Tutoriel : comment créer son entreprise ?
Pour créer son entreprise, il faut déjà avoir l’idée et la motivation. Souvent lorsqu’un débutant en entreprenariat a décidé de créer sa première entreprise, il sait qu’il a un désir brûlant de le faire mais n’a pas forcément d’idée précise, ni de connaissance des étapes à franchir pour réussir à la créer.
Voici les 7 étapes à suivre pour créer son entreprise :
-Créer votre entreprise, étape 1 : trouver l’idée
-Créer votre entreprise, étape 2 : Faire l’étude de marché
-Créer votre entreprise, étape 3 : Créer le dossier
-Créer votre entreprise, étape 4 : Rencontrer les organismes d’accompagnement
-Créer votre entreprise, étape 5 : Créer le business plan
-Créer votre entreprise, étape 6 : Rencontrer, choisir et convaincre les investisseurs
-Créer votre entreprise, étape 7 : Créer votre entreprise !

Etape 1 : trouver l’idée 
Cette étape est le tombeau de la plupart des aspirants créateurs d’entreprise : ils ont un désir brûlant de créer leur entreprise, mais n’ont aucune idée concrète pour celle-ci.
Il faut stimuler sa créativité. Pour s’aider, on peut faire l’inventaire de ses passions, talents et compétences afin de faciliter son inspiration et de trouver une idée bien précise (ce sont des techniques conseillées). Ces deux méthodes vont donc servir de base pour trouver une idée d’entreprise.
Il y a environ deux voies différentes que l’on peut suivre : soit trouver une idée d’entreprise “classique”, éprouvée, qui existe déjà – depuis parfois longtemps – soit trouver une idée innovante.


· Trouver une idée d’entreprise classique
Ce n’est pas parce qu’il y a de nombreuses entreprises dans le même domaine, qu’il n’y a pas de place pour une autre. Trouver une idée à partir d’une de nos passions, de nos compétences ou des deux a à chaque fois des avantages et des inconvénients :
-Trouver une idée à partie de nos passions :
- avantages : 
· Etre très motivé dans le domaine lancé.
· développement des compétences hors du commun, dans un domaine que nous aimons.
· avoir le potentiel de réaliser un de nos rêves en devenant bon dans un domaine que nous adorons tout en gagnant de l’argent grâce à lui.
-Inconvénients :
· devoir malgré tout développer des compétences de zéro ou presque, ce qui peut être difficile à faire rapidement, ou devoir s’associer avec quelqu’un qui possède cette compétence technique, ou encore en embaucher un (ce qui augmente les risques puisque nous aurons une charge supplémentaire à payer tous les mois).
· Posséder la passion pour le domaine en lui-même et acquérir par nous-mêmes ou par l’intermédiaire de quelqu’un la compétence technique. Elle ne doit pas nous faire oublier que gérer une entreprise demande d’autres compétences que la simple compétence technique. Nous devrons aussi apprendre à la gérer au niveau financier, à trouver de nouveaux clients et à les convaincre d’acheter nos produits et nos services, éventuellement à recruter et manager, etc.
· Parfois le fait de travailler dans une passion associe sur le long terme des sensations déplaisantes avec elle (clients mécontents, stress, difficultés financières, etc.) qui font que nous allons de moins en moins apprécier cette passion, au point qu’elle ne soit plus passionnante… Cela n’arrive pas à chaque fois mais c’est un risque, en particulier si notre domaine est stressant à pratiquer tous les jours, et que nous n’avons pas vraiment pratiqué cette passion auparavant à un niveau professionnel.


