COMMENT TROUVER UNE IDEE DE CREATION
D’ENTREPRISE ?



La vision classique de I'entrepreneuriat nécessite en effet d’avoir une idée
avant de rassembler les ressources nécessaires a sa mise en place. Bien
gu’il n’existe pas de miracle, citons quand méme certaines pistes aidant a
trouver une idée de création d’entreprise, celle qui sera en adéquation avec
vous-méme et qui trouvera son marché.

Créer une entreprise part toujours d'une idée, certes appuyée par
des motivations ou une situation particuliere.

Il y a en realité deux types d’entrepreneurs, celui qui a envie
d’entreprendre et donc qui recherche une idée, et celui qui a une idée
et donc souhaite créer une entreprise pour I'exploiter.



L’ INSPIRATION

L’INNOVATION.

Une bonne idée de projet peut survenir suite a
l'observation de ce qui vous entoure dans le
but de s’en inspirer ou de le dupliquer.

contrairement aux idées recues, la bonne idee n'est
pas nécessairement quelque chose dinédit et de
novateur. L'essentiel est d’avoir un projet cohérent,
bien implémenteé sur un marche suffisamment grand
pour absorber toute |'offre.

Vous avez au moins trois occasions de tirer parti
des idées existantes :

1) Quand vous etes en déeplacement, notez les
concepts originaux gque vous croisez. Certains
d’entre eux sont peut-étre dupli-cables dans votre
région 7

2) Quand wvous étes insatisfait dun
produit/service, notez comment vous aimeriez le

Observer ce qui nous entourne , dans le but cette
fois de créer quelque chose de nouveau pour
resoudre des problemes existants.

Vous pouvez aborder cette piste de deux manieres :
par l'introspection ou par I'empathie.

1) L'introspection concentrerez-vous sur les
difficultés que vous rencontrez au quotidien dans
quelque domaine que ce soit, et imaginez des
solutions.

2) L'empathie : appliquer le méme principe mais
basé sur l'expérience des gens qui vous entourent.
Echanger avec eux, rendez-vous disponible pour
ecouter leurs difficultes, appropriez-vous leurs
problémes... puis tentez d'imaginer des solutions.

voir evoluer. Vous pouvez alors proposer les memes
produits /services, mais mieux !

3) Vous pouvez également envisager non pas
de faire mieux que la concurrence mais
differemment . penser a une demarcation et
non une remarquassions




L’ORIGINE DE L’IDEE.

Les raisons de la création d’entreprise peuvent €tre tres différentes d’un entrepreneur a
’autre :

désir d’indépendance, envie de ne plus avoir de responsable au-dessus de sol,

envie de gérer son temps,

difficulté a retrouver un emploi salarié,

besoin ou envie de s’ implanter ou I’on veut, par exemple pour quitter une grande ville,
envie de se tester, de faire ses preuves,

caractere entrepreneur, createur,

envie de créer son propre emploi de maniere a utiliser tout son potentiel et faire ce que
I’on aime,

v' désir de prendre sa revanche et de prouver des choses aux autres (entourage, famille,
collegues ou ancien patron),

v’ envie de gagner plus d’argent,

v'désir de donner un sens a sa Vvie,

v’ envie d’exploiter une idée “géniale” ou une opportunité intéressante.
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Chacune de ces raisons est legitime, mais doit étre modérée :

v désir d’indépendance : n’oubliez pas que votre nouveau patron sera le client !
v'  capacité a gérer son temps : ce sont en réalité vos clients, vos fournisseurs et
vos partenaires qui détermineront vos horaires !

v difficulté a retrouver un emploi salarié : pensez-vous que I'on puisse

créer une entreprise par défaut ?

capacité a s'implanter ou ’on veut : pensez-vous que vous trouverez beaucoup de
clients en zone rurale ? Pensez-vous que travailler a distance sera tenable a long terme ?
v faire ce que ’on aime : vous devrez surtout faire ce que les clients

demandent !

v désir de prouver des choses aux autres : pensez-vous que 'on crée une
entreprise uniquement pour le regard des autres ?

v'  gagner plus d’argent : n’oubliez pas que la rémunération moyenne d’'un

chef de TPE est souvent inférieure a celle d’'un cadre a niveau d’expérience équivalent,
v donner un sens a sa vie : sile but est uniquement donner un sens a votre vie,
engagez-vous dans une ONG ou créez une association !

v exploiter une idée “géniale” : c’est un piege classique (voir point suivant).



En réalité, les meilleures idées mixent certaines des motivations
listées ci-dessus :

v L’idée doit etre cohérente avec la personnalité, les
valeurs,

compétences, envies et contraintes du chef d’entreprise,

v' L’idée doit aussi répondre a une attente du marché,
v' L’idée doit permettre de se démarquer des
concurrents, sans étre

forcément révolutionnaire.



