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Introduction

Sijai décidé d’¢erire cet ¢ book, ¢’est pour une raison simple :
éviter ad’autres personnes de faire les mémes erreurs que
Moi.

Aujourd’hui, sur les réscaux sociaux, on voit énormément de
créateurs et créatrices d’entreprise montrer une réussite
rapide : des lives avec des centaines de personnes, des
commandes qui s’enchainent, des colis préparés en direct, de
l'argent qui rentre. Cette image donne limpression que se
lancer dans l'entrepreneuriat, et notamment en micro
entreprise, est facile et presque automatique.
La réalité est tout autre.
Quand je me suis lancée, je l'ai fait seule, sans
accompagnement réel. J’'ai méme acheté un e-book a 40 euros ((
qui promettait une liste de fournisseurs fiables. En réalité, les
seuls noms qui y figuraient étaient Alibaba et AliExpress. Rien
de plus. Fai donc da chercher mes fournisseurs par moi .
méme, ce qui m’a pris énormément de temps et d’énergie. @m[/m
Tellement de temps que jai fini par négliger unc partic
essentielle de mon entreprise : la publicité ct la visibilite. .
C'est pour cette raison que, dans cet e-book, tu trouveras la C/mqw 66/@60 5/6
liste des fournisseurs que jai personnellement trouvés durant
mes recherches, ainsi que les méthodes que jai utilisées pour
les identifier. I’objectif nest pas de vendre du réve, mais de te / / y /
faire gagner du temps et d’éviter certaines erreurs. Cacie trne Eg&/b
Aforce de chercher des fournisseurs, jai fini par négliger
d’autres ¢léments importants. Comme beaucoup, jai cru que M& ol
le simple fait de me lancer en live sur les réscaux sociaux esoes p
suffirait. Je pensais que les ventes viendraient naturellement.
Heureusement, javais pris un petit stock, ce qui a limité les - .
pertes. /?MJM/ .
Une fois mes réscaux créés et mes premiers lives lancés, jai
ouvert mon site internet. Sur le papier, tout était pret. Javais ’,
des visiteurs... mais aucune vente. Les lives, quant a cux, ¢taient
presque vides. Rien a voir avec ce que je voyais ailleurs : des
lives a 900 personnes, des ventes toutes les deux minutes. De
mon coté, il 'y avait ni foule, ni ventes, ni son de caisse.
Cet ¢ book nest pas la pour décourager. Il est la pour dire la
vérité et pour aider celles et ceux qui veulent se lancer ale faire
de manicre plus réfléchic et plus réaliste.



Chapitre 1 - L'illusion de la réussite sur les réseaux sociaux

Aujourd’hui, quand on parle d’entrepreneuriat sur les réseaux sociaux, tout semble simple et rapide. On voit des lives avec des
centaines, parfois des milliers de personnes connectées. On entend la petite sonnette de vente retentir toutes les deux minutes. On
voit des piles de colis, des chiffres daffaires affichés ficrement, et des discours qui laissent penser qu'il suffit de se lancer pour
réussir.

A force de voir ce type de contenu, on finit par y croire. On se dit que si autant de personnes y arrivent, pourquoi pas nous ? On
pense que le plus dur est de se lancer, et que le reste suivra naturellement.

Mais ce que I'on voit sur les réscaux sociaux n'est qu'une partic de la réalite.

On ne montre presque jamais :
. les débuts difficiles
« les heures passées sans aucune vente
« leslives avec tres peu, voire aucun spectateur
« largentinvesti qui ne revient pas
« lestress, le doute et la remise en question

La plupart du temps, on ne voit que le résultat final, jamais le chemin pour y arriver.

Quand on débute, cette comparaison peut étre tres dangereuse. Elle donne limpression que si ¢a ne marche pas tout de suite, c’est
qu'on araté quelque chose ou quon n'est pas fait pour entreprendre. Alors quien réalité, la majorité des entrepreneurs passent par
des phases de creux, surtout au début.

De mon cOLe, |
allaient suivre. Que la visibilité¢ viendrait presque automatiquement. C'est ce que je voyais tous les jours sur mon écran.

ai moi aussi cru a cette image idéalisée. Je pensais que les lives allaient attirer du monde rapidement. Que les ventes

Mais la réalité nmra vite rattrapée.
Les réseaux sociaux ne sont pas une baguette magique. Derriére chaque compte qui fonctionne, il y a souvent :

une audience construite sur plusicurs mois ou années
un budget publicit¢ important

des stratégies bien pensées
des ¢checs répétés avant la réussite

Ce sont des ¢léments rarement mis en avant, parce qu'ils font moins réver.

Ce chapitre est important, car tant que 'on croit a cette illusion, on prend de mauvaises décisions :

oninvestit trop vite, on néglige certaines bases, on se compare constamment ct on se découra

Comprendre que la réussite montrée sur les réseaux sociaux n'est pas la norme, surtout au début, est une premiére étape
essentielle pour entreprendre de maniére plus saine et plus réaliste.