-Trouver une idée à partir de nos compétences :
- avantages :
· Avoir déjà les compétences techniques nécessaires pour travailler dans le domaine choisi, ce qui nous permettra de nous focaliser sur le fait de trouver nos premiers clients, et les autres aspects de l’entreprise à maîtriser (finances, recrutement, management, etc.).
· Le fait que nous ayons de l’expérience dans ce domaine peut nous donner de nombreux atouts pour démarrer : une base de clientèle existante, un réseau de fournisseurs et de partenaires, une plus grande crédibilité, etc.
· Si nous avons gagné votre vie jusqu’à présent grâce à cette compétence, en étant salarié, il peut sembler encore plus naturel pour nous que l’étape suivante soit la création d’une entreprise dans le même domaine, ce qui peut réduire notre peur de nous lancer dans l’aventure et nous pousser à agir.
     - inconvénients : 
· Si nous ne sommes pas vraiment passionnés par le domaine, une fois passé l’enthousiasme initial de la création d’entreprise nous courons le risque de nous ennuyer à mourir et de ne pas avoir l’impression de réaliser quelque chose qui en vaille vraiment la peine.
· Etre compétent techniquement dans le domaine en lui-même ne doit pas nous faire oublier que gérer une entreprise demande d’autres compétences que la simple compétence technique. 


· Trouver une idée d’entreprise innovante

1. Voyager
L’une des manières les plus simples de trouver une idée d’entreprise innovante est de voyager. De nombreux produits et services sont populaires dans d’autres pays, mais inconnus ou très peu développés en France, et il est possible de gagner des fortunes en y important des concepts ou des produits. De tous les pays à visiter pour trouver des idées, le premier est certainement les Etats-Unis, qui ont souvent 4 à 5 ans d’avance sur nous, parfois plus, et dont nombre de services et produits innovants finissent par débarquer en France.
C’est aussi valable pour les entreprises sur Internet, et nombre de réussites françaises dans ce domaine se sont inspirés directement de réussites aux Etats-Unis. L’avantage aujourd’hui est qu’il est possible d’étudier ce marché américain sans bouger de chez soi.

2. Etre à l’écoute
Il y a autour de nous, en permanence, des idées à exploiter, qui sont si simples qu’elles peuvent rapporter une fortune à leur inventeur, pendant que les autres se diront “mais pourquoi n’y ai-je pas pensé avant ?”.
Pour essayer de trouver une de ces idées, essayez une attitude qui les fera venir à vous : soyez à l’écoute.

Etape 2 : Faire l’étude de marché

Une fois que vous aurez trouvé une ou des idées(s) il vous faudra déterminer leur potentiel économique, autrement dit si votre idée a des chances de pouvoir vous faire gagner assez d’argent pour en vivre. Et idéalement, pour la développer et l’amener là où vous voulez aller.
La première chose à savoir est qu’il est impossible d’être sûr à 100% qu’une nouvelle entreprise va fonctionner, quel que soit son secteur. Il y a toujours un degré d’incertitude sur la réussite, plus ou moins important en fonction du domaine.

Une étude de marché est malgré tout indispensable pour réduire au maximum le facteur d’incertitude.

Faire l’étude de marché à ce stade est très important, car lorsqu’on est entrepreneur et que l’on a une idée d’entreprise, celle-ci nous apparaît bien souvent comme la meilleure du monde. Nous ne comprenons pas que quiconque puisse ne pas l’apprécier, et sommes sûrs que les clients vont se jeter sur notre produit et nous supplier de prendre leur argent. Malheureusement, il est fréquent que les clients soient un petit peu moins enthousiastes, d’où l’importance de tester concrètement notre idée pour ne pas se laisser trop déborder par notre enthousiasme. Faire l’étude de marché vous permettra également de faire le tri entre vos idées si vous en avez plusieurs, en éliminant celles qui n’ont pas ou peu de potentiel économique.

L’étude de marché va vous permettre notamment de déterminer :

· Le type de votre marché : allez-vous vous adresser plus particulièrement aux particuliers, aux entreprises, aux deux (dans quelle proportion ?) ?
· Qui votre produit ou votre service intéresse. Déterminer votre client type (son âge, son niveau d’études, son métier, ses loisirs, où il vit, son statut matrimonial,) et pourquoi il est intéressé par votre produit ou service vous sera d’une grande aide pour mettre en place votre marketing ensuite.
· Quels sont vos concurrents : quel est leur nombre, leur taille, les produits et services qu’ils proposent, à quel prix.

