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CHAPITRE 1I
L’IDEE DU PROJET

Une ides d"activité économique est le fondement de la création d'entreprise. C'est le point de
Gdpert de e initiative d’entreprendre. Nl n'y a pas de bonne idée en soi, il y a seulement des 1dées
qui peuvent éme opporunément développées par des entrepreneurs. La nouveauté et I'originalité
apporiges par ['idée révelent son excellence pour la création d'entreprise.

Section 1/ Idée/invention/invention

Geaéralement, une idée est a I'origine d’une invention, laquelle peut déboucher sur une
innovation. Ce processus ne suit pas toujours cetie logique. En effet, nombreuses inventions,
formalisées et protégées par des brevets ne sont pas exploitées. Une idée peut étre directement la
source d'une innovation, car toutes les innovations ne passent pas par des inventions et des brevets.
L'imvention est Iiée a une avancée de la connaissance et a la concrétisation de cette connaissance en
termss scientifiques et techniques.

L'innovation est une nouvelle idée qui défie a I'ordre. Elle peut étre technique ou bien un nouveau
processus ou un nouveau produit. Elle est de nature beaucoup plus relationnelle. Elle touche a la
réussite, 4 différents niveaux, de I'introduction de I'innovation dans la pratique sociale. Cette réussite
peut étre économique, technologique, commerciale ou sociale. L'innovation nait du dialogue, de la
telation avee I’ensemble des acteyrs clés de I'environnement experts, utilisateurs, clients potentiels,
fournisseurs... o

L idée est fondamentalement individuelle, elle peut survenir dans différentes circonstances de la vie.
Elle peut &ue stimulée, provoquée et venir spontanément.

On peut schématiser les relations entre ces trois notions de la maniére -

Invention ///

Figure 2.1 Les relations entre les concepts d'idée, d'imvention et d'innovation
[Source : Fayolle, A. (2004) « entreprencurtat - apprendre & entreprendre »)
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1 n'existe pas de recette miracle qui permettrait, & ceux qui veulent créer une entrepise, de

Section 2/ Les sources d'idées:

trouver unc idée géniale grice & laquelle ils pourraient créer leur projet Toutefois, on pourma énumérer

des sources d'idées qui pourront étre utiles & ce mveaun.

2.1 L'innovation technique (recherche et développement):

A l'origine de recherche et développement (R&D), I'innovation technique pure est souvent
issue de la recherche scientifique ou technologique, soit dans un cadre mstitutionnel (laboratorres,
centres de recherche, centres d’innovation de grandes entreprises...), soit au domicile de techmciens
spcialisés amateurs ou professionnels

Ce type d'idée doit étre protégé par des régles pricises comme le brevet Ces modalites

permettent de protéger les droits d'auteur et sa proprété intellectuelle.

2.2 L’idée par 'observation
L'observation attentive de I'environnement peut dans bien des cas faire émerger une idée de
création qui peut s’avérer fructueuse. En situation de recherche d'idées pour un projet d’entreprise
nouvelle, il faut se mettre en permanence dans un état d'esprit favorable en ayant :
- L'esprit critique par rapport & I'offre existante et son environnement.
- La curiosité intellectuelle pour s'enquérir des nouveautés en suivant tout cz qui fait I'actualite,
en s’inféressant a tout ce qui change
- L'ouverture d’esprit pour sentir les évolutions en tout genre, c'est-a-dire aveir le reflexe de
I"attention, d’écoute, de réceptivité & ce qui est différent
Les observations peuvent toucher plusieurs domaines selon I'intérét du créateur. En effet, on rouve
- Les observations de la vie quotidienne : difficultés qu’on rencontre (nous méme ou nos amis,
nos proches..) pour se procurer d'un produit ou un service
- Les observations de la vie économique : presse économique, lettres d'information sur Internet,
sites ministériels et la consultation d"organismes public d’incitation aux investissements tels
que (AP, APIA, UTICA. ANETL ANPE, pépiniéres d’entreprise ..)
- Les obscrvations du milieu de wravail/professionnel : prévoir une nouvelle technique de
production, des possibiliiés de sous-traitance. . qut améhorent le produit offert par

I"entreprise.

2.2.3 L’ldée des autres ;
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CHAPITRE I11 (1)
L'’ETUDE DE PROJET
(Faisabilité commercialc)

Aprés avoir identifié une idée de projet, on doit passcr A sa concrétisation A travers |'dtude de
projetfou sa faisabilité). C'est I'étape la plus longue et la plus contraignante dans le processus de
création d'entrepnse. Elle comporte I'étude de marche, I'étude technique, I'éude des ressources
humaines, I'étude (inanciére et I*¢tude juridique.