Dans les chapitres suivants, je vais te raconter ce qui s'est réellement pass¢ pour moi, loin des paillettes et des chiffies

impressionnants, afin que tu puisses avancer avec une vision plus claire et mieux préparée.



Chapitre 2 - Me lancer seule : mon point de départ

Quand jai décidé de me lancer dans 'entrepreneuriat, je ne l'ai pas fait avec une équipe, un mentor ou un entourage
déja expérimenté. Je me suis lancée seule, avec beaucoup de motivation, mais aussi beaucoup d'incertitudes.

Comme beaucoup de personnes qui débutent, je ne savais pas vraiment par ot commencer. Je cherchais des
réponses rapides, des conseils clairs, une sorte de guide pour éviter de me tromper. C'est dans cet ¢tat d’esprit que
jai acheté un e-book a 40 curos, qui promettait une liste de fournisseurs fiables et toutes les clés pour bien démarrer.

Sur le moment, je pensais faire un bon investissement. Avec le recul, je me rends compte que jachetais surtout de
I'espoir.

Enréalite, cet e-book ne m'a pas apporté ce que jattendais. Les sculs fournisscurs mentionnés ¢taient Alibaba ct
\liExpress, des plateformes déja connues de tous et facilement accessibles gratuitement. Il 'y avait ni
accompagnement réel, ni explications concretes, ni alternatives adaptées a un véritable projet entrepreneurial.

Je me suis donc retrouvée face a laméme situation qu'au départ, mais avec 40 curos en moins.

A partir de 13, jai décidé de chercher mes fournisseurs par moi-méme. Jai passé des heures a comparer, a lire, a
vérifier, a douter. Cette recherche a pris une place ¢norme dans mon projet. Tellement importante quelle a fini par
passer avant d’autres ¢léments pourtant essentiels, comme la communication et la publicité.

A ce moment 14, je pensais bien faire. Je voulais ¢tre stire de mes produits avant tout. Je voulais éviter les erreurs,
proposer quelque chose de séricux. Mais sans m'en rendre compte, je construisais mon projet dans le désordre.

Je mavais pas encore d’audience. Je n'avais pas de stratégic de visibilité claire. Pourtant, j'¢tais déja concentrée sur le
stock, les fournisseurs et le site internet.

\vec le recul, je comprends que me lancer seule nva appris beaucoup de choses, mais m’a aussi fait perdre du temps.
Pas parce que j'étais incapable, mais parce que je manquais d’informations honnétes et structurées.

Ce chapitre est important, car beaucoup de personnes commencent exactement de la méme manicre : seules,
motivées, mais mal guidées. Et c’est souvent a ce moment-la que les premiéres erreurs se produisent, sans méme
s'enrendre compte.

Dans les chapitres suivants, je vais entrer dans le détail de ces erreurs, notamment la recherche des fournisseurs, la
s comprendre ce qui aurait da étre fait differemment dés le

publicité, les lives et 'ouverture dusite, afin que tu puis
départ.



Chapitre 3 - Les e-books miracles et la quéte des fournisseurs

Quand on débute dans I'entreprencuriat, on cherche souvent des solutions rapides. On veut gagner du temps,
éviter les erreurs ct suivre une méthode qui a déja fonctionné pour quelqu’un d’autre. C'est exactement dans
cet état desprit que beaucoup de personnes, moi comprise, se tournent vers des ¢ books ou des formations
enligne.

Sur le papier, tout est trés attirant :
des promesses de réussite, des listes de fournisscurs « secrets », des méthodes présentées comme simples et
efficaces. On nous fait croire qu'il suffit de suivre les étapes pour que tout fonctionne.

Laréalité est bien différente.
I’e-book que jai acheté promettait une liste de fournisseurs fiables et préts alemploi. En réalité, je me suis

Alibaba et AliExpress. Aucune explication
approfondic, aucune alternative, aucun accompagnement réel. Rien qui justifie réellement le prix paye.

retrouvée face a des plateformes que tout le monde connait déj

Ce n'est pas tant argent perdu qui n'a marquée, mais la déception. La sensation d’avoir cru a quelque chose
qui n'existait pas vraiment. Et surtout, la prise de conscience que beaucoup de contenus vendus en ligne
jouent sur espoir et le manque d’expérience des débutants.

A partir de 13, je mavais plus le choix : je devais chercher mes fournisseurs par moi- méme.

Cette recherche a été longue et parfois décourageante. J'ai pass¢ des heures a comparer des sites, a vérifier la
fiabilit¢ des fournisseurs, a essaver de comprendre les conditions, les délais, les minimums de commande. J'ai
appris sur le tas, sans véritable méthode, en avancant par essais et erreurs.

