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Résumé

Lancez votre business créatif !

Adepte du fait-main, vous aimeriez faire de votre passion votre activité principale ou complémentaire en vendant vous-même vos créations ? Ce livre est fait pour vous !

Blogs, réseaux sociaux, e-boutiques, les points de vente des créateurs ne manquent pas, pourtant vous pourrez facilement, vous aussi, vous installer sur la Toile et tirer profit de vos oeuvres et réalisations diverses… Mais attention ! Si la mise en oeuvre est simple, rendre votre petite entreprise durable et rentable ne sera pas aussi facile. La concurrence est rude, le marché aussi.

Cet ouvrage vous guidera depuis la création de votre marque jusqu’à votre gestion et votre communication, en passant par vos choix juridiques. Vous y apprendrez tout ce qu’il faut savoir pour devenir une véritable entrepreneuse créative.

Retrouvez le printable du livre pour prendre vos notes de façon efficace pendant votre lecture sur le blog des Entrepreneuses Créatives.

Disponible en téléchargement gratuit !
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	I

	VOUS ET VOTRE MARQUE







AU PROGRAMME


DÉFINIR ET CONSTRUIRE SON PROJET


S’ORGANISER POUR ATTEINDRE SES OBJECTIFS


CRÉER SA MARQUE


DÉTERMINER SON IDENTITÉ VISUELLE ET SA CHARTE GRAPHIQUE










Définir et construire son projet


Lancer son business créatif, c’est bien souvent le résultat d’une envie qui vous anime de longue date, une idée qui met parfois plusieurs années à germer, au gré du plaisir de créer, du talent qui s’affirme et des encouragements de l’entourage, généralement enthousiaste. Puis, un jour, un élément déclencheur aide à franchir le pas. Une maternité, un congé parental, un déménagement, une réorientation professionnelle vous amènent à repenser votre carrière et à vous demander si, vous aussi, vous pourriez concilier votre créativité et votre activité professionnelle, travailler chez vous et vendre vos créations.


Après tout, pourquoi pas ? Vous prenez plaisir à créer et à offrir vos créations autour de vous, régulièrement on vous demande même s’il est possible de vous passer une commande personnalisée, vous vous prenez alors au jeu… Et si ces ventes occasionnelles devenaient une activité professionnelle à part entière ou complémentaire ? D’autant plus qu’avec Internet, les réseaux sociaux, les blogs, les places de marché réservées au fait-main, il vous semble plus facile que jamais de faire connaître et de vendre vos créations !


Mais attention : si ce raisonnement est juste, vous n’êtes pas le seul à le tenir ! La concurrence est de plus en plus rude dans le secteur de la création faite main : les professionnels comme les amateurs ont accès aux mêmes outils. Le succès de votre entreprise dépend en grande partie de votre capacité à vous distinguer de cette concurrence par la qualité, la cohérence, l’originalité et bien sûr la visibilité de vos créations. Vous devez viser cet objectif dès les toutes premières étapes de la construction de votre projet.


SE POSER LES BONNES QUESTIONS


Faites le point de manière précise et approfondie sur vos motivations, pour devenir un créateur entrepreneur, et sur ce qui donnera un caractère unique à votre projet et à votre offre. Pour cela, commencez par chercher une réponse aux questions suivantes.


[image: image] Qui êtes-vous ? Quel est votre parcours ? Comment est née et s’est développée votre passion pour la création ? Qu’exprimez-vous quand vous créez ?


[image: image] Qu’allez-vous vendre et à qui s’adressent vos produits ? Votre créativité s’exerce peut-être dans de nombreux domaines, mais pas question de vouloir tout vendre à tout le monde. Vous avez tout intérêt à vous concentrer sur un type de produits et/ou à cibler une clientèle précise. Il est en effet plus facile de se positionner sur un marché de niche, c’est-à-dire un marché restreint correspondant à un produit spécialisé.


[image: image] Qu’attendez-vous de cette activité ? S’agit-il d’un revenu d’appoint ou devant correspondre à un temps complet ? Aurez-vous la patience et les moyens d’attendre plusieurs mois, voire deux à trois ans, que votre activité devienne rentable ?


[image: image] En quoi vous différenciez-vous des