les opportunités sont essentielles pour établir solidement 

l'entreprise sur le marché. 
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production, la gestion des ventes et du marketing, ainsi que la résolution des pro-

blèmes opérationnels. 

2. Suivi des finances : 

La gestion financière continue est cruciale pour assurer la stabilité et la croissance de 

l'entreprise. L'entrepreneur surveille attentivement les flux de trésorerie, analyse les 

états financiers, suit les budgets, et prend des décisions financières judicieuses pour 

maintenir la santé financière de l'entreprise. 

3. Stratégie de croissance : 

L'entrepreneur élabore et ajuste régulièrement la stratégie de croissance de l'entre-

prise. Cela peut impliquer l'exploration de nouveaux marchés, le développement de 

nouveaux produits ou services, l'expansion géographique, ou d'autres initiatives visant 

à stimuler la croissance de l'entreprise. 

4. Gestion des ressources humaines : 

La gestion de l'équipe est essentielle pour maintenir un environnement de travail pro-

ductif et motivant. Cela inclut le recrutement et la formation du personnel, la création 

d'une culture d'entreprise forte, la gestion des performances et la rétention des talents. 

5. Innovation et adaptation : 

L'entrepreneur doit rester agile et ouvert à l'innovation. Cela implique la surveillance 

des tendances du marché, l'adoption de nouvelles technologies, l'amélioration conti-

nue des produits ou services, et la capacité à s'adapter rapidement aux changements 

dans l'environnement commercial. 

6. Gestion des risques : 

La gestion des risques fait partie intégrante de la gestion d'une entreprise. L'entrepre-

neur identifie, évalue et gère les risques potentiels pouvant affecter l'entreprise, que 

ce soit sur le plan financier, opérationnel, juridique ou lié à la réputation, et prend des 

mesures pour les atténuer. 

7. Expansion et consolidation : 
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Selon les objectifs de l'entreprise, l'entrepreneur peut envisager des stratégies d'expan-

sion ou de consolidation. Cela pourrait inclure l'ouverture de nouvelles filiales, l'ac-

quisition d'autres entreprises, ou la consolidation des activités existantes pour renfor-

cer la position sur le marché. 

 

 

 

 

 

 

   

       

 

 

 

 

L'entrepreneur doit rester attentif aux évolutions du marché, être 

flexible dans ses stratégies, et prendre des décisions éclairées pour as-

surer la croissance et la viabilité à long terme de l'entreprise. 

       C'est un processus dynamique qui nécessite un leadership solide et 

une vision claire pour guider l'entreprise vers le succès 