Petit a petit, la quete des fournisseurs est devenue le centre de mon projet. Je voulais absolument trouver les
bons produits, au bon prix, avec des fournisseurs fiables. Mais en me concentrant presque uniquement sur cet
aspect, jai mis de cote d’autres ¢léments tout aussi importants, comme la communication et la création d’une
audience.

Avec le recul, je comprends que cette obsession des fournisseurs est trés fréquente chez les débutants. On
pense que sile produit est bon, le reste suivra. Or, un bon produit sans visibilité reste un produit qui ne se vend
pas.

seurs ou investir dans des ressources. |l
est la pour rappeler une chose essentielle : aucun e book, aucune formation ne remplacera le travail
personnel, la réflexion et la stratégie globale d’un projet.

Ce chapitre n'est pas la pour dire qu'il ne faut pas chercher de fournis

Dans les prochains chapitres, je vais t'expliquer comment j’ai finalement trouvé mes fournisseurs, mais aussi
pourquoi cette ¢tape, aussi importante soit-clle, ne doit jamais étre la seule priorité au début d'une micro
cntreprise.



Chapitre 4 - Trouver ses fournisseurs par soi-méme

\prés avoir compris que les e books “miracles” ne mapporteraient rien, il a fallu que je me retrousse les manches et que je cherche mes
fournisseurs par moi-méme. Cette ¢tape a ¢t¢ longue, parfois décourageante, mais clle est essenticlle pour toute micro-entreprise qui
démarre.

1. Commencer par définir ses besoins

Avant de chercher un fournisseur, il faut savoir exactement ce que Fon veut :

quel type de produit ?

quelle quantité minimale ?

quel budget disponible ?

quel délai de livraison est acceptable ?

Cette ¢tape peut sembler évidente, mais beaucoup se lancent dans la recherche sans avoir clarifi¢ ces points, ce qui mene a des pertes de
temps et des choix cotiteux.

2. Les méthodes que jai utili

Pour trouver mes fournisseurs, j'ai testé plusicurs méthodes :

- Les plateformes internationales
« Alibaba, AliExpre: 5
« A Attention:lafia
- Le contact direct avec les fabricants

drautres plateformes spécialisées sclon le type de produit.

bilité ct les conditions (MOQ - quantité minimum de commande, délais) varient énormément.

« Envoyer des emails ou messages Linkedin a des fabricants locaux ou étrangers peut surprendre, mais c’est tres efficace pour négocier
les prix et comprendre le s
- Les salons profc

sricux du fournisseur.
ssionnels et réseaux B2B

« Méme si c'est moins évident pour une micro-entreprise au début, ces événements permettent de rencontrer directement les
fournisseurs et de juger la qualité des produits.

« Lesrecomn kll]dg“iﬂl 1S Li'dlll"US UI“I‘CPIACI wcurs

« Lire des blogs, participer a des groupes Facebook ou Discord spécialisés dans ton secteur peut te faire gagner ¢normément de temps
ct éviter des erreurs.

3. Ce que jai appris

« Larecherche de fournisseurs prend beaucoup de temps. Compter plusicurs semaines, voire plusicurs mois pour trouver les bons
contacts.

« Lapatience est clé : certains fournisscurs demandent plusicurs relances avant de répondre.
« Laquantit¢ minimale (MOQ) peut étre un vrai obstacle pour un petit budget. Il vaut micux commencer petit.

- Verifier la fiabilit¢ est indispensable : demander des avis, références ou échantillons avant de commander un stock important.
4. Laliste que je partage avec toi

Pour te faire gagner du temps, jai compilé dans cet e-book la liste des fournisseurs que j'ai moi-méme trouvés et testés, avee des
informations concretes :

« type de produit

« contactousite

« conditions de commande
fs et limites

< points posi

Cette liste n'est pas exhaustive, mais clle Uévitera de passer par toutes les heures de recherches que jai du faire. Elle te donne un point de
départ fiable pour lancer ton activit¢ avee un stock réfléchi.



Conscil pratique :

Ne te concentre pas uniquement
sur les fournisscurs au début. La
qualité du produit est importante,
mais la visibilit¢ et la publicit¢ sont
ce qui fera réellement vendre ton

produit. Trouver e bon fournisscur
cst une ¢tape cl¢, mais clle doit
s'inscrire dans unc stratégic

globale.




Chapitre 5 - La publicité : I'erreur que jai sous-estimée

Quand on débute dans 'entrepreneuriat, surtout en micro-entreprise, on croit souvent que si le produit est bon, les
ventes suivront naturellement. C'était exactement mon erreur.

Je me suis concentrée sur larecherche des fournisscurs, le choix du stock et la création de monsite. Je pensais que
le reste viendrait presque automatiquement : les clients, les commandes, les ventes. Je croyais au mythe des réseaux
sociaux : publier quelques contenus, faire un live ou deu, et les ventes allaient tomber comme par magie.

