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Trouver ’idee

» L’IDEE Tout projet de création d’entreprise commence idée

» une bonne idée ne représente pas toujours une opportunité pour la création
d’entreprise, car une idée sans marché ou ne répondant pas a un besoin, n’a
aucun intérét. Une idée se présente comme une opportunité si elle répond a
un besoin insatisfait ou mal satisfait.




Spécifique

Fixer de vrais
chiffres avec
de vrais delais

Ne pas :dire,
"Je veux plus
de visiteurs."

Mesurable

Assurez-vous
que votre
objectif est
tragable.

Ne pas se
cacher
derriere
des mots a la
mode.

Travailler a un

objectif qui est

difficile, mais
possible.

Ne pas
essayer de
conquerir le
monde en un

AJLR,

Atteignable

Realiste

Soyez honnéte

avec
vous-méme
vous savez de
quoi vous et
votre equipe
étes capables.

Temporel

Donnez-vous
un delai.

Ne pas courrir
apres un
objectif que
vOous pourriez
atteindre,
"un jour".




> 1 - Enonce= vos objectifs

Fixez—-—vous une
date Limite

Etape 3 - ldentifie= vos
obstacles

, Determiner Le
moyen d'evaluer si un
objectif est atteint ou pas

Etape S - Elabore= un plan



Business plan

» Comment étudier un projet d’une maniere détaillée ? Comment déterminer
les moyens nécessaires a son lancement ? Comment on peut veut présenter
au banquier ou a un investisseur potentiel,




Etude de Marché

[dée du projet

Analyse de 'opportunité ef étude de pré-faisabilité

Plan d’Affaires
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Etude de faisabilité
Etude Technique Etude des Ressources | Etude Economique \
Humatnes ¢t Financiére




Deéterminez les composantes de voire idee
W
Délimitez le marché vise a priori
L 4
Décrivez votre activité de facon trés précise
L 4
Collectez les informations essentielles
L 4
Sollicitez avis et conseils
L 4
Analysez les contraintes de votre projet
¥
Definissez votre projet personnel de créateur
¥
Veérifiez enfin le réalisme de voire idée




votre idée est-elle reéaliste ?

Vous pouvez établir une liste : — De vos motivations pour créer une entreprise,
— Des objectifs visés au travers de ce projet,

— De vos compétences professionnelles ou extra-professionnelles. Avez-vous le savoir faire requis pour le pr
gue vous suiviez une formation au préalable ?

— De vos contraintes personnelles :

® Pouvez-vous dégager suffisamment de temps pour I'étude et la préparation du projet, compte tenu de votre
(salarié, en cours de licenciement...) ?
e \/otre apport financier personnel (hors emprunt) est-il suffisant pour chercher des financements complémentai
convaincre vos partenaires ?

e VVotre entourage familial adhéere-t-il au projet ?

 \otre projet peut-il générer, en temps voulu, le revenu minimal vital qui vous est nécessaire ?
e \otre santé est-elle compatible avec les exigences de votre projet ?
Pourrez-vous faire face a des périodes d’intense charge de travail ?




Volet commercial

» L’étude commerciale occupe une place clé dans l’élaboration de votre projet. Toute |
construction de votre future entreprise va s’appuyer sur les conclusions de cette étape
vous permettre :

» - La connaissance et la compréehension de votre marché, - La formulation de votre straté
lancement

» - La définition de vos actions commerciales

Etude de faisabilite
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Analyse qualitative du marche cible

Il s’agit de répondre aux questions suivantes : - Qui est le client?
Pourquoi il achete ?
- Quand ? Période d’achat

- Ou ? Lieux d’achat

vV v v v Vv

- A combien ? Prix et budget d’achat pour la catégorie du produit




Etude du comportement de la
concurrence

» L’étude de la concurrence vous permettra a positionner vos produits et
services par rapport a ce qui est offert sur le marché.

» L’analyse directe de la concurrence revient a :

» - Analyser la situation concurrentielle (duopole, oligopole, concurrence ...)

» - Analyser le comportement actuel des concurrents ainsi que leurs forces et
faiblesses au niveau des produits et services offerts, de la communication et

vente, de la distribution et des prix.




Definition d’une strategie de
developpement

>

Stratégie de domination par les colts : appliqué lorsque les produits sont
homogenes et la différenciation ne peut se faire que sur la base du prix
proposé

. L’application de cette stratégie passe par une maitrise des colts
- Stratégie de différenciation :

- Stratégie de concentration :




Decision opérationnel

» Choix relatives aux caractéristiques du produits ..
» Choix relatives aux plan de la communication Canal de distribution direct e distribution indirect
» Choix relatives a la force du vente
» Choix relatives aux reseaux de distribution
» Choix relatives aux pris du produit
Y
Consommateur




Etude de ‘ Identification du peoblime ou de Fopportunitd

marche '
‘ Détermination des gbjectifs

Plan de la recherche :
Recherche documentare
Hypothése de travail
[nventare des moyens
Budget de recherche

Réalisation de la recherche :
Chox de la méthode d'enguete
Préparanon de l'enguete
Réahsanon maténelle
Trantement des donndées
Analvse des résultars

Préparation et présentation des résultats
Synthése et recommandations




Etude do marché

Etude Observation Test i

] Observation Test procuit- |

Guantitative | — aur le terrain marcha |
Olbsarvation Test marche |

qualitative en laboratoire 4 instrumert |




BUSINESS MODEL CANVAS

La synthése de notre Business Model

PARTENAIRES ACTIVITES CLES PROPOSITION DE RELATION CLIENTS SEGMENTS DE
VALEUR MARCHE
RESSOURCES CLES DISTRIBUTION
STRUCTURE DE cO0TS SOURCES DE REVENU ET MODELE DE PRICING
ODELESDE

BUSINESSPLAN.COM