Les variables d'un projet de création d'entreprise ne sont pas indépendantes. Le choix et les
modifications de I'une d’entre elles auront des incidences sur toutes les autres, L' étude de projel est un
travail qui comporte sans doule des va et vient entre les difTérentes ¢étapes pour aboutir & un projet
cohérent. Tout au long de cette élape, il est utile de consulter réguliérement les organismes publics ou

privés d'information et de conseils aux créateurs d'entreprise.

Section 1 L’étude de marché (faisabilité commerciale)

L'¢rude commerciale occupe une place clé dans I’élaboration du projet. La construction de la
future entreprise va s'appuyer sur les conclusions de cette étape. L'étude de marché passe par les
phases suivantes :

- Une connaissance approfondie du marché

- Testdu couple produit/marché

- Définiton d’une stratégie de développement
- Détermination de la politique commercinle

1.1 Une connaissance approfondie du marché :

Dans cette éuape, il s’agit de caractériser de la fagon la plus précise possible les grandes
données du marché en termes d'importance, de tendance et d’évolution. Une bonne connaissance du
marché renvoie 4 ['exploration de son environnement général, les caractéristiques de la demande
(clienttle), I'état de la concurrence.

» L'environnement général et la dynamique de marché : fait référence aux facteurs
politiques, économiques, démographiques, technologiques, juridiques et sociologiques. Les marchés
sont positionnés dans des industries dont il faudra qualifier la situation et estimer les tendances
d’évolution. A cet égard toutes les informations permettant de typer I'industrie, de la dimensionner

s"averent généralement fort utiles (facteurs clés de succes, régles de jew, stratégies d'influence).

Cours de Créatjon d'entreprise 5 L. Ennajeh
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1l fuut savoir aussi dans quelle phasc le secteur visé se trouve (lancement, croissance, matunté, déclin)
¢t quels sont les facteurs qui agissent sur son avenir. La prise cn compie de |'avenir d'un secteur est

trés importante pour le nouveau promoteur.

% Les caractéristiques de la clientéle: il s'agit d’analyser la clientéle selon deux cotés D'une

part, une analyse qualitative et de [’autre port, une analyse quantitative.

Analyse qualitative : —
Qui est le client? Quel est son profil 7 I faut défimir précisément votre chientéle : entrepnses,

associations, institutions, individus, couples, famille....
Quelles sont les caractéristiques de la clientéle : wille, chiffre d'affaire, activité s™il s’agit d’une

entreprise. ... ige, catégories socioprofessionnclles s'il s’agit des individus

Quel est le niveau de consommation ou d’équipement ?

La clientéle est ellc concentrée, dispersée, passagére, de proximité...

Pourquoi il achéte ? Quelles sont les motivations d’achat ? (Les attentes des clients en termes de
qualit¢, de nouveauté, de gain de temps, d'argent....

Comment ? Le processus d'achat de client : il s"agit de décrire le processus d'achat du consommateur
individuel ou de clients organisationnel. Il faut dégager les diflérents intervenants dans ce processus
pour déterminer les actions commerciales pour amener le client & acheter le produit.

Quand ? Identifier les périodes et Jes moments d'achat du produit ou de services.

Oir ? Le lieu d"achat : il faut déterminer les canaux de distribution de produit et les points de vente que
le client sollicite pour acheter,

A combicn ? 1l s’agit de déterminer le niveau de prix que le client est-préta payer, ainsi que le budget

consacré pour une catégorie de produit ou de service

L’étude de la clientéle se base sur une méthodologie qui comporte les étapes suivantes
1. Besoin d'information (définir I'étude & effectuer) ;
2

Sources d'informations (secondaires ou primaires), st on a besoin des informations primatres on doit
poursuivre les élapes suivantes :

3. Choisir I'approche méthodologique : observation, enquéte par méthodologie qualitative, enquéte &
grande échelie. ..

4. Les instruments de collecte de données : le questionnaire

3. Le plan d"échantillonnage : la population, la taille de 1'échantillon, méthode d*échantillonnage

6. Les méthodes d'enquéte : face  face, postale, par téléphone, en ligne

7. Lacollecte d'information i "

8. L'interprétation des résultats

Analyse quantitative :
L'analyse quantitative de la clientéle consiste a donner une prévision annuelle du chiffre d'affaires

(décomposée par mois ou par trimestre) et de la_part de marché en fonction du volume d'activité

Cours de Créption d'enireprise 6 L._Ennajeh
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prévisible pour la premiére année et les deux exercices suivants, Les previsions doivent étre base
les analyses précédentes et non pas arbitraitement. T B

