WHISPERIAL

Le copilote intelligent de l'entrepreneur, de l'idée a la croissance.

GUIDE GRATUIT - PORTEUR DE PROJET

Valider son idee
avant de se lancer

Tester une idée vite et pas cher, chercher a se
tromper avant que le marché ne le fasse pour vous.




Valider, c'est chercher a se tromper

Valider une idée, ce n'est pas collecter des compliments. C'est traquer méthodiquement les preuves
qu'on a tort — pendant que c¢a ne colite encore rien.

Le vrai risque d'un créateur n'est pas de manquer de temps. C'est de passer douze mois et ses
économies a construire un produit que personne ne voulait. Un « oui » poli de vos proches ne vaut rien ;
une idée qui survit a un vrai test, oui.

L'état d'esprit a adopter

Avant le business plan, avant le prévisionnel, il y a une seule question : mon idée résout-elle un probleme
réel que des gens sont préts a payer pour régler ? Ce guide vous aide a y répondre en quelques semaines
et pour quelques euros, plutét qu'en un an et plusieurs milliers d'euros.

Etape 1 — Passer de l'idée au probléme

Une idée n'est pas une solution : c'est un probléme client a résoudre. Tant que vous parlez de votre
produit (« je veux ouvrir un... »), vous ne validez rien. Reformulez en partant du client.

Ce que dit un porteur non validé Ce que dit un porteur qui valide

«Je veux lancer une application de X. » « Telle catégorie de gens perd du temps / de 'argent
surY, et rien ne les satisfait aujourd'hui. »

Testez ensuite la solidité du probléme avec trois filtres :
« Est-il fréquent ? Un probléme rare génere rarement un achat.
 Est-il pénible ? Un désagrément mineur ne fait pas sortir la carte bleue.

- Est-il déja « bricolé » ? Si les gens s'inventent des solutions bancales (tableurs, post-it, débrouille),
le besoin est réel.

Etape 2 — Le triptyque désirable, faisable, viable

Une idée solide coche trois cases a la fois. En rater une seule suffit a faire échouer le projet.

Dimension La question Sila réponse est non...

Désirable Quelqu'un veut-il vraiment cette solution ? Personne n'achetera, méme bien
exécuté.
Faisable Suis-je capable de la produire et de la délivrer ? Le projet cale a la premiere
commande.
Viable Puis-je en vivre (prix, marge, volume) ? L'activité tourne mais ne nourrit pas

son porteur.

Etape 3 — Sortir de son bureau et parler a de vrais clients

C'est I'étape que tout le monde saute, et c'est la plus importante. Aucune étude en ligne ne remplace dix
conversations avec des personnes qui vivent réellement le probleme.

Whisperial - Valider son idée Page 1



Laregle d'or de I'entretien

Interrogez le passé et les comportements réels, jamais les intentions. « Achéteriez-vous ceci ? » ne
vaut rien : les gens sont polis et se projettent mal. « Comment gérez-vous ce probléeme aujourd'hui, et
combien ¢a vous cofite ? » vaut de l'or.

Questions a bannir vs questions qui marchent

A éviter : « Est-ce une bonne idée ? », « Achéteriez-vous ? », « Combien paieriez-vous ? » — elles
appellent des réponses de complaisance.

A privilégier : « Parlez-moi de la derniére fois otl... », « Qu'avez-vous essayé pour régler ¢a ? », « Qu'est-
ce qui vous a le plus agacé ? »

Visez une dizaine d'entretiens minimum. Méfiez-vous du « oui » enthousiaste qui ne s'accompagne d'aucun
comportement réel : le vrai signal, c'est quand quelqu'un a déja dépensé du temps ou de I'argent pour
contourner le probléme.

Etape 4 — Tester sans rien construire

Vous pouvez mesurer l'intérét réel avant d'avoir un produit. Voici la boite a outils, du test le plus 1éger
au plus engageant :

Le pitch en une phrase Est-ce compris et jugé utile en 10 secondes ? Minime
La landing page + liste d'attente Combien laissent leur email pour étre prévenus ? Faible
Le « faux bouton » Combien cliquent sur « Acheter » avant méme que Moyen

I'offre existe ?

La précommande Sortent-ils leur carte bleue avant le produit ? Elevé

Le seul test qui ne ment jamais

La précommande. Un email dans une liste d'attente prouve un intérét ; un paiement prouve un besoin. Si
personne n'accepte de payer, méme symboliquement, avant que le produit existe, aucune campagne
marketing ne renversera ¢a plus tard.

