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Comment valider une idée de business avant de se lancer ?

I Introduction

Chaque année, des milliers de porteurs de projet au Maroc se lancent avec enthousiasme —
et beaucoup s'arrétent quelques mois plus tard, faute d'avoir vérifié une chose simple : est-ce
que mon idée répond a un vrai besoin, pour de vraies personnes, prétes a payer pour ¢a ?

Valider une idée ne veut pas dire la rendre parfaite. Ca veut dire réduire I'incertitude avant
d'investir temps et argent. Ce guide vous donne une méthode simple, en 5 étapes, pour passer
d'une intuition a une décision éclairée.

L'idée n'est jamais le probleme. L'absence de validation, si.

Etape 1: Clarifiez votre idée
en une phrase

Avant toute étude de marché, vous devez étre
capable de résumer votre projet en une seule
phrase claire. Si vous n'y arrivez pas, c'est
souvent le premier signal que I'idée est encore
floue.

Utilisez cette formule simple :

«J'aide [qui] a [résoudre quel probléme]
grice a [quoi], contrairement a
['alternative actuelle]. »

Exemple : «J'aide les jeunes actifs urbains a
manger sainement le midi grace a un service
de livraison de bowls équilibrés,

contrairement aux fast-foods classiques. »

Si votre phrase contient un public flou ("tout le monde"), un probleme vague ("les gens
veulent du changement") ou aucune alternative identifiée, retravaillez-la avant de continuer.
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I Etape 2 : Identifiez le vrai probléme, pas seulement la solution

L'erreur la plus fréquente : tomber amoureux de sa solution avant d'avoir confirmé le
probléme. Posez-vous ces questions :

* Ce probléme existe-t-il vraiment, ou est-ce que je suppose qu'il existe ?

* A quelle fréquence les gens y sont confrontés ?

¢ Comment font-ils aujourd'hui, sans ma solution ?

* Sont-ils suffisamment frustrés pour chercher activement une alternative ?

Un bon test : si personne n'a jamais essay¢ de résoudre ce probleme par ses propres moyens
(bricolage, solution improvisée, dépense déja existante), c'est peut-¢tre que le probléeme n'est
pas si urgent.

I Etape 3 : Etudiez votre marché localement

Une idée peut tres bien fonctionner a Casablanca et ne pas trouver son public a Agadir, ou
inversement. Avant de vous projeter, rassemblez des données concrétes sur votre marché
marocain.

Ce qu'il faut vérifier :

Question Ou chercher

Taille du marché potenticl Données HCP, rapports sectoriels, études

Maroc PME
Qui sont mes concurrents directs et Recherche terrain, réseaux sociaux, Google
indirects? Maps
Quelles tendances de consommation Presse économique marocaine, réseaux
actuelles? sociaux locaux

Mon offre est-elle déja saturée dans ma . . A
; Observation terrain, enquétes informelles
zoner

Spécificité marché marocain a garder en téte : Le pouvoir d'achat, les habitudes de paiement
(cash encore dominant dans de nombreux secteurs) et les écarts ville/région changent
beaucoup d'un marché a l'autre. Une idée validée a l'international ne se transpose pas
automatiquement. Testez localement, dans votre ville cible en priorité.
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I Etape 4 : Allez parler a de vrais clients potentiels

C'est 1'étape la plus négligée ct la plus importante. Une étude de marché théorique ne
remplace jamais une conversation avec 10 a 15 personnes de votre cible.

Comment mener un bon entretien de validation :

v" Ne décrivez pas votre solution dés le début. Posez d'abord des questions ouvertes sur leur
quotidien, leurs frustrations, leurs habitudes actuelles.

v’ Evitez les questions qui appellent un "oui" poli : "Est-ce que vous achéteriez ca ?" donne
presque toujours une réponse positive, peu fiable.

v Préférez : "Comment faites-vous aujourd'hui face a ce probléme ?", "Combien dépensez
vous déja pour le résoudre ?", "Qu'est-ce qui vous a décu dans les solutions existantes ? "

v" Notez les réponses sans les interpréter a votre avantage; le but est d'étre contredit, pas
confirmé.

Signal positif : la personne vous parle spontanément d'une dépense ou d'un effort déja

engagé pour résoudre ce probleme.

Signal d'alerte : la personne dit "c'est une bonne idée" mais ne peut citer aucune situation

concreéte ou elle en aurait eu besoin.

I Etape 5 : Testez avant d'investir

Une fois le probléeme confirmé par le terrain, testez une version minimale de votre solution
avant de produire, fabriquer ou développer a grande échelle.

Quelques méthodes accessibles, peu cotteuses :

v’ Landing page de test : une simple page expliquant l'offre, avec un bouton "je suis
intéressé¢" ou "précommander” puis mesurez le taux de clics réel

v' Précommande ou liste d'attente : proposez votre offre avant qu'elle existe pleinement, et
observez si des gens sont préts a s'engager (paiement partiel, dépot, simple inscription)

v' Vente manuelle ("concierge") : livrez le service vous-méme, a la main, pour 5 a 10
premiers clients avant d'automatiser quoi que ce soit

v Prototype minimal : pour un produit physique, un échantillon simple suffit souvent a
recueillir de vraies réactions

L'objectif n'est pas la perfection, mais la preuve qu'un comportement réel (pas juste une
opinion) confirme votre hypothese.
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| Etape 6 : Vérifiez la viabilité financiére de base

Avant de vous lancer, faites un calcul simple, pas besoin d'un business plan complet a ce
stade, juste un ordre de grandeur.

Questions essentielles :

¢ Combien cotute la production/réalisation d'une unité de mon offtre ?

.« A quel prix suis-je prét a la vendre, et ce prix est-il cohérent avec ce que mes interlocuteurs
m'ont dit étre préts a payer ?

* Quelle marge me reste-t-il aprés les couts directs ?

¢ Combien de clients/ventes me faudrait-il par mois pour couvrir mes charges fixes ?

Si la marge est trop faible ou le volume nécessaire irréaliste compte tenu de votre marché
local, c'est le moment de revoir le modele, pas apres avoir investi.

I Checklist récapitulative : mon idée est-elle préte ?

Cochez chaque case avant de passer a I'étape suivante de votre projet :

U Je peux résumer mon idée en une phrase claire
U J'ai identifié un probléme réel, confirmé par des observations concrétes
U J'ai rassemblé des données sur la taille et les spécificités de mon marché local
al interrogé au moins ersonnes de ma cible, sans orienter leurs réponses
U J'ai interrog ins 10 d ible, ienter leurs t.
U Au moins une partie de ces personnes a montré un signal d'engagement réel (pas juste de
l'enthousiasme verbal)
ai testé une version minimale de mon offre
U J'ai test i inimale d ffr
U J'ai vérifié que les chiffres (cout, prix, marge) sont cohérents avec un marché viable

v’ Si vous cochez 5 cases ou plus, vous avez une base solide pour avancer vers un business
plan structuré.
v’ Si vous cochez moins de 5 cases, ce n'est pas un échec, c'est le signal qu'il faut retourner

sur le terrain avant d'investir davantage.
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I Et apres ?
Valider son idée n'est que la premiere étape.
Une fois cette base posée, I'étape suivante consiste a structurer un business plan solide,
conforme aux attentes des bailleurs de fonds marocains pour transformer cette idée validée

en projet finangable.

MonProjet.ma vous accompagne dans cette suite : business plan sur mesure, mise en
relation avec des experts, et outils pour faire grandir votre projet.

(3 Découvrez nos services sutr monprojet.ma
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