Cependant à ce stade vous ne voulez pas passer trop de temps et dépenser trop d’argent pour déterminer le potentiel économique de votre idée. Il y a donc quelques outils à utiliser pour réaliser votre étude de marché en ligne gratuitement.
L’utilisation des sites e-commerce qui garantisse une place formidable pour démarrer une étude de marché.
Vous y trouverez non seulement des livres sur tous les sujets, mais aussi de très nombreux produits.

Les sites e-commerce vous proposent un classement par ventes de tous ses produits. Un outil d’une richesse inestimable pour savoir ce qui se vend le mieux dans de nombreux secteurs.

Ils permettent à ses clients de donner un avis sur ses produits… qu’ils soient positifs ou négatifs. Or nous avons vu à l’étape 1 qu’une excellente source pour trouver des idées est d’être à l’affut du commentaire négatif des gens sur les produits ou services qu’ils utilisent. Avec ces sites vous pourrez ainsi avoir de nombreuses idées, mais aussi les valider en lisant les commentaires négatifs des clients.

· Les forums de discussions. Recherchez les forums de votre secteur en tapant “forum nom du secteur” sur Internet, et éventuellement des noms de sous-domaines. Par exemple si vous voulez démarrer une entreprise dans le domaine du ski, vous taperez “forum ski ”sur Internet, et éventuellement “forum ski de fond” si vous voulez vous spécialiser plutôt dans le ski de fond, ou “forum snowboard”, etc. Partez explorer les forums que vous découvrez grâce à Internet, à la recherche de différents éléments :
-Le nombre de personnes inscrites sur ces forums, et le nombre de membres actifs

-Le nombre de messages postés

-Les différentes rubriques du forum, et quelles sont celles qui sont les plus actives

-De quoi parlent les membres, les soucis et les problèmes qu’ils rencontrent

· Les magazines. Il existe des magazines spécialisés dans de nombreux domaines, et les étudier vous donnera de très nombreuses informations sur les sujets brûlants de votre marché et… ce qui se vend, notamment grâce aux publicités des annonceurs. Vous pouvez aujourd’hui accéder à de très nombreux magazines en ligne, sans bouger de chez vous sur des plateformes comme Le Kiosque.

· L’INSEE est une extraordinaire base de données en ligne regroupant des milliers d’études et de sondages sur tous les secteurs. Vous pourrez y dénicher les chiffres clés de votre secteur et ainsi avoir une idée du chiffre d’affaire que vous pouvez atteindre.

Explorer à fond ces ressources vous donnera des données quantitatives et qualitatives incomparables, et sans bouger de chez vous ! Vous complèterez ensuite votre étude de marché avec l’organisme d’accompagnement que vous choisirez à l’étape 4, mais si vous voulez la compléter, vous pouvez acheter des études de marché en ligne déjà réalisées par des organismes à des prix tout à fait intéressants.

· L’approche “Lean Startup” : Une approche complémentaire est de faire une expérience simple et peu coûteuse pour tester l’intérêt du marché pour votre produit. Vous pouvez par exemple payer pour faire un peu de publicité sur Internet, sur Google avec Adwords, ou sur Facebook par exemple, en proposant aux internautes de laisser leur email pour être tenus au courant de la sortie de votre produit. Vous pouvez passer une annonce dans un journal d’annonce, proposer un prototype de votre produit sur Ebay, etc. Il faut se poser la question : “comment puis-je faire pour mettre en contact mon produit ou mon service avec le marché le plus intéressé potentiellement par lui, à moindre coût et rapidement, pour mesurer l’intérêt des prospects ?”. Réaliser une telle expérience vous donnera des informations complémentaires à l’étude de marché qui vous sera extrêmement précieuses.