Etape 5 — Jauger le marché et la concurrence, vite

Pas besoin d'une étude de 40 pages a ce stade — juste des ordres de grandeur : combien de personnes
ont ce probleme, et est-ce suffisant pour en vivre ?

Le contre-sens le plus fréquent

«Je n'ai aucun concurrent » n'est presque jamais une bonne nouvelle. Le plus souvent, cela signifie qu'il
n'y a pas de marché — pas que vous étes seul au monde a avoir eu l'idée. La présence de concurrents
prouve que des gens paient déja pour résoudre ce probleme.

Etape 6 — Le test du prix

Aimer une idée et payer pour elle sont deux choses distinctes. Vérifiez deux points, sans construire de
prévisionnel détaillé :

» L'acceptabilité : a quel prix les gens trouvent-ils I'offre « normale », « chere mais justifiée », ou «
trop chére » ? (A observer dans vos entretiens, pas a demander frontalement.)
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- Laviabilité : a ce prix, une fois vos colits déduits, reste-t-il une marge qui tient debout ? Un ordre de
grandeur suffit ici.

Etape 7 — Se valider soi, le porteur

Une bonne idée portée par la mauvaise personne, au mauvais moment, échoue quand méme. Faites
votre propre autodiagnostic honnéte :

 Ai-je les compétences clés — ou un moyen crédible de les acquérir / m'entourer ?

» Ai-je un acces (réseau, canal) aux premiers clients ?

« Ma motivation tiendra-t-elle aux mois difficiles, au-dela de 1'enthousiasme du début ?

« Mon reste a vivre : puis-je tenir financiérement le temps que I'activité démarre ?

Etape 8 — Décider : persévérer, pivoter ou arréter

C'est le cceur de la démarche, et le piége le plus subtil : sans criteres fixés a I'avance, on interprete
toujours les résultats en sa faveur.

Fixez vos seuils AVANT de tester

Décidez d'avance ce qui vaut un feu vert. Par exemple : « Si moins de la moitié des personnes interrogées
confirment vivre ce probléme, je pivote » ou « S'il me faut plus de 3 relances pour obtenir une seule
précommande, l'appétence est trop faible. » Ecrire ces seuils avant vous protége de votre propre biais de
confirmation.

Trois issues possibles, toutes légitimes :

1. Persévérer — les signaux sont la, on passe a la structuration (business plan).
2. Pivoter — le probleme est réel mais la solution ou la cible sont a revoir. On ajuste et on re-teste.

3. Arréter — renoncer tot n'est pas un échec, c'est des mois et des milliers d'euros économisés.

Votre grille de validation

Cochez chaque affirmation que vous pouvez faire honnétement, preuves a l'appui (pas au feeling).
Le probleme est fréquent, pénible, et les gens le « bricolent » déja O
J'ai parlé a 10 personnes concernées au minimum
Elles décrivent le probléme sans que j'aie a le leur souffler
Au moins une personne a déja dépensé temps ou argent pour le contourner
Un test concret (liste d'attente, faux bouton, précommande) a donné un signal réel
Au moins une précommande ou un engagement ferme a été obtenu
Un prix acceptable laisse une marge viable
Il existe des concurrents (donc un marché)

J'ai les compétences / le réseau / le reste a vivre pour tenir

o O o oo oo o o

J'avais fixé mes seuils de réussite avant de tester
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Comment lire votre grille

Votre idée tient. Passez a la structuration.
5a 7 cases: feu orange. Des signaux prometteurs mais des angles morts. Ciblez les cases vides et re-
testez.
0 a 4 cases : feu rouge. Ne construisez rien encore. Pivotez sur le probléeme ou la cible avant d'aller plus
loin.

Les pieges a éviter

Le biais de confirmation : ne chercher que ce qui vous donne raison, et écarter les signaux génants.
Les faux positifs : prendre un « oui » de politesse pour une intention d'achat.

L'entourage bienveillant : vos proches n'osent pas vous décourager ; leurs avis ne comptent pas
comme validation.

La sur-préparation : peaufiner un produit dans son coin pour repousser le moment de I'exposer a
de vrais clients.

Passez de l'information a l'action avec Whisperial

— Votre idée passe le test ? C'est le moment de la structurer : démarrez votre business plan assisté par
I'TA.

— Le moteur de cohérence prolonge la démarche de validation — il traque les incohérences entre votre
marché, votre offre et vos chiffres.

— Besoin d'un regard extérieur avant de vous lancer ? Echangez avec un expert en création (BGE, CCI,
CMA...) depuis la plateforme.

Retrouvez ces outils dans votre espace whisperial.com
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