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L’entreprenariat 

La création d’entreprise est aussi 
et surtout :

une culture, 

un état d’esprit, 

une envie …
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Notre organisation :

• Un (tout petit) peu de CM

• Une belle aventure entrepreneuriale

Des  entrepreneurs  parmi   nous  ? 

. 

3



TREY
Research

Un peu de méthode 

. 
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Les groupes et les sous groupes
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Groupe principal => +/- 75 étudiants

TD

• Groupe TD 1 -> 25 étudiants

• Groupe TD 2 -> 25 étudiants

• Groupe TD 3 -> 25 étudiants

TP

• Groupe TP 1 -> 12-13 étudiants

• Groupes TP 2 – 3 – 4 – 5 et 6 -> 12-13 étudiants

Equipes

• Dans chaque groupe TP (12)

• 3 équipes projets de 4 étudiants
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1/ Savoir qui je suis et ce que je veux (vraiment)

Moi

• Personnalité 

• Formation

• Compétences 

• Valeurs

• Mon réseau

• Mes sources d’inspiration

• Mes passions – hobbies

• Ce que j’aime faire

• J’ai une expertise sur un domaine ? 

Mes ambitions

• Mes valeurs

• Mes motivations

• Ce que je suis prêt à mettre en œuvre / ou pas 

• Le style de vie auquel j’aspire

• Les choses « no way »

• Ce qui me fait vraiment vibrer !
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1/ Savoir qui je suis et ce que je veux

En face de chacun de ces besoins 

=> Une multitude de solutions

• Ex : Sécurité environnementale
• Logement 

• Alimentation

• Santé

• Biens de consommation

• Transports

• Travail 

• Loisirs 

• Engagements…
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=> Une multitude de solutions nouvelles 
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1/ Savoir qui je suis et ce que je veux

En face de chacun de ces besoins 

=> Une multitude de solutions

• Besoin d’appartenance
• Vêtements 

• Loisirs 

• Voiture

C’est l’histoire d’un type pas très beau 

Qui voulait quand même pécho à la fac… 
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=> Une multitude de solutions nouvelles 
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1/ Savoir qui je suis et ce que je veux

Opportunité : Développement du digital 

• Quels outils 

=> Pour quels usages

Habitat / Industrie / Agriculture / Services

Vie privée / Vie professionnelle
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=> Une multitude de solutions nouvelles 
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1 bis/ Trouver une (bonne) idée

• Parce que l’autre jour, j’ai eu une difficulté à …. Je regardais mon pote essayer laborieusement de …

• Parce que j’ai lu un article sur… et cela m’a interpellé

• Parce que j’ai écouté une conférence passionnante sur …

• Parce qu’en discutant avec : mes potes, ma cousine, mes parents, mon voisin de pallier, le gars dans le bus, au 
CROUS, au ciné, à la salle de sport ……

• J’ai participé à une Fresque du climat, de la biodiversité, de l’alimentation ….

• Je suis allé(e) au salon du Made in France, des sports nautiques, de la tech…

• Je scrollais tranquillement sur Insta / Snap / TikTok / You tube …et un truc m’a interpellé

=> SOYEZ CURIEUX 

SOYEZ OPEN MINDED

J’ai trouvé une idée !!!
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2/ Réaliser une étude de marché
Je peux avoir la meilleure idée du monde…. Si elle n’intéresse personne ….

• Besoin exprimé / sous jacent / à créer ?

• Qui seront mes clients ?

• A quel prix ? Quelles quantités ?

• Ma solution existe-elle déjà ?  

• Tendances sociétales / consommation / avancées technologiques

=> SOYEZ EN VEILLE PERMANENTE !!!!

En quoi mon idée / produit / service répond à un besoin ?
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2/ Réaliser une étude de marché
OK – Maintenant je fais comment ?

• Comment je fais le fabriquer ?

• En combien d’exemplaires ?

• Je fais moi-même ou je sous-traite (tout ou partie)

• J’ai besoin de matériel ? Lequel ? Il coûte combien ?

• Quels seront mes éventuels fournisseurs ?

• Quel va être mon coût de revient ? 

• Mon coût de distribution ? 

Mon produit – Mon service 
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2/ Réaliser une étude de marché
Je peux avoir la meilleure idée du monde…. Si elle n’intéresse personne ….