C.A = quantité de vente potentielle de produit * prix moycn

> La concurrence : La concurence existe dans toutes les situations. Elle peut 8tre directe ou

indirecte. En tous cas, il faut obscrver'lés concurrents avec un regard discriminant - repérer les
dangereux, les grands, les faibles, les meilleurs. .. ¢t essayer de comprendre pourquoi ils sont ainsi. La
catégorisation des concurrents suivant !l'curs savoir-faire particulicrs (puissance (cchnologiz;uc
financiére, marketing, capacité 4 agir sor l'es codts) est unc dtape indispensable dans la délcrminmior;

de la stratégie 4 suivre. Il faut également s'intéresser aux Nouveaux concurrents possibles ou |
’ es

entrants potentiels. (o

1.2 Test du couple produit/marché

Les analyses précédentes doivent abguu'r 4 une définition du produit qui satisfail les besoins des
clients et s’impose par rapport a la concurrence. Cette étape est importante parce qu’elle permet de
vérifier la place que le produit peut avoir 'sur le marché.

La définition du produit (qu'on va YOir au niveau de I’étude technique) doit parvenir le plus
rapidement possible 4 la réalisation d'unc’'maquette ou d'un prototype du produit ou d’un descriptif
détaillé du service (cahier de charge). Tous les contacts que Ientrepreneur pourra avoir ultérieurement
avec ses partenaires seront beaucoup plus "proﬁlablcs et concrets si on dispose de quelque chose de
matériel et de tangible méme trés éloigné de la forme définitive du produit’ Ces contacts constituent la
confrontation entre le produit et le marché. :

Il s*agit ensuite de profiter des contacts avec les clients potentiels ou des enquétes pour vérifier
I’adéquation du produit ou de service aux besoins du marché. Les réactions des clients sur des
éléments concrets constituent des occasions importantes de recueillir des avis, des suggestions sur des
¢léments qui n’apparaissent pas toujours es;enliels, a priori, mais qui peuvent faire échouer un projet.
Les techniques d'enquétes et les spécialis&s-wuvenl aider I'entrepreneur a cette étape.

%

1.3 Définition d'une stratégie de développement
Il s’agit de présenter les facu.:&‘rs clés de succés de projet (technologie, capacités

commerciales, maitrise des colts,...) et dé présenter les sources de différenciation par rapport aux

concurrents.
Généralement deux sources d'avantage &I)‘n‘cxlxrrénliel d’un broduit peuvent étre appliquées : avantage
colt ou avantage par différenciation (voif c{)&rs GS'E)‘:

- Lastratégie de domination par les coﬂls': .

- Lasuatégiede dil'fgréncialign o
- Lastratégie de concentration :

Cours de Création d'entreprise 2 L. Ennajel
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1.4 Détermination de la politique commerciale

Quelle politique commerciale appliquer ?

» Le produit ; quel(s) produit(s) ou scrvice(s) allez-vous proposer & vos futurs clients ?

» Le prix : & quels prix allez-vous le(s) vendre?

¥ La distribution : comment allez-vous le(s) vendre ? Quels vont étre vos réscaux de distribution (en
direct, avec des intermédiaires, par Intemet) ?

»Et la communication : comment allez-vous vous faire connaitre 7

La politique marketing ou commerciale est I"axe principal sur lequel se repose la refation produit -
client. Elle fait intervenir la notion du mix marketing, c'est-d-dire la combinaison des éléments
déterminants de I’offre, a savoir le produit, le prix, la place (distribution ou mode de vente), la
publicit¢ (communication) soit les 4P.

*  La politique de produit : il s’agit dc répondre aux questions refatives & la présentation du
produit tel que le conditionnement, la forme, la couleur, la marque commerciale, les garanties, les
services aprés vente. 1l est ¢galement question de préparer I'évolution et le développement futur du
produit ou bien la possibilit¢ de développer une ligne ou une gamme de produits.

»; La politique de prix : le prix est un élément crucial dans la détermination de I'intention d'achat
d'un produit. Plusieurs méthodes sont utilisées pour déterminer le prix le plus convenable. Soit on se
réfere au prix de la concurrence, soit le prix de revient, soit on applique la solution de prx
psychologique.

U La politique de distribution * elle met en valeur le canal de distribution le plus efficace pour
vendre le produit. Il s’agit de déterminer les conditions de vente directe ou par un intermédiaire. [l faot
bien choisir les distributeurs et bien définir les circuits de distribution.

