
PHASE 1: Analyser la situation existante
Phase 2: Mener les enquêtes visant à sélectionner  
les produits et des concepts d’entreprises phase 3: Préparer le plan de développement d’entreprise phase 4: Appuyer le démarrage de l’entreprise

On peut REDUIRE LA PHASE 1 à  
une simple vérification et commencer  

le processus ici, si le groupe cible  
a été identifié, si les conditions  

socio-économiques et les capacités
nécessaires au développement  

de l’entreprise ont été évaluées, si les 
matières premières ont été inventoriées  

et si les principales contraintes  
et les produits potentiels ont  

été identifiés.

Phase 1 RÉSULTATS
1) Un groupe d’entrepreneurs potentiels est prêt à explorer les possibilités  

de développement d’entreprises;
2) Une présélection de ressources et de produits potentiels qui seront évalués en phase 2;

3) Le groupe d’entrepreneurs potentiels connaît les cinq domaines du développement d’entreprise  
sur lesquels sera basée l’analyse du système de marché.

Phase 2 RÉSULTATS
1) Sélection finale des produits les plus prometteurs;

2) Collecte des données nécessaires à la conception du Plan de Développement  
d’Entreprise (PDE);

3) Les entrepreneurs potentiels connaissent les types d’entreprises les plus appropriées;
4) Formation de groupes d’intérêt pour les produits sélectionnés.

Phase 3 RÉSULTATS
1) Les entrepreneurs ont identifié les stratégies de leurs 

entreprises, y compris leur plan de financement;
2) Les entrepreneurs ont préparé un PDE, y compris un 
plan annuel de mise en oeuvre pour l’entreprise pilote;

3) Les besoins en termes d’aide et de formation  
ont été identifiés.

Phase 4 RÉSULTATS
1) Les entrepreneurs mobilisent l’aide dont ils ont  

besoin durant la phase de démarrage de leur entreprise;
2) Les entrepreneurs lancent les premières activités  

de l’entreprise (avec le soutien des facilitateurs);
3) Les entrepreneurs se sont familiarisés avec  

les outils de suivi des activités de l’entreprise et
peuvent en évaluer les résultats.

 PHASE 1                        
                          

PHASE 2                                                    PHASE 3        
        

                           PHASE 4

Étape 1 
Identifier les

entrepreneurs potentiels

Étape 2 
Les entrepreneurs potentiels

évaluent leurs propres capacités  
à devenir entrepreneurs

Étape 3 
Les entrepreneurs potentiels
font la liste des ressources  

et des produits locaux

Étape 4 
Les entrepreneurs potentiels

identifient les contraintes
principales du système  

de marché

Étape 5 
Les entrepreneurs potentiels

font une présélection des produits  
pouvant intéresser leur  

entreprise

Étape 6 
Les entrepreneurs potentiels
reconnaissent les avantage  

de travailler en groupe  
(ou groupement)

Étape 1 
Les entrepreneurs potentiels

collectent des données sur les cinq 
domaines du développement  

de l’entreprise

Étape 2 
Les entrepreneurs potentiels

sélectionnent les produits
les plus prometteurs

Étape 3 
Les entrepreneurs potentiels

réfléchissent aux types  
d’entreprises les plus  

appropriées

Étape 1 
Les entrepreneurs analysent

les données collectées en Phase 2  
afin d’affiner leurs concepts  

d’entreprise

Étape 2 
Les entrepreneurs préparent

leurs plans de développement
d’entreprise

Étape 3 
Les entrepreneurs évaluent

les besoins en termes de
formation et d’assistance

Étape 1 
Les entrepreneurs obtiennent

les ressources financières
estimées dans leur PDE

Étape 2 
Les entrepreneurs reçoivent la 

formation nécessaire au lancement  
de leur entreprise

Étape 3 
Les entrepreneurs commencent leurs

activités à titre d’essai

Étape 4
Les entrepreneurs

apprennent à faire le suivi des  
activités de leur entreprise et à en  

évaluer les résultats

On peut réduire  
ces étapes à une  

simple vérification  
si les produits  

les plus prometteurs  
ont déjà été

identifiés

On peut commencer ici, si le groupe d’entrepreneurs  
potentiels est clair (et si l’étape 1 a fait l’objet d’une  

vérification rapide), mais les produits doivent être identifiés.