&

Laréalit¢ est tout autre.
1. Comprendre l'importance de la publicité

La publicité n'est pas un luxe, c’est une néeessité. Méme si ton produit est excellent, personne ne le connaitra sans
communication. Les réseaux sociaux ne suffisent pas a eux seuls :

-il faut créer une audience avant de lancer son produit

- il faut préparer des campagnes publicitaires efficaces

- il faut tester différents formats (posts, storics, vidéos, recls...)

Quand je regarde mon expéricnee, je réalise que jai passé plus de temps a chercher des fournisscurs qu'a
promouvoir mon entreprise. Résultat : mes produits ne se vendaient pas, mes lives ¢taient quasiment vides, et mon
site ne générait aucune vente.

2. Ce que jaurais du faire

Sije pouvais revenir en arricre, voila ce que jaurais fait des le départ :

- Créer et nourrir une communauté avant méme de lancer le site ou de commander un stock important

- Préparer une stratégie de publicité claire avec un petit budget test pour identifier ce qui fonctionne

- Mettre en place des contenus réguliers sur mes réseaux pour engager mon audience

- Tester différents formats de vente :live, posts, ¢-mailing... pour comprendre ce qui attire vraiment les clients

3. Lalecon essentielle

Sous-estimer la publicité ct la visibilit¢ est une erreur fréquente chez les débutants. On se concentre sur le produit
cton oublic que les ventes dépendent d’abord de la communication. Méme le meilleur produit du monde restera
sur les ¢tageres (ou dans le stock) si personne ne le voit.

Dans mon cas, cette négligence nv'a cotté des ventes et beaucoup de temps perdu. Mais c’est aussi ce qui n'a
permis d’apprendre une lecon précieuse : préparer lavisibilité de son entreprise avant tout lancement est
fondamental.



Conseil pratique

Avant d’acheter du stock ou de lancer ton
site, commence par :

Construire ton audience sur les
réseaux sociaux ou via une newsletter
2. Tester laréaction de tes futurs clients
avec des précommandes ou sondages
ji & Preparer une petite campagne
publicitaire pour comprendre ce qui
attire réellement ton audience

En appliquant ces étapes, tu limites le
risque de te retrouver avec un stock
invendu et un site sans ventes, comme ce
fut mon cas.




Chapitre 6 - Les lives et la réalité du terrain

Quand on débute dans 'entrepreneuriat, surtout en micro-entrepri *aux sociaux peuvent sembler la

ou créateurs faire des lives avec des centaines de

solution magique pour vendre rapidement. Onvoit des influencet
spectateurs, et chaque vente déclenche la petite sonnerie qui fait ré

Envoyant cela, il est facile de croire que lancer un live suffit pour que les ventes tombent toutes scules. C'était exactement
Ce que je pensais.
1. Mon expérience avec les lives

Jai décidé de faire mes premiers lives en croyant que tout irait vite : créer un peu de suspense, montrer mes produits et que
les ventes suivraient.

Le résultat ? Presque personne n'était la. Mes lives ¢taient quasi vides. Les notifications de ventes narrivaient pas. Et je me
comparais a ce que je voyais ailleurs : des lives a 900 personnes, des ventes toutes les deux minutes, une ambiance
survoltée.
Cette comparaison n'a beaucoup frustrée et fait douter de moi et de mon projet. Mais la réalite est simple :les lives réussis
nécessitent une préparation et une audience préexistante.
2. Pourquoi mes lives mont pas marché
Plusicurs facteurs expliquent pourquoi mes premiers lives ont ét¢ un échec :

« Pas d'audience suffisante : peu de personnes me connaissaient et savaient quand je passais en live.

« Manque de communication en amont : je Wavais pas promu mes lives suffisamment a lavance.
« Aucune stratégie de conversion : je ne savais pas comment transformer un spectateur en acheteur.

En résumeg, faire un live “pour tester™ sans préparation est rarement efficace. La majorité des lives que on voit réussir sont
le résultat de mois de travail en amont.

3. Ce que jaurais fait différemment

Sije devais recommencer, voici comment je préparerais mes lives :

1.

2.Préparer le contenu : montrer les produits, expliquer leur valeur, prévoir des moments interactifs.

>r une audience avant le live : publier régulierement, interagir, susciter 'engagement.

3.Promouvoir le live en amont : réscaux sociaux, newsletter, groupes, collaborations.
4.Avoir une stratégie de vente : code promo, lien direct vers le produit, précommandes...

Le live ne doit pas ¢tre le point de départ d’une stratégie, mais une ¢tape dans une stratégie globale, déja préparcée et
Lestée.
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Conscil pratique

Avant de te lancer dans tes premiers
lives, pose-toi ces questions :

Mon audience est-clle assez grande

ctengagee ?

« Ai-je annoncé le live suffisamment a
avance ?

- Ai-je prévu un objectif clair (vente,

inscription, précommande...) ?

Sila réponse est non, concentre-toi
d’abord sur 'audience et la visibilité.

Les lives seront beaucoup plus efficaces
ensuite.