*  Lapolitique de communication : relative a la promotion de produit, la publicité, les supports

de communication, la politique d’image...comment faire connaitre votre produit ?
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Chapitre 111 2)
L’ETUDE DE PROJET
(LA FAISABILITE TECHNIQUE)

Scction]  L'éude technique

Cette phuse d'stallation de l'entreprise consiste A eMectuer un certain nombre de démarches
de nawre technique qui permettront de démarrer l'activité dans les meilleures conditions possibles.
Ainsi, s définition du produit ou du service, I'emplacement de I'entreprise, I'aménagement des
locaux, les moyens 4 utiliser sont des préalables nécessaires afin d'estimer au juste valeur les besoins
financiers nécessaires (Ctude financiére) et ¢viter de ce fait les mauvaises surprises lices & un

3 b & Tess o 1 1
supplément de ressources qui peuvent nuire au démarrage de I'activité.

1.1 Définition du produit ou du service :

Lentreprencur doit développer 1'idée initiale et 1'affiner pour aboutir & un produit ou 4 un
service final tel qu'il sera offert. La définition du produit ou du service signifie I"élaboration d’une
fiche qui contient les caractéristiques lices 4 la composition du produit et les indices informationnels
extrinséques. L'entrepreneur doit présenter les ¢léments suivants :

- Caractéristiques intrinséques du produit : fonctionnement, applications, wiilitd, durabilité, ...
- Caractéristiques extrinséques du produit : forme. design, couleur

- Avantages par rapport aux offres des concurrents ;

- Lespossibilités de protection (brevet, ou autres stratégies de protection)

- Lesiechnologies requises pour la conception et la production

- Lapossibilité d'élargir la gamme de produit

La définition du produit doit parvenir Je plus rapidement possible 4 fa réalisation d’une
u d'un descriptil détaill¢ du service (plaquette pour présenter votre

(enues suite 4 la confrontation du produit au marché

maquette

ou d'un prototype du produit o
prestation). Les remarques et les suggestions ob
peuvent servir 3 modifier le produit initialement congu et I'adapter a I'environnement.

La recherche des techniques mises au point pour le développement du produit auprés de sous
(raitants, des industriels, des centres techniques ou de centres de recherches universitaires permet

d’affiner le produit, de maitriser la technologie et d’apprécier les perspectives de son évolution.
1.2 Le processus de production

Une fois I'idée est prédéfinie, il s'agit d’estimer les matiéres nécessaires afin de pouvoir

mettre en place le produit compte tenu des dléments prédéterminés lors de la conception du prototype.

Cours de Création d’entreprise Q .
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rations, par lesquelles, passe le

La description du processus de production permet de définir les opé

produit.
ocessus de production doit otre défin d'un

Le pr ¢ maniére simple ¢t détaillée a I'aide d'un schéma qui
distingue les trois types d'activités

. Les activités cn_amont: les activités d'approvisionn

équipements, Jes matires premiéres, le stockage. ..
. Les activités de production : description des phases, des activitds et des tAches d
- Les activités en aval : activités liées 3 la distribution physique (emballage, conditionnement,

nireposage, transport, stockage, distribution

ement auprés des fournisseurs, les

e la production

manutention, € du produit fini)

1.3 Les besoins en moyens de production :

La description du processus de production pe
facilitera la détermination des besoins en matiéres, €n

rmet d"estimer les postes de travail ainsi que les

outils/machines nécessaires. Ce qui

¢quipements, des fournisseurs, le mode de production et Je choix de la technologie

1.4 Implantation et besoins en bitiments

Il s’agit d’effectuer le choix d’emplacement de projet sur la base de critéres rattachés aux

économies de coQt, 1'infrastructure environnante (route, ports,...), la proximilé des . sources

ution, la disponibilité de la main d'auvre, des moyens de production

d’approvisionnement et de distrib
ur doit aussi trouver une surface suffisante pour

et des services de maintenance... |'entreprene
implanter le processus de production convenable avec le mode de production et la technologie choisis

si I'activité est industrielle. Si I'idée est autour d’un service il faut aussi prendre en considération

toutes les contraintes techniques.