Le mieux si vous le pouvez est même de carrément faire une expérience à petite échelle en vendant réellement votre produit ou service en l’état. Déclarez-vous en tant qu’auto entrepreneur en ligne, trouvez une manière pas chère de proposer votre produit ou service à des prospects dont vous pensez qu’ils sont intéressés, et essayez de vendre ! Recueillez ensuite un maximum de feedback de vos premiers prospects et clients. 

Etape 3 : Créer le dossier

Une fois que vous aurez validé votre idée grâce à l’étude de marché préliminaire, il est temps de créer le dossier qui vous servira de base pour rencontrer les organismes d’accompagnement à l’étape 4.

Votre dossier n’a pas besoin d’être très étoffé au départ, 2 à 4 pages peuvent suffire, ensuite l’organisme que vous allez choisir va vous aider à le compléter. Il faut indiquer:

· Le nom envisagé de votre entreprise, ainsi que celui de votre produit phare si vous en avez un,
· Son secteur,
· En quelques lignes, le but de votre entreprise, et ce qui la différenciera des autres, si possible résumé dans votre slogan,
· Les résultats de votre étude de marché :
· La taille globale du marché,
· Les résultats qualitatifs et quantitatifs des recherches que vous avez menées auprès des clients de ce secteur,
· Les résultats qualitatifs et quantitatifs des recherches que vous avez menées auprès des compétiteurs de ce secteur,

· Une estimation, même vague, du chiffre d’affaire envisagé lors de la 1ère année et éventuellement des 3 premières (l’organisme d’accompagnement vous aidera à faire un véritable business plan ensuite).
· Ce dont vous avez besoin en termes d’accompagnement et de financements.

Il faut être percutant, le but est que les personnes des organismes d’accompagnement puissent se faire rapidement une idée de ce que vous proposez et du potentiel de votre projet.

Etape 4 : Rencontrer les organismes d’accompagnement

Rencontrer les organismes d’accompagnement vous sera bénéfique sur de nombreux points :

· Vous commencerez à vous tisser un réseau dans le milieu de la création d’entreprises de votre ville qui pourra vous être fort utile par la suite.
· Vous découvrirez toutes les ressources auxquelles vous avez droit en tant que créateur d’entreprise, y compris les subventions et les prêts sans intérêt auxquels vous pourrez prétendre.
· Vous rencontrerez d’autres créateurs d’entreprise comme vous, ce qui pourra faire naître des relations d’affaires et d’amitié qui pourront durer des années.
· Cela vous permettra d’avoir un avant-goût de l’ambiance et des services proposés par tous les organismes d’accompagnement, ce qui vous facilitera la tâche pour choisir l’organisme principal qui assurera votre suivi.

Pour rencontrer les organismes d’accompagnement allez à la chambre de commerce ou  à la chambre des métiers de votre ville, dites que vous voulez créer votre entreprise et demandez la liste de tous les organismes d’accompagnement.

Une fois en possession de cette liste, appelez tous les organismes et fixez un rendez-vous. Ces organismes ont l’habitude des porteurs de projet et les accueillent pour la plupart par un premier entretien individuel pour découvrir leur projet et présenter leurs services.

La plupart du temps, ces services sont gratuits – vous serez peut-être surpris de tout ce à quoi vous avez droit en tant que créateur d’entreprise : conseils et accompagnement par des spécialistes, ordinateur, Internet et téléphone mis à disposition, parrainage par des entrepreneurs plus expérimentés, formations, prêts d’honneur, subventions, etc. La liste est longue et dépend de chaque organisme.

Une fois votre tour d’horizon achevé, vous êtes mûr pour prendre une décision importante pour l’avenir de votre projet : choisissez UN organisme parmi tous les autres qui sera celui qui vous accompagnera en priorité. Continuer à voir autant d’organismes pour la suite serait dispersé inutilement votre temps et votre énergie.