Chapitre 7 - Le stock : petite quantité, grosse lecon

Quand on parle de lancement d’entreprise, surtout en micro-entreprise, le stock est un des sujets les
plus délicats. Trop peu, et onrisque de décevoir les clients ; trop, et on immobilise de l'argent, ce qui
peut devenir catastrophique si rien ne se vend.
Dans mon cas, jai cu la chance d’étre prudente : fai commencé avece un petit stock. Ce fut la seule
bonne décision de mon lancement, et pourtant, elle nra sauvée de pertes encore plus importantes.

1. Pourquoi j'ai choisi un petit stock

- Mon budget ¢tait limité : je ne pouvais pas me permettre d'investir dans une grande quantit¢ de
produits.

. Jemavais pas encore testé la demande réelle : je ne savais pas si mes produits allaient intéresser les
clients.

- Jevoulais limiter les risques :si les produits ne se vendaient pas, la perte serait minimale.

Cette prudence nva permis de prendre des décisions plus sereines par la suite.

2. Ce que jai appris sur le stock

. Commencer petit est essentiel : il vaut micux commander peu, tester la demande, puis réinvestir
progressivement.

« Lagestion du stock doit étre anticipée : prévoir un systéme pour savoir ce qui se vend et ce qui
reste.

« Nejamais miser tout son budget sur le stock avant de valider la demande réelle.

N

3. Les erreurs quejai ¢vitées

« Acheter trop de produits d'un coup, sans test.
. Seretrouver avec un stock invendu qui bloque le budget.
. Dépendre d’un fournisseur unique sans alternatives.

Méme avec un petit stock, certaines ventes n‘ont pas cu licu, mais la perte a ¢té limitée. C'est une
lecon que je recommande a tous ceux qui se lancent : il vaut micux commencer petit, apprendre,
ajuster et grandir progressivement.
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Conseil pratique

Avant de commander ton stock, posc-
toi ces questions :

1.Quel est le budget que je peux
réellement investir sans me mettre
cn danger ?

2.Ai-je test¢ mon produit aupres de
mon audience ou via des
précommandes ?

3.Aije  plusieurs — options = pour
réapprovisionner rapidement si la
demande explose ?

4.Est-ce que mon stock correspond a

mes preévisions de vente réalistes, et

non a un-idéal vu sur les réseaux

sociaux ?




Chapitre 8 - Ouvrir son site sans stratégie

Ouvrir un site internet semble ¢étr
moment ot tout va se concrétiser :les visiteurs arrivent, les ventes tombent, et 'entreprise décolle.

> une ¢tape incontournable pour toute micro-entreprise. On se dit que cest le

Dans mon cas, j'ai commis une erreur classique :j'ai ouvert mon site sans stratégic préalable.
1. Mon expérience avec le site

Aprés avoir créé mes réseaux sociaux et lancé quelques lives, jai ouvert mon site en pensant que les visiteurs
allaient se transformer automatiquement en clients.

Au début, javais beaucoup de visiteurs. Les chiffres semblaient encourageants. Mais au final : aucune vente. Les
personnes qui regardaient mes produits ne passaient pas a I'action. Je voyais les visites, mais mon chiffre d’affaires
restait a zero.
2. Pourquoi cela 'a pas fonctionné
Plusicurs facteurs expliquent cet ¢chec :

« Pas de stratégic marketing claire : je mavais pas de plan pour attirer les bons clients et les convertir.

« Audience insuffisante et mal ciblée : beaucoup de visiteurs venaient par curiosité, mais n'étaient pas intéressés
par mes produits.

\lWSCllCC dC PI\:‘pdl'd[iOll }JOU[' ]d conversion ZpdS dL‘ p]'L\Il]OUOHS, Pd.\‘ dC suivi pdl' C ]l]di], pdS dC IIICS.\'dgCS
incitatifs.

Comparaison avec les autres : je me suis découragée en vovant dautres entreprencurs avee des ventes qui
s'enchainaient facilement.

3. Lalecon essenticlle

Un site seul ne suffit pas. Avoir un produit et un site sans stratégic marketing, sans audience et sans plan de
conversion, est rarement suffisant pour générer des ventes.

Méme avec un produit de qualité et un petit stock bien géré, si personne ne sait que votre site existe ou sile
parcours d’achat n'est pas optimis¢, les ventes ne viendront pas.

4. Ce que jaurais fait différemment
Sije pouvais revenir en arricre :

1. Construire I'audience avant le site : créer des contenus réguliers, engager la communauté, tester les produits via
des sondages ou précommandes.

2.Préparer un plan de conversion : promotions, e-mails, codes promo, boutons d’action clairs.

