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REALISER SON ETUDE DE MARCHE |  cité 4,
s Métiers

Négligée par de nombreux porteurs de projets I'étude de marché est pourtant essentielle. Elle permet de mieux
connaitre I'environnement de sa future entreprise afin de réduire au maximum les risques lors de la création en
prenant des décisions adéquates et adaptées.

CONNAISSANCE DE MON ENVIRONNEMENT
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RECHERCHE D’INFORMATIONS

ETUDE i ETUDE + RENCONTRER DES
DOCUMENTAIRE i Vi TERRAIN : CONCURRENTS
— recherche d’informations — sur la future zone de diffusion — faire des retours
sur le secteur d’activité du produit/service. Celle-ci peut d’expérience, découvrir les
(statistiques globales de se faire sous forme de sondages, difficultés qu’ils
consommation, données sur la de mini tests aupres de la rencontrent, les points
population, les concurrents ,etc.) clientéle potentielle ou encore d’ forts, les points communs,
étude des flux des passants les réalités du marché...

Ressources :
Etudes Xerfi, Dossiers Methodes : Approche :
projecteurs, Kompass Rencontre de clients potentiels, “Client mystere” par
Cité des Métiers, P6le PRISME de  Entretiens quantitatifs téléphone, entretien
la BNF, BPI, etc. (questionnaires) et qualitatifs physique ; comme un
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(entretiens physiques) partenaire potentiel.




LES ETAPES DE RECHERCHE :

@ [ — . Observer:

Sur quel(s) marché(s) votre entreprise va-t-elle évoluer ?

IDENTIFICATION :  Qui sont les différents acteurs qui constituent ce marché ? Quels
: DU MARCHE . clients ? Utilisateurs/trices ? Concurrents directs et indirects ?
II l ' | i Fournisseurs ? Prescripteurs ? Partenaires ? etc.

Analyser I'’environnement :

Quelle est I'implantation géographique envisagée et quelles sont
les caractéristiques du secteur d’activité a cet endroit ?

— Environnement légal : lois et réglementation en vigueur en fonction du secteur d’activité (ex : autorisations

requises, dipléme a posséder, RGPD, etc.)

— Environnement économique : crise, croissance, rendement du secteur, évolution du co(t des matieres

premieres, taux de chémage, etc

— Environnement social : mode, tendances, natalité, style de vie, éducation, formation, valeurs sociétales,

etc.

— Environnement technologique : progres techniques, anticipation de nouveaux services, etc.
— Environnement écologique : effet sur I'entreprise, tendance, etc.

Ou trouver ces informations ?

Cité des Métiers (Etudes XERFI consultables sur place + dossiers projecteurs), les grandes bibliotheques (BPI, BNF),
les chambres consulaires (CCI, CMA, etc.), les organismes et syndicats professionnels, les études de I'INSEE, le Centre
de recherche pour I'étude et I'observation des conditions de vie (CREDOC), I'Institut national de la consommation
(INC), et les sites Internet spécialisés (www.bpicreation.fr, etc.)

@ . ETUDE APPROFONDIE
DE L'OFFRE

#1 - Analyse globale de la concurrence :

Identifier 'ensemble des différents produits et/ ou services
répondant au méme besoin que votre projet ainsi que les
entreprises proposant ces produits/services.

#2 - Etude par concurrent :

Que propose-t-il ? A quels prix ? Quels sont ses résultats
financiers (Chiffre d’affaire,...)? Sa communication ? Sa part
de marché ? A quivend-il ? Les clients / utilisateurs sont-ils
satisfaits ? Quels sont ses avantages concurrentiels ?

Ou trouver ces informations ?

Sur internet avec leur numéro SIRET : KOMPASS,
opendata.datainfogreffe.fr, manageo.com,
infobilan.com, societe.com, verif.com, score3.fr
Et prise de contact directe avec les concurrents

ANALYSE DES INFORMATIONS
RECUEILLIES puis REDACTION D’UNE

: B 2 ? 2
: ETUDE APPROFONDIE : > @ ¢
@ DE LA DEMANDE ’E’H\i‘
#1 - Analyse globale de la demande :

Quel est le nombre de clients sur le marché ?

Quelles sont les quantités vendues ? Comment ce
chiffre évolue-t-il ?

#2 - Qui sont les acheteurs et les consommateurs ?
Quels sont leurs besoins ? Comment achetent-ils ?
Ou vivent-ils ? Comment se comportent-ils ?

Quels sont leurs problématiques ?

Ou trouver ces informations ?

Etudes Xerfi, dossiers projecteurs, Etude de
terrain, questionnaires quantitatifs et
qualitatifs, etc.

Et rencontrer des clients potentiels.

O
ESTIMATION DES

SYNTHESE BESOINS TECHNIQUES
Quelles sont les contraintes de mon marché et les clefs de succes ? ET FINANCIERS

Quelles sont les opportunités et les menaces éventuelles ?

Que faut-il maitriser, détenir, acquérir pour réussir sur votre marché ?

Cité des métiers — POle « Créer son activité »
Du mardi au vendredi de 10h a 18h et le samedi de 12h a 18h
Cité des Sciences et de I'industrie, 30 avenue Corentin Cariou, 75 019 Paris


http://www.insee.fr
http://www.creatests.com
http://www.creatests.com
http://www.altema.com
http://www.lentreprise.com
http://www.infotpe.com
http://www.fcga.fr
http://www.credoc.asso.fr
http://www.salons-online.com
http://www.foiresalon.com
http://www.junior-entreprises.org
http://www.bpicreation.fr