Choisissez en votre âme et conscience celui qui vous a semblé le plus à même de comprendre votre projet et de vous accompagner efficacement, et tenez-vous-y. Cela ne vous empêchera pas bien sûr d’utiliser les ressources mises à disposition des autres organismes, mais celui-là sera le principal, et la personne avec qui vous serez en contact deviendra votre “référent” : l’interlocuteur principal dans votre projet de création.

Créer votre entreprise, étape 5 : Créer le business plan

Une fois l’organisme d’accompagnement principal choisi, vous allez élaborer le business plan avec lui – d’ailleurs la capacité de l’organisme à vous aider dans cette phase cruciale est l’un des facteurs les plus importants que vous devrez prendre en compte pour le choisir.
Le business plan, c’est le dossier complet qui détaillera votre projet, les résultats de l’étude de marché,  et la prévision de l’ensemble des recettes et des dépenses, poste par poste et mois par mois, souvent pour les 3 premières années de l’entreprise. Une chose est claire : il est très rare que les recettes et dépenses des 3 premières années d’une entreprise correspondent à ce qui a été prévu dans le business plan.

Faire un business plan c’est tout d’abord l’occasion pour vous de bien poser les choses et de structurer votre pensée. Le simple fait de devoir mettre des chiffres dans les cases des recettes et dépenses chaque mois vous force à y penser et à déterminer comment vous comptez atteindre les chiffres de vente.

Si vous créez une entreprise basée sur un modèle existant, c’est là qu’il est utile de connaître les chiffres d’autres entreprises de ce secteur, ou mieux les chiffres moyens. Consultez le site de l’INSEE pour trouver ces chiffres.

C’est également une fois le business plan élaboré que vous pourrez déterminer de combien d’argent vous avez besoin, étape indispensable avant d’aller voir les investisseurs. C’est également en élaborant le business plan que vous allez choisir votre structure juridique, avec l’aide de votre interlocuteur principal.

L’autre intérêt est que ce document est indispensable si vous voulez convaincre des investisseurs – organismes, banques, etc. – de vous prêter de l’argent. Votre personnalité et votre capacité à convaincre joueront bien sûr un grand rôle, mais c’est sur le business plan qu’ils s’appuieront pour déterminer s’ils croient suffisamment en votre projet pour y risquer de l’argent.

Le business plan est un document difficile à élaborer seul, en particulier si vous ne l’avez jamais fait auparavant, et c’est sur ce point que votre interlocuteur principal  apportera sa plus grande plus value. Il a sans doute déjà aidé à réaliser des dizaines, peut-être des centaines de business plans auparavant et saura vous guider et vous apporter un regard critique qui à ce stade vous fait cruellement défaut.

Créer votre entreprise, étape 6 : Rencontrer, choisir et convaincre les investisseurs

Armé de votre business plan terminé avec l’aide de l’organisme, il est temps d’aller rencontrer les investisseurs pour les convaincre d’investir dans votre entreprise.

Voici les différentes catégories d’investissements que vous pouvez essayer d’obtenir :

· La famille et les amis : Traditionnellement appelé “love money”, ce premier niveau se compose de tous vos proches que vous avez convaincus d’investir dans votre projet en vous prêtant un peu d’argent. Il s’agit souvent de prêts sans taux d’intérêt, mais si vous vous retrouvez dans la situation où vous ne pouvez pas les rembourser, cela peut engendrer des tensions très dommageables pour votre vie sociale et affective. Une très bonne manière de « lever » ses premiers fonds, mais à manier avec précaution : le “love money” doit être composé de petits prêts que vos proches peuvent facilement consentir en fonction de leurs moyens, pour vous soutenir plutôt que pour faire une opération rentable.

· Les prêts d’honneur : Ce sont des prêts sans intérêt accordés par des organismes d’aide à la création d’entreprise. Ils sont financés par l’Etat ou des mécènes, et visent à développer l’économie locale et nationale, sans rechercher la rentabilité sur les prêts effectués. Parfois en cas de dépôt de bilan avant le remboursement total des prêts, il est possible de négocier le non-remboursement de ceux-ci (mais ce n’est pas toujours possible), ces prêts se faisant généralement sans garantie personnelle. Il est donc très intéressant d’en obtenir surtout qu’ils servent souvent de leviers pour obtenir le prêt bancaire derrière (obtenir un tel prêt est un gage de crédibilité et le banquier sera heureux de partager les risques).

