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L'Idee

Généralement c’est autour d'un verre, en refaisant le monde avec
des potes...

On peut faire plus pro : salons, groupes de recherche, réseaux,
journaux, etc.



Tester I'idée

Comment cela ?
Mon produit est nouveau, n’existe pas, tout le monde en a besoin

Ah ? Je fails comment alors ...

Vérification grandeur nature
Enquéte directe aupres du premier cercle famille/amis

Je professionnalise avec achat d’études, de stats, je fais un plan
marketing



L’équipe

Généralement ceux du début a ce
stade

L’étape suivante du business plan va
définir les roles de chacun et les
engagements

Les premiers bugs vont avoir lieu



La stratégie

Objectifs pour I'entreprise
Obijectifs pour I'équipe fondatrice
Objectifs pour les investisseurs

Objectifs personnels



Le business plan

Phase 1: Set Up & Current Status Assessment

2. Assess Current Status

Phase 2: Business Planning

Business Planning

La nouvelle star de la création !

Les modeles et les conseils
pour le préparer et le présenter
sont abondants

Deux points sont négligés

Objectives

Approach

Agree objectives & scope
Confirm k tic

Conflrm W2 Ltd partnership

Techniques

* Meetings & workshc

Deliverables

= Development e
established
= Core Team in place

 Le bon sens, réalisme, pragmatisme
 Mettre sol méme les mains dans le cambouis BP

Objectives

readiness to proceed

Conditions”
33 com plet 3
Assess partners’ commitment

Techniques
Stakeholder workshops
Dieshtop analysi

Deliverables

‘Current Status’ report
Confirmation of work

Objectives

alled business pla
ful dbelivery of the V

EEC partner selection
Rewise & develap a det
including stakeholder i
eommitment build

Techniques

Group sesslons with Care Team
cgatiation with key

slon Paper
Range of measures defined for all sectors




Finances

Deuxieme série de bugs pour I'équipe
Et généralement réajustement

JEAN-LOUIS TRINTIGNANT
CLAUDE BRASSEUR
MICHEL SERRAULT

CATHERINE DENEUVE

argent
| dgs autre
Options i monc

o J'yvais seul ol

« Onyvaen groupe

e On cherche des investisseurs




Juridique - protection

La aussi conseils et Ml o i
littérature abondants

ON S (ROIRMT
DARLS UNE CHORALE
DE GOSPEL v

Deux écueils

e Le trop cadré
 Le pas cadré

L’équilibre n’est pas facile, un généraliste de la création sera le bon
censeur



Commercial

Kavier Selliez nal dessinateur

Commercial

c'est pas un metier
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Ben , surprise... surprise !

Mon produit miracle n’est pas
acheté spontanément,
je dois vendre

Ecueil ultra fréequent méme chez les
dipldbmés d’école de commerce,
la vente est une étape encore trop

souvent « parent pauvre »

La noblesse allant a la finance et au droit.

Attention !!!
La marge se fait sur des produits vendus,
pas sur des stocks



La féte

Chaque étape bien franchie la mérite

Il faut entretenir 'enthousiasme

Premier client : champagne !
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Tableaux de bord

Des le premier jour
Impératif

Pour comparer avec le Business plan et pouvoir reagir tres vite
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Maintenant a vous..

VOUS VOULEZ NUMERISER
VE VIEUX JOURNAUX 77

€

“UN Dyo-CoRe
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