Si vous avez une idée soi-disant géniale, dites-vous que d’autres 'ont eue
avant vous, et se sont peut-étre cassés les dents.

Les “failles” de marché sont rares : I'idée qu'un pan de marché a
exploiter aurait pu étre “oublié” par les concurrents est tres souvent fausse. Si
une idée n’a pas été exploitée, cela veut dire que les risques ont été jugés trop
importants par les concurrents, ou que le marché n’a pas été jugé
suffisamment mature.

Cela ne veut pas dire qu’il n’y aura pas de place pour vous. Une
bonne stratégie consiste plutét a se concentrer sur une niche,

Si vous lancez une idée révolutionnaire, sachez que vous devrez créer
vous-méme votre marché : vous faire connaitre mais aussi faire connaitre
votre innovation, éduquer vos clients, leur expliquer comment ca marche....
En conclusion, si une idée géniale vous tombe dessus, posez vous la question
de savoir pourquoi vous vous raccrochez a elle : cela ne prouve-t-il pas
simplement que vous ayez besoin de changement dans votre vie
professionnelle ?



A PARTIR DES RESSOURCES DONT ON DISPOSE.

Cette méthode consiste a faire le point sur les ressources (internes ou
externes) dont on dispose pour en tirer des conclusions naturelles sur 'activité qui
pourrait étre exercée : savoir-faire, compétences, connaissances, facilités, atouts,
réseau, contacts, matériel (outillage, local a disposition), argent personnel et argent
mobilisable dans ’entourage. Cette méthode tres rationnelle est efficace.

A PARTIR DES TENDANCES DU MARCHE.

Cela consiste a écouter les tendances du marché, par exemple en lisant la
presse spécialisée ou en surfant sur internet. Le but est de se renseigner sur la
capacité d'une mode a durer, sur son cycle de vie.

L’idéal est d'intervenir dans la phase de croissance forte d’'une tendance, au
moment ou la pression concurrentielle est la plus faible du fait du développement
rapide des ventes.



A PARTIR DU TERRAIN.

Cette méthode consiste a observer le terrain de maniere quasi-scientifique,
pour relever ce qui marche et ce qui ne marche pas dans un secteur d’activité donné.
L’étude peut porter sur des entreprises déja installées, sur leur offre, leur chiffre
d’affaires...

Il faudra aussi observer le comportement des clients et leur poser des questions, par
exemple par un questionnaire. Cela implique d’entrer dans I’action, d’aller sur le
terrain sans attendre.

A PARTIR DE SON REVE ET SE DONNER LES MOYENS DY
PARVENIR.

Cest une méthode risquée, nous ’avons vu plus haut. En démarrant trop
passionné, le créateur part aveuglé et a du mal a descendre de son nuage. Une idée
géniale peut se révéler étre un lourd échec commercial.

Mais c’est une méthode qui peut étre efficace si le créateur se donne les moyens
d’accéder a la réalité, de redescendre sur terre. Ici, on part du principe que toute
idée peut étre viable, pour peu que le modele économique et organisationnel soit adapté.



IMPLANTER UNE IDEE VENUE D’UN AUTRE PAYS OU
D’UN
AUTRE SECTEUR DE ’ECONOMIE.

Il s’agit de s’approprier ce qui marche ailleurs pour le faire marcher ici.
Mais attention aux différences culturelles...



Pour avoir une i1idée:

» Participer aux eévénements économiques,
scientifique, etc......

» La lecture des journaux et la visite des sites
web (internet).

» La visite des salons et des expositions.

» Les voyages.



La maturité de I’idée du projet
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» [’étude de marche:

. Les clients potentiels.
. Les concourants.

. Les fournisseurs( matiere premiere).
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. Marketing (Produis, Promotion, Prix, La
place).

5. Aspect equipement.



Composante financiére
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* Bénéfice=chiffre d’affaire-les charges
—Chiffre d’Affaire:

* La somme des revenus

—Les charges:

* Charge directe (matiere premiere et
main d’ouvre)

* Charge indirecte( électricite, impot,
loyer, Casnos, assurance équipement,
Cnas, comptable, CNRC .....)



Composante de ’Equipe




* Gérant de l'entreprise.
* Chef d’équipe( production/personnel)
* Operateur(s).
* Agent(s).
* Chauffeur(s).



Composantes Juridique

» Les autorisations.
» Les formes juridiques.



* Les formes juridiques:

» EURL: entreprise unique a responsabilité
limitée.

SARL: Sociéteé a responsabilité limite.
SNC: sociéeté a nom collective.

SPA: société par action.

Personne physique.

Carte Fellah.

Carte d’artisan.
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Professions libérale.



L’ETUDE TECHNICO-ECONOMIQUE ( LE PLAN D’AFFAIRE).

PLAN D’AFFAIRE




