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Intervenants

Delphine Boudaud
Responsable marketing 

Groupe Global 

Jean-Michel Ly
Expert en création 
BpifranceCréation
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Au programme

1. Lõ®tude de march® en quelques mots
-Les id®es re­ues de lõ®tude de march®

-Pourquoi réaliser une étude de marché ?

-La place de lõEDM dans un projet

-Etude de cas ðDBD consulting

2. Par où commencer ?
-Conseil #1 : avoir en tête un business rentable

-Conseil #2 : avec de la m®thodologie cõest mieux

-Cas concret ðConsultant indépendant en marketing

3. Le benchmarking : étudier vos concurrents
-Lõanalyse de vos concurrents

-Tableau comparatif des concurrents

4. Lõ®tude de la cible
-Bien connaître vos clients

-La carte de lõempathie

- Le persona : portrait robot du client

-Construire sa proposition de valeur

-Tester un projet en grandeur nature

-Réaliser un questionnaire

-Réaliser une landing page

-Le crowdfunding



Lõ®tude de march® en quelques mots
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"Une perte de temps"

"Côest compliqu®é"
"Peur de confronter mon 

produit/service"

"Co¾te de lôargent"

"Obligatoire ?"

"Par o½ commenceré"

En savoir +

Les id®es re­ues de lõ®tude de march®

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche-0
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Pourquoi réaliser une étude de marché ?

NB :

ÅLõEDM ne donne pas une garantie de succ¯s ¨ votre projet.

ÅCette m®thode nõest pas une science exacte.

ÅLe risque z®ro nõexiste pas.

Les objectifs de lõEDM

Å vérifier l'opportunité commerciale de vous lancer,

Å cerner le marché sur lequel vous allez vous lancer,

Å effectuer les bons choix pour faire aboutir le projet (itérations, pivots),

Å Vous constituer une base de données client,

Å évaluer votre chiffre d'affaires prévisionnel,

Å crédibiliser votre démarche auprès de partenaires,

Å Anticiper grâce à la veille.



©
 B

p
if
ra

n
c
e

 C
ré

a
ti
o

n
 2

0
2

2

La place de lõEDM dans un projet

Etude de 

marché

Business 

model

Business 

plan

PH 0 %

businesshttps://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/business-model-canvas-outil-incontournable-createur%20model
https://bpifrance-creation.fr/entrepreneur/pass_entrepreneur
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/financements/financement-fonds-propres/pret-dhonneur
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Å Définition du tarif journalier (TJM) : déterminer le revenu que l'on souhaite avoir, le 
nombre de jours travaillés.

ÅR®pertorier lõoffre propos®e : prestations client direct, sous-traitance, commission 
apport dõaffaire, % sur CA g®n®r®é 

Å Lister les charges et postes de dépenses : Banque & Assurances, accompagnement / 
portage / comptabilit®é, achats, salaires / URSSAF & Cotisations patronales, TVA, IS, frais 
et IKM, CET, etc.

Å Faire une projection sur 3 ans

Etude de cas ðDBD Consulting 
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Objectifs 

Projections

Outil

Pilotage dõactivit®

Etude de cas ðDBD Consulting 



Par où commencer ?
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ÅNe pas avoir peur des feedbacks : cõest une information !

ÅNe pas tomber amoureux dõune id®e

ÅPartir dõun probl¯me

Conseil #1 : avoir en tête un business rentable

Cas Gemmyo

https://bpifrance-creation.fr/entrepreneur/temoignage-invite/pauline-laigneau-gemmyo-secrets-dune-communication-puissante
https://bpifrance-creation.fr/entrepreneur/temoignage-invite/pauline-laigneau-gemmyo-secrets-dune-communication-puissante
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Idée Projet

Conseil #2 : avec de la m®thodologie cõest mieux

Lister des hypothèses de départ 

- Quoi ?

- A qui ?

- Combien ?

- Comment ?

- Etc. 
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Plan dõactions

Environnement

PESTEL

Etude de la concurrence

Etude de la clientèle

Cibles et 

positionnement

Conseil #2 : avec de la m®thodologie cõest mieux

En savoir +

Définir son marché

Dossiers Projecteurs

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/comment-faire-son-etude-marche/trouver-informations-faire-son-etude
https://bpifrance-creation.fr/librairie/
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Lancement, missions visées : 

Community management

RESEAU (LinkedIn + déjeuners) & Pitch

01/20

Problématique : pas 

assez rémunérateur

Problématique : pas 

assez dôexp®rience

Problématique : domaine très 

pointu, concurrence très qualifiée

06/20 01/21

Auto-apprentissage sur les sites,

Salons, webconférences, documentation

Propositions 

commerciales

PIVOT #1 : 

Acquisition de trafic

PIVOT #2 :

Consultante SEO

Opportunité : Mission acquisition de 

lead et lôinbound pour une PME

PIVOT #3 : Growth & marketing 

digital B2B aux dirigeants de 

PME dans le domaine de lôIT

Mission #1 Mission #2 Mission #3

Cas concret - Consultant indépendant en marketing



Le benchmarking : étudier vos concurrents
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"Il y a trop de concurrents, ça 

me fait peuré"

"Je dois faire comme mes 

concurrents"

Votre véritable challenge : 

comment vous différencier de 

vos concurrents ?

"Mes produits ne vont 

intéresser personne"

Lõanalyse de vos concurrents