3. Tester avant d'investir : valider que les visiteurs sont préts a acheter avant de créer un stock important ou de
payer pour un site.
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Conseil pratique
Avant d’ouvrir ton site, assure-toi :

d’avoir une audience qui connait ton

projet

- d’avoir réfléchi au parcours client
(comment passer du visiteur a
lacheteur)

. d’avoir testé la demande avec un
petit stock ou des précommandes

« de ne pas te comparer aux autres,

mais de te concentrer sur ton propre

plan

Ouvrir un site est une €tape excitante,
Mmais sans préparation, c’est juste une
vitrine vide.



Chapitre 9 - Les erreurs que jai faites et que tu peux éviter

Quand on se lance dans une micro-entreprise, il est facile de commettre des erreurs que 'on pourrait éviter avec un peu de recul.
\prés mon expérience, j'ai identifié plusicurs erreurs clés que je souhaite partager pour taider a ne pas les reproduire.

>s des caux sociaux

1. Croire aux prome

« Penser que publier quelques posts ou faire un live suffit a générer des ventes.
- Se comparer constamment aux autres et se décourager.
« Sous estimer le travail en amont pour construire une audience réelle.

2.Négliger la publicité et la visibilité
« Penser que le produit seul fera vendre.
« Ne pas préparer de stratégie marketing avant le lancement.
« Dépenser tout son temps sur le produit ou le stock et oublier de communiquer.

3. Se lancer seule sans accompagnement

« Manquer d'informations fiables et structurées.
« Acheter des formations ou ¢ books qui ne donnent pas de valeur réclle.
« Perdre dutemps et de I'énergie a chercher des solutions seules.

4. Laquéte des fournisseurs

« Passer plus de temps a chercher les fournisscurs qu'a tester la demande.
- Croire que tout fournisseur trouvé sur un ¢ book est fiable.
« Négliger la vérification de la fiabilit¢, des délais et des conditions.

5. Stock mal géré

« Acheter trop de produits sans tester la demande.
« Immobiliser trop d’argent sur un stock qui pourrait ne pas se vendre.
« Ne pas prévoir de petites quantités pour limiter les pertes.

6. Ouvrir son site sans stratégic
«Avoir un site mais aucune stratégie pour convertir les visiteurs en clients.
« Ne pas tester le produit ou la demande avant le lancement.
« Sedécourager face alabsence de ventes.

7.1Les lives et la réalité du terrain

- Croire qu'un live avec z¢ro spectateur est un ¢chee total (mais ¢'est normal au début).

« Ncpas

sréparer le contenu et le plan de conversion.

« Sous estimer limportance de promouvoir ses lives en amont.



Point clé

Toutes ces erreurs ont un point commun :
clles viennent d’'un manque de préparation et
d’une vision trop centrée sur le produit ou
lillusion des résecaux sociaux.

[.a bonne nouvelle ? Toutes ces erreurs
peuvent ¢tre ¢vitées. Il suffit de:

1. Construire son audience avant de lancer

2. Tester la demande avant d’investir dans le
stock

3.Préparer sa visibilité et sa publicité

4.Choisir et vérifier ses fournisscurs avec
soin

5.Préparer une stratcgie de conversion
pour son site et scs lives

En suivant ces ¢tapes, tu limites
considérablement les risques et tu démarres
ton projet de maniére plus réaliste et efficace.




Chapitre 10

Ce qu'il faut absolument préparer avant de

e lancer

\pres toutes les erreurs que j'ai commises, je veux te donner une liste concréte des étapes essentielles pour démarrer ton projet de maniere

réaliste et efficace. Si tu suis ces étapes, tu seras beaucoup micux préparé et tu éviteras les picges dans lesquels je suis tombée.

1. Construire ton audience avant tout

« Crée des profils sur les réseaux adaptés a ton produit.
« Public régulierement du contenu pour intéresser et engager ton audience.

« Interagis avec ton audience (réponses aux message: mnddwu commentaires).

. Commence aidentifier tes futurs clients et leurs besoins.

2. Tester lademande

« Proposc des précommandes ou des sondages pour mesurer l'intéret.
« \erifie que ton produit correspond a ce que veulent tes clients potenticls.
« Ajuste ton offre selon les retours avant de commander un stock important.

3. Préparer ton stock intelligemment
« Commence par de petites quantités pour limiter les risques.
« Choisis des fournisseurs fiables et compare plusicurs options.
« Prends en compte les délais, les couts et la qualité avant d’acheter.
4. Préparer lavisibilité et la publicité
« Crée un plan de communication clair avant le lancement.
« Teste des campagnes publicitaires avec un petit budget pour identifier ce qui fonctionne.
- Prépare des contenus variés : posts, stories, reels, vidéos.
- Planifie tes lives et annonces en amont pour attirer du monde.
5. Mettre en place ton site de manicre stratégique

« \erific que le parcours client est simple ct clair.

- Prépare des promotions ou des incentives pour inciter a lachat (codes promo, offi
- Assure-toi que le site est fonctionnel sur mobile et ordinateur.
« Teste le processus de commande avant de lancer officicllement.