· Les “banques solidaires” : ce sont des organismes dont la mission est de permettre l’accès au financement à ceux qui ont le plus de mal à décrocher un prêt bancaire, notamment les chômeurs. Leurs financements peuvent se substituer à un prêt bancaire, et peuvent donc servir de prêt complémentaire indispensable pour obtenir un prêt d’honneur.

· Le prêt bancaire : quel que soit le montant des autres investissements que vous obtiendrez, le prêt bancaire est souvent un passage obligé, car bon nombre d’investisseurs ne vous prêteront l’argent promis que si vous avez réussi à convaincre une banque de placer de l’argent en vous. En effet, un banquier ne vous prêtera de l’argent que s’il estime que le risque qu’il encourt est très faible. Autrement dit s’il estime que votre projet tient la route et que vous pouvez le mener à bien. Cependant, ce n’est pas parce que votre projet a été refusé par une banque qu’il y a forcément un problème. En cas de refus, essayez une autre banque, puis une autre, puis une autre encore. Essayez différentes agences d’une même banque, vous pourrez être accueilli différemment en fonction de l’interlocuteur.

· Les subventions : ce sont des dons, du gouvernement ou d’organismes qui veulent redynamiser un secteur, voire la création d’entreprises tout entière. Il n’est pas facile d’en obtenir et quand c’est le cas cela peut vous prendre plusieurs mois avant de toucher les fonds, donc il faut faire attention ! Ne comptez pas dessus pour démarrer votre entreprise et acheter votre matériel indispensable.

· Les exonérations : ce sont des aides indirectes sous la forme d’une exonération de taxes ou d’impôts. Très appréciable pour donner un coup de pouce à votre entreprise.

· Les garanties : ces aides ne sont pas du financement direct, mais peuvent vous aider à en obtenir, car elles cautionnent une partie de votre prêt bancaire et soulagent donc votre banquier d’une partie du risque.

Créer votre entreprise, étape 7 : Créer votre entreprise !

Ça y est, vous avez obtenu tous les financements dont vous avez besoin, et vous pouvez enfin vous rendre à la Chambre de Commerce ou la Chambre des Métiers pour accomplir les formalités de création.

Il faut maintenant la faire croître pour qu’elle survive, puis pour qu’elle vous offre ce que vous attendez d’elle, que ce soit la joie de faire ce que vous aimez pour longtemps, l’argent, la liberté et l’indépendance, la satisfaction profonde d’apporter de la valeur à la société tout en étant payé à votre juste valeur, le plaisir de contribuer en créant des emplois.

La plus grande erreur que font les créateurs d’entreprise débutants est de ne pas se focaliser sur la vente. Ils passent 80% de leur temps sur des tâches annexes, comme chercher le design de leur carte de visite, choisir leur mobilier de bureau, peaufiner le texte de leur plaquette, s’occuper du design de leur site web, etc., et 20% de leur temps à chercher de nouveaux clients pour vendre leurs produits ou services.

Pour réussir c’est l’inverse qu’il faut faire : vous devez passer 80% de votre temps à vendre car sans ventes, tout le reste ne servira à rien. Quand vous aurez suffisamment de clients pour assurer au moins le paiement des frais fixes (loyer, salaire, etc.) alors vous pourrez passer du temps à créer votre carte de visite, choisir votre mobilier de bureau et la couleur des murs.

Donc travaillez pour trouver vos premiers clients, puis les suivants, consacrez tous vos efforts à cela sans relâche, et une fois que vous avez convaincu les premiers faites-en sorte qu’ils soient tellement enchantés qu’ils en parlent à tous leurs amis.
































 









