Réaliser

Analysez le marché, sondez les avis clients et
passez de 'idée au projet !

Vérifier le besoin

Aidez-vous des premiers retours terrain et ressentis
pour fixer vos hypothéses de départ

Exposez-le(s) prohleme(s)
a résoudre

Définissez le marché visé et la
cible clientele (B2B, B2C...)

Réalisez une éhauche
de votre offre

< Un bon concept part toujours d’un besoin
ou d'un probléme observé- Centrez votre solution
sur I'expérience utilisateur, la propositiqn se
distinguera par sa valeur gjoutée:

Sylvie-Marie Brunet, BGE PaRIF ..

Etudier le marché Z

Collectez et analysez les informations afin e
d’identifier les opportunités du marché

Le macro environnement
(réglementaire, économique,
sociologigue...)

Le micro environnement
(implantation, concurrence,
clientele potentielle)

& Un outil pratique synthétise les difssrenes B
items & explorer : la Matrice PESTEL

Catherine Derousseaux, fondatrice Les Entrep’

3 Perfectionner votre projet

Les résultats de votre étude doivent vous permettre de
décider de la poursuite ou non du projet

Identifiez les Vérifiez si les Confirmez ou
harriéres a conditions infirmez vos
I'entrée économiques hypotheses de
du secteur du projet sont  départ et ajustez
réunies votre projet en
conséguence

Confrontez votre offre au marché pour
avoir un maximum de retours

" K Pour vérifier la pertinence de votre idée,
inspirez-vous de la méthode Lean Startup- Créez une
premiére version minimale d’un produit et observez
les retours de vos premiers utilisateurs- Ajustez, itérez { DD
Sylvie-Marie Brunet, BGE PaRIF

Prendre des décisions stratégiques 4

Vous pouvez ainsi déterminer

g’ La segmentation de votre clientéle
{Z Le positionnement de votre entreprise
La mise en place opérationnelle

(politiques de produit, de prix, de distribution
et de communication)

& La marque est un repére mental sur un **
marché: Démarquez-vous pour étre identifiable- Clarifiez
vos intentions, exprimez vos valeurs et votre diffgrence:

Commencez donc par écrire un manifeste:

v+ Sylvie-Marie Brunet, BGE PaRIF

5 Evaluer le chiffre d’affaires prévisionnel

Croisez i pour i votre
chiffre d’affaire

La méthode des référentiels : informations
chiffrées sur des projets similaires

La méthode des intentions d’achat : lors
d’une enquéte terrain

La méthode du test : portage salarial,
CAE, micro entrepreneur, etc.

La méthode des objectifs de vente
et des parts de marche : estimer la valeur
'un marche

=)

a clé d’un bon prévisionnel c’est d’étre le plus
& La clé d’un bon prévisionnel cest d’étre le pl
réaliste possible Un prévisionnel trop prudent ne vous fermebtrﬂ
pas de faire face a des difficultés extérieures: 2D
Adil Maldou, BGE Niévre-Yonne

Mettre en place vos plans d’actions 5

Pour atteindre votre chiffre d’affaires prévisionnel,
vous devrez mettre en place

Un plan d’action Un plan de
commerciale communication

A

K Chaque action doit étre guidée par des
objectifs SMART : Spécifiques, Mesurables, Attejgnables,
Réalisables et Temporairement définies- >
Adil Maldou, BGE Niévre-Yonne

Crédibiliser votre husiness plan

es prévisit ie sont la ion de I'étude
de marché et de votre stratégie

Gardez a l'esprit que seul l'avis
de vos clients est important !,

<< Dans un business plan, I'étude de marché fait le lien
entre I'adéquation personne-projet et I'étude sur la
rentabilité du projet- C'est plus qu'un gnurnent financier
et doit servir de guide:

Adil Maldou, BGE Niévre-Yonne
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