6. Organiscr ton suivi ct tes ventes
« Prépare un tableau ou un outil pour suivre les commandes et le stock.

« Mets en place une méthode pour relancer les clients ou envoyer des e mails d'information.
« Fvalue régulicrement ce qui fonctionne et ce qui doit étre ajuste.

7. Prévoir un plan B

« Ne mets pas tout ton budget dans un seul produit ou un seul fournisseur.
- Sois prét a ajuster ton stock, tes offres ou ta communication selon les résultats.

« Reste flexible et ouvert aux changements, ¢’est normal dans les débuts d'une entreprise.



Conseil pratique

Avant de lancer ton activité :

Si tu as suivi cctte checklist, tu limites
¢normément les risques et tu
démarres ton projet de maniere
réaliste et structurée.

Tu nc tomberas peut-¢tre pas dans
tous les picges, mais tu scras bien plus
prépare que la plupart des débutants.




Chapitre 11 -Bien choisir son statut pour se lancer

Quand on se lance dans I'entrepreneuriat, le choix du statut juridique est une étape importante. Pourtant, ¢'est aussi un sujet qui fait peur,
car il est souvent présenté de maniére compliquée et tres technique.

A travers mon expérience, et avec le recul, je pense quiil est préférable de commencer simplement, surtout quand on débute.
1. Pourquoi commencer en micro-entreprise (auto-entrepreneur)
Pour un premier projet, le statut de micro-entreprencur (auto-entrepreneur) est, selon moi, le plus adapté
Il permet :
« de tester son activit¢ sans prendre trop de risques
« de démarrer rapidement avec peu de démarches
« de ne pas avancer de charges si on ne fait pas de chiffre d'affaires

« d’avoir une comptabilité simple

Quand on débute et que 'on ne sait pas encore si lactivité va fonctionner, créer directement une socicté (SAS, SASU, EURL, ete.) peut étre
trop lourd et trop cotiteux.

2. I7avantage de la TVA en micro-entreprise
Un autre avantage important du statut auto-entreprencur est la franchise de TVA (sous certains plafonds).
Concretement :

« tune factures pas la TVA a tes clients

« tun'as pas de TVA areverser al'Etat

« tes prix peuvent étre plus attractifs

Cela simplific énormément la gestion, surtout au début. Quand Factivité grandit, il sera toujours possible d’évoluer vers un autre statut
plus tard.

3. I’ACRE :une aide a ne pas négliges

Situ es éligible, 'ACRE est une aide tres intéressante lors du lancement.

Elle permet :
« de bénéficier d’une réduction des charges sociales la premicre année

« de démarrer avec moins de pression financicre
« davoir plus de marge pour investir dans la communication ou le stock

Beaucoup de créateurs passent a coté de cette aide par manque d'information, alors qu'elle peut vraiment faire la différence au début.
& 1l estimportant de faire la demande d’ACRE dans les délais apres la création de Fentreprise.

4.Ne pas se compliquer la vie des le départ

Quand on débute, on a tendance a vouloir tout faire parfaitement des le premier jour. En réalité, il vaut micux :

tester sonidée

apprendre sur le terrain

ajuster son projet

évoluer progressivement

Commencer en micro-entreprise n'empéche pas de eréer une societé plus tard. C'est une ¢tape, pas une finalité.



Conseil important

Cet e -book ne remplace pas un expert-
comptable ou un conseiller juridique.
Les regles peuvent évoluer et chaque

situation est différente. I’ objectif ici est
de donner une premiére orientation

simple et accessible, bas¢e sur une
expérience réelle.




Chapitre 12 - Si ¢’était a refaire : ce que je ferais différemment

\pres toutes mes expériences, erreurs et apprentissages, je me suis souvent demandée : “Si je pouvais recommencer, que ferais je

différemment ?”
Voici ce que je ferais, élape par étape, pour maximiser mes chances de succes tout en évitant les erreurs que jai commises.
1. Construire I'audience avant de lancer
Au lieu de lancer mon produit directement, je commencerais par créer une communauté autour de mon projet :
- publier régulicrement sur les réseaux, interagir avec les futurs clients
- partager des contenus utiles ou inspirants li¢s a mon produit
« tester les réactions de mon audience avant de commander le stock
2. Tester la demande avant tout investissement
\vant de commander un stock ou d’ouvrir unsite :
- proposer des précommandes
« cnvoyer des sondages a ma communauté
- ajuster les produits selon les retours

Cela permet de limiter les pertes et de micux comprendre ce que veulent les clients.