• Les clients 
• Motivations / freins à l’achat

• Prix qu’ils sont prêts à payer 

• Etudes – enquêtes – panel 

• Les concurrents
• Combien ?

• Qui ?

• Positionnement ? Qualité / Prix ?

Etude du marché global / local
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2/ Réaliser une étude de marché

• Comment faire connaître mon offre ?
• National 

• Local

• Médias traditionnels 

• Bouche à oreilles (tradi ou réseaux)

• Quels médias pour quels clients ?

• Je vends en direct ?

• Je sous traite la commercialisation ?

• Comment je fidélise mes clients 

Etude du marché global / local
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3/ Commencer à se structurer pour y voir plus clair 
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Point de convergence :

Mes clients

RIEN n’est figé 
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3/ Tester mon idée

• Essayer de tester son idée sur un petit échantillon

• Amis

• Famille

• Collèges 

• Proches 

• Petit réseau

Je commence « petit »
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4/ Valider mon idée / mon concept
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5/ Commencer à formaliser tout cela

• C’est un outil complet qui permet de structurer ses idées 

• Produit(s)

• Clients

• Fournisseurs

• Partenaires

• Promotion 

• Financier

Le business model 
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5/ Commencer à formaliser tout cela

19https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/business-model-canvas-outil-incontournable-createur
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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> Faisabilité 
• Est-ce que c’est techniquement réalisable ?

> Viabilité 
• Est-ce que mon modèle économique est rentable -> durable ?

> Désirabilité  
• Est-ce que les potentiels clients en ont besoin + envie

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

1 – Les segments clients

Cette rubrique a pour objectif de définir vos segments clients.

C'est la raison d’être de votre projet et le cœur de toutes vos 
attentions. 

Différenciez vos clients de vos utilisateurs : 

les clients (ceux qui payent) ne sont pas toujours 

les utilisateurs de vos produits ou de vos services.
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

2 – Votre offre / La proposition de valeur

La proposition de valeur apporte une solution à un problème ou 
satisfait un besoin. 

L’offre est indissociable du client que vous ciblez, le tandem 
ainsi créé est le fer de lance de votre entreprise.

Avez-vous imaginé toutes les possibilités pour vous démarquer 
de vos concurrents, en innovant soit par l’offre proposée, soit 
par l’usage qui en est fait, les moyens mis en œuvre ou 
la stratégie commerciale ?

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/determiner-sa-strategie/comment-determiner-votre-strategie-projet
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

3 – Les Canaux

Il s’agit de tous les moyens de communication

et de distribution que vous mettez en place pour toucher vos 
clients. 

C’est la manière dont votre client va être en contact avec votre 
offre, et une occasion de vous démarquer.

https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-communiquer-aupres-vos-clients
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/etapes-creation-dune-entreprise/realiser-son-etude-marche/politique-distribution
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

4 – Relations clients

Cette rubrique décrit les types de relations qu’une entreprise 
établit avec vos segments clients. 

C’est au-delà du produit ou du service vendu, par exemple : 
assurer la fidélité de vos clients, en acquérir de nouveaux, 
faciliter l’acte d’achat, voire augmenter la fréquence d’achat. 

Le type de relations clients requis par le modèle économique 
d’une entreprise influence profondément l’expérience globale 
du client.

https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-lexperience-client-peut-ameliorer-votre-business
https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-lexperience-client-peut-ameliorer-votre-business
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

5 – Les revenus

Il s’agit de toutes les rentrées d’argent générées par votre 
activité. 

Elles peuvent être ponctuelles ou récurrentes, fixes (prix d'un 
catalogue, d’un forfait, d’un abonnement, d’une location, de la 
publicité) ou variables (en fonction des conditions : temps réel, 
enchères, sur-mesure, etc.).

Comment et quand vont payer vos clients ? 
Avant ou après que vous ne dépensiez ?

Quel est le prix pratiqué selon vos différents segments de 
clientèle ?

https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-fixer-mes-prix
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

6 – Les ressources clés

Il s’agit de tous les moyens matériels (site de fabrication, le 
mobilier, le matériel, les véhicules, les locaux, etc.), 
immatériels (brevet, droit d’auteur, compétence, expertise, base 
de données, etc.), 
humains,  
financiers 
que l’entreprise doit réunir pour produire une offre répondant 
aux attentes de vos clients. 

