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Avez-vous le profil ?

Avez-vous
— la motivation pour entreprendre ?
— la personnalité adaptée a votre projet ?
— les compétences nécessaires ?
— le temps pour mener a bien ce projet ?
— les moyens financiers par rapport aux besoins ?

Votre environnement vous semble-t-il favorable ?
— professionnel (relationnel)
— familial

Dans le cas ou vous répondriez « non » a une ou plusieurs de
ces questions, interrogez-vous sur les actions correctrices a
engager qui peuvent vous amener

— a différer ou a modifier votre projet
— a acquerir une formation ou une expérience complémentaire
— atrouver des partenaires



Pourquoi entreprendre ?

* Fierte, gloire ?

* Ne pas étre le numéro N d’une grande
entreprise ?

 Le profit !
— Recettes > dépenses



Le business plan

A quoi ca sert ? Convaincre !

Passage obligatoire et douloureux
— Chronophage

Le tableau de bord du projet
— Document trés évolutif

Plan type d’un business plan

— Présentation de I'équipe

— Présentation du produit (ou du service)

— Marché

— Concurrence

— Tableaux financiers

— Plans d’actions (commercial, marketing, production ...)



L’equipe

* Profils complémentaires

« Taches tout de suite bien définies
— Qui fait quoi dans I'entreprise

* Regle de sélection N°1 des investisseurs
— Regle N°2
— Regle N°3



Le produit ou service

- Qu’allez-vous vendre ?
— Pour quels besoins ?
— Quels services complémentaires pourriez-vous proposer ?
— Quelle est votre valeur ajoutée ?

* A qui voulez-vous vendre ?

— Pourquoi ceux-la ?

— Qu sont-ils localisés ?

— ﬁ\vez-vous déja testeé votre idée aupres de certains d’entre eux
« Quelles sont les contraintes du projet ?

— Contraintes propres au produit ou a la prestation

— Contraintes de marché

— Contraintes légales



S’informer sur son marche

 Salons

« Concurrence
— Client mystere

- Magazines specialises

» Bilans des entreprises du secteur
« Rapports de stage ...

» Votre réseau relationnel



Le marche : de quol avez-
vous / ont-ils peur ?

Nouveaux entrants

Rivalité entre

Fournisseurs *les entreprises « Clients

existantes

k’roduits de substitution




Le client

* Quel est son besoin ?
— voire quel est le besoin du client du client ?

« Comment ce besoin est-il satisfait
actuellement?

« Comment mon produit réponds a ce
besoin?

- Combien est-il préet a le payer ?



Le concurrent

e Que fait-il ?
 Quelles sont ses forces et ses
faiblesses ?

« Comment assouvit-il la demande de
ses clients ?

 Quelle est sa structure de colts ?

* En conclusion : quelle est votre valeur
ajoutee par rapports aux concurrents?



Vivre cacheé pour vivre heureux
f)

« Se protéger (a I'INPI) : nice to have
— Enveloppe Solo
— Brevet
— Marque
— Parfois les premiers actifs de I'entreprise
« Accords de confidentialité

— Sert a signifier la confidentialité du document, mais
ne sert de preuve qu’en cas de colteuses
poursuites...

 Le « coming-out »
— Quand il faut y aller, faut y aller!



Communiquer : le réseau

« SuUrement plus important que l'idée
— Votre meilleure publicité
— La clé de vos rendez-vous
— Eviter de se faire « placardiser »

* Les conseillers
— Extérieurs a votre projet
— Beaucoup plus objectifs que vous
— Ne vont pas vous voler votre projet

— Tenez compte de leur avis : ils sont la pour vous
aider



Se faire connaitre

« Personne n’a besoin de vous

— Vos prospects ont tres bien vécu jusqu’a
présent sans vous

* Instaurer la confiance avec votre
prospect
— Soyez toujours a son écoute

— Votre idée a besoin de votre prospect, pas
I'inverse !



La guerre de l'information

 Faire soi-meme I'ensemble des
demarches

- S’y impliquer personnellement et
fortement

« Notamment avec les fournisseurs
— Bonnes sources d’'information



Le temps ...

« Composante incompressible

— Ne pas essayer de gagner 1 mois pour perdre
1 an apres

» Votre pire ennemi
— Qui cedera le premier ?



Finalisation du BP : la check-
list

« Qu’allez-vous vendre ? A qui ? Comment ?

* A quel besoin correspond votre produit ou
service ?

 Quels sont vos concurrents ?

* Quels sont les moments propices a I’achat de
votre produit ou service ?

 Quelles sont vos estimations financieres ?

* Quel est votre plan d’action ?
— a court terme
— a moyen terme