Cours de Créution d'entrgprise 10 L. Ennajch
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CHAPITRE 111 (3)
IL'ETUDE DE PROJET

(Etude Ressources Humaines)

Pour assurer la bonne marche de la nowelle entreprise il faut faire recours & des ressources

humiines. Les employés doivent élre considérés comme des parienaires indispensables a la réussite de
I"entreprise, 1ls constituent le potentsel dont il faut savoir tirer profit Lt comme I'crreur a des grandes
conséquences humaines et maténelles dans cette élape, il foul dresser un plan ressources humaines

pour déterminer les besons en personnel, décnre les thches, recruler ¢t envisager les colts en salaires

ou en formation

1 Les besoins en ressources humalnes :

Méme si l'on cnvisape démarrer seul son entreprise, on doit prévoir préalablement cmbaucher
quelques employés lorsque les allaires se développent. La nature des projets ct ['ampleur des activilés
seront détermiantes quant au nombre ¢t & la ,\'péililh&éllil)ﬂ des employés nécessaires immdédiatement
et duns Je futur. Ainsi, il faut fixer nos besoins cn dpents productifs, commerciaux ou administratifs.
Les prévisions devruient pecicttre de déierminer combien de travailleurs faut-il embaucher et a quel

moment I faut également analyser toutes les tiches a accomplir pour savoir quelles caractéristiques

faut-il chercher sur les candidats a recrutet,
2 La description des tiches

Cette description doit mentionner le bul du poste & I"intéricur de 'entreprise, I'énumération des tiches
et des responsabilités de personnes, la description des compétences requises... L'ensemble des
informations caractérisant le poste dotvent étre synthétisées dans une fiche de poste.

FICHE DE POSTE

Tntitulé ; intitulé du poste
Mission : but, objectf, raison d'étre du poste

l Responsabilité - atuibution, cnsemble de tiches 4 effectuer

! Liaisons : types de relations hiérarchiques et fonctionnelles

!T\doycns - équipements nécessaires pour réaliser les tiches
L

Profil : caractéristiques de la personne : niveau de formation,

qualification, expérience. .. J

3 Le recrutement :
Apres avorr fixé le besoin en ressources humaines, la nature du poste et le profil de la personne
convenable, il est moument de recruter ['employé. A cet égard, il faut voir les sources de recrutement, le

processus de recrutement et enfin |'accueil et I'intégration.

our; < ‘entreprse 11 L. Enngieh
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Les s
ources de recrutement  ANET] (apence natisnale de |'emplon et du travil indé pendant )
les & . '
wblissements de formation, les institutions universitares. e medias, les cabimets prives
de recrutement -

le pr
processus de recrutement ou la sélection des candudats - analyse de CV et letire de

- ;
ndidatyre, questionnare  d'embauche,  les  entretiens  de  sélection Il s
psychotechmques |

L'accueil et I'intégration

4 La formation -

Dans cette étape 1l faut examiner les pownts suvants

- Les besoins or on v s 9 et besans en [ormation
o o) en H
Jormati A partir des entreticns réalisés on peut dégager les besomns [ormats

pour lcs personnes recrutées

- Les modalité v
is de formation : formation Sur le s, formation continue

- Les conir. 7
s de formation - 1| faut arrlter les cofita de formation nécessare

5 Larémunération -
Pour fixer le s
sala “informe
mire, 1l faut s'informer sur fe marche demplor notimment sur les reglementations. jes

grilles de salaj ®
aires, les conditions de trava) de Ja profession, les clauses dans Je contrat de traval

Il fuue égal
Balement prévor la masse salanale globale (salaces plus les charges sociles) an lenamt

compte des possibilités d'svolution dey rémuner

atons (en | i cc
ke onction de 1'indice general des prog, du

I'entr e, de |
eprise, de I"augmentation individuelle de salare )

RE Q A r dete ail, maoyeny
EMAR UE : | dtude de ressources humuiies permet non f la dé dex
4 ¥ 3
humaing nécessaires pour le profet mals aussi le cholx de l'fQUiPl de travail
En effg a créati Cl En el anticpencis dont

s'entourer d 2
C partenaires qui vont lur mder 4 développer son projet. Dans I"equipe de travaul ¢'une

nouvelle entre c
€prise, on Gouve deux types de collaborateurs * les assoctes et les pastenacs

% Les associés T
L_.AQ‘.E} - 8¢ sont des personnes qui partiapent au caprtal et domnent un cenam powds au
ro stingue i ’
Projet. On distingue plusicurs types d"associes minurilage, ¢galitanes, mayorianes, asocics
¢ B ai i 1
ommanditaires (qui apportent des fonds maw ne participent m 4 1a geston m A la duechon de

1"afY: c '
aflaire) En plus, le nombre d associey varie selon la tonme jundique chossie pour la futuie
enlreprise

“ Les partenaires  se sont les conseillers duns les mecanismes d nformaton, de consell et de
lomation qui apportent aide et souticn wut 2y long du processus de creation Les conseillers
peuvent &ure des experts jundiques, liscaux, winptables,  Leur intervention cst fonction de la

dunension de projet et de la cohérence ave les moyens
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