Les ressources clés peuvent appartenir à l'entreprise, être 
louées ou obtenues auprès de partenaires clés.
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

7 – Les activités clés

Il s’agit des choses les plus importantes qu’une entreprise doit 
faire pour que son modèle économique fonctionne. 

Par exemple, dire que vous vendez des produits n'est pas 
suffisant : s'agit-il de l'achat/revente, ou de la conception et 
fabrication, ou bien au contraire une place de marché 
(internet) ? 

Dans ce dernier cas l’activité réelle de l’entreprise consistera à 
gérer un site internet et un centre de logistique.
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

8 – Partenaires clés

Ce sont les alliés extérieurs de l’entreprise grâce auxquels 
vous pourrez faire évoluer et améliorer votre offre. 

Une bonne relation partenariale peut par ailleurs vous garantir 
certains avantages sur vos concurrents : contrôle des prix, 
exclusivité d’un savoir-faire, maîtrise du cycle de production, 
etc. 

Voici des exemples de partenaires clés : fournisseurs, sous-
traitants, experts, prescripteurs, anciens clients, etc.
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

9 – Structures de coûts

Il est enfin nécessaire d’évaluer l’ensemble des coûts 
indispensables au bon fonctionnement de l’activité décrite.

- Coûts fixes : ce sont les dépenses incompressibles 
indépendantes du CA (prime d’assurance, loyer, ressources 
humaines, etc

- Coûts variables : ils dépendent du niveau d'activité de 
l'entreprise et augmentent au fur et à mesure que le CA 
augmente (achat de marchandises, commissions, matières 
premières, etc.).
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Alors ?
On y va !!!
.
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Merci de votre 
attention

Géraldine Guillemet

07.81.71.96.84

guillemet.geraldine2@gmail.com

Linkedin
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Module Entreprenariat
TD 1 -> Trouver une idée 
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La  Veille

. 
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La  Veille

. 
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Les types de veille

Technologique : un ou plusieurs domaines 
–> Evolutions technologiques – Digital…
-> Idées pour lancer un projet

Sectorielle : 
Les évolutions possibles sur un domaine
Ou les évolutions d’un domaine que je pourrai 
transposer dans un autre

Commerciale : Un besoin non satisfait
 ou une évolution qui va créer un nouveau 
besoin

Sociétale : Une grande tendance du moment 
qui va pouvoir générer une idée, un concept, 
un marché….
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Le Design Thinking

Trouver une idée 

=> la force du collectif 
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Trouver une idée 

=> la force du collectif 
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Phase   recherche 

. 
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Trouver une idée 

=> la force du collectif 
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5/ Commencer à formaliser tout cela
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

https://www.cci.fr/ressources/creation-dentreprise/dune-
idee-un-business-model-coherent/la-strategie

https://www.cci.fr/ressources/creation-dentreprise/dune-
idee-un-business-model-coherent/le-business-model

https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/business-model-
canvas-outil-incontournable-createur



Module Entreprenariat
TD 1 -> Trouver une idée 
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Commencer à poser et STRUCTURER les idées 

43https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/business-model-canvas-outil-incontournable-createur
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Commencer à poser et STRUCTURER les idées 
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Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée 

https://www.youtube.com/watch?v=GW8lbW1E-U8

https://www.canva.com/fr_fr/graphiques
/business-model-canvas/

https://www.lecoindesentrepreneurs.fr/b
usiness-model-canvas/

https://www.canva.com/fr_fr/graphiques/business-model-canvas/
https://www.canva.com/fr_fr/graphiques/business-model-canvas/


Module Entreprenariat
TD 1 -> Trouver une idée 
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Plusieurs modèles économiques 
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Quelques modèles économiques 

Modèles classiques 

Economie d’échelle (IKEA – Amazon)

Low cost (transport aérien)

Modèle de l’imprimante (pas chère et revenus générés par l’encre - Nespresso)

Financement par les revenus publicitaires (Google - Facebook - TV – Netflix…)

Freemium (Deezer – Jeux digitaux - Linkedin)

Cash back (enseignes de supermarchés)
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49https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/business-plan/faire-son-business-plan
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58https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/previsions-financieres/plan-financement-initial
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60https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/previsions-financieres/compte-resultat-dun-projet
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Ajouter un pied de page 65
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