3. Acheter un stock raisonnable et stratégique

Je commanderais juste ce qu'il faut pour tester le marché, plutot que de me lancer avec trop ou pas a
- Plusicurs petits fournisscurs plutot qu'un scul
- Limiter le budget investi au départ
« Préparer un suivi clair du stock et des ventes

4. Préparer la publicité et la communication

Je consacrerais du temps a:

- créer des

campagnes publicitaires simples mais efficaces
« annoncer mes lives et événements en amont

- planifier mes publications pour engager I'audience
csventes ne viennent pas scules, méme avec le meilleur produit.
1 1tes ne viennent pa les, méme avec le meilleur produit

5. Préparer unssite et des outils de conversion efficaces

- Construire le site avec un parcours client clair

- Prévoir des promotions ou incentives pour inciter a I'achat

« Tester le processus avant le lancement officiel
Unsite seul ne suffit pas, il doit étre intégré dans une stratégie globale.
6. Ere réaliste et patient

« Ne pas se comparer aux autres sur les réseaux

- Comprendre que le succes prend du temps, parfois des mois

« Accepter que les premiers échecs font partie du processus

7. Apprendre et ajuster en continu
« Chaque erreur est une lecon
« Toujours analyser ce qui fonctionne et ce qui ne fonctionne pas
- Ajuster les stratégies de stock, de publicité et de communication en fonction des résultats



Point clé

Sije pouvais recommencer auvjourd’hui, je
mettrais [expérience et la stratégic avant
la precipitation. Je ne chercherais plus la
réussite instantance, mais je construirais

pas a pas un projet solide et durable.

C’est exactement ce que je veux que tu
retires de cet e-book :

il est possible de se lancer, mais il faut le
faire avec préparation, patience et lucidité.




Conclusion

Créer sa micro-entreprise est une aventure excitante, mais clle
est aussi pleine

de picges et d’erreurs possibles. Lorsque je me suis lancée, je
pensais que tout irait

vite et facilement. Les réseaux sociaux me faisaient croire a un
succes immediat,

les e-books promettaient des solutions toutes faites, et j'étais
persuadée que

mon produit parlerait de lui-méme.

arcalité a ¢éte différente :

« mes premicers lives ¢taient presque vides

« monsite avait beaucoup de visiteurs mais aucune vente

« jai perdu du temps a chercher des fournisscurs plutot qu'a
communiquer

« jaidavendre une partie de mon stock a perte

Mais derriere ces ¢checs, j'ai appris ¢normément. Chaque erreur
nv'a donné une

lecon précicuse, et aujourd’hui, je peux partager avec toi ce que
je ferais différemment

sije devais recommencer.

Ce que tu dois retenir

« Prépare ton audience avant de lancer : une communauté
engagée est le vrai moteur des ventes.

« Teste la demande avant d'investir dans le stock : méme un
petit investissement vaut micux qu'un grand échec.

« Choisis tes fournisseurs avec soin : fiabilité, qualit¢ ct délais
sont essentiels.

« Planific la publicit¢ et la communication : le produit seul ne
suffit pas.

« Sois rcaliste et patient : le succés ne vient pas du jour au
lendemain, et chaque ¢chec est une ¢tape normale.

Cet e-book mest pas la pour te vendre du réve. Il est la pour te

donner des clés concrétes, basées sur mon expérience réelle,

afin que tu puisses te lancer de maniére plus réfléchie et plus

sécurisce.

Situ retires une seule chose de ce livre, que ce soit celle ci:

prépare, teste, ajuste, el avance pas a pas.

En faisant cela, tu te donnes toutes les chances de transformer

ton projet en une micro-entreprise solide et durable, sans te

braler les ailes dans l'llusion des réscaux sociaux ou des solutions

“miracles”.
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Fournisscurs

Paris Fashion Shops
Tyvpes de produits :
« \Vclements
« Parfums
« Bijoux

Présentation :

Paris Fashion Shops est une plateforme
regroupant de nombreux grossistes,
principalement dans le domaine de la mode.
Ony retrouve aussi bien des vétements que des
accessoires, bijoux et parfums. C'est une bonne
option pour proposer une boutique variée

autour de lamode.

Types de produits : Fournisscurs Cosmeétique :
« Vetements LD cos i~

« Produits de beauté * Lp cosmetic

. Décoration pour la maison « French Tendance

. Bijoux « Sorbet Beauty

» Bougics

I~ I ~ ~ ir~ce
« Produits lifestyle et tendances + Yeslove cosmetics

Présentation:: Vetements :
FAIRE est une plateforme trés connue qui met en relation des créateurs, -
e e N N S e T « Ideal outfit
marques et grossistes avec des boutiques physiques et en ligne. Elle offre
un tres large choix de produits, notamment dans la beauté, la décoration « Este brown
ctles objets tendances. « Ciclo Fashion
Kcosmetiques

Types de produits :
« Produits de beauté et cosmétiques

Marques disponibles :
« The Fruit & Company
« Yeslove
« S
. [l

Nabil

Présentation :
Keosmetiques est un fournisseur spécialis¢ dans les produits de

) . beauté. Il propose des marques connues et appréciées, ce qui
Si t l, sacho gue tunest
Ol 6 bl jusque ta, sadhe quo te juest pas peut étre un vrai atout pour attirer des clients déja familiers avec
sel(e). alets si tu as besain daide. nhésite pas @ ces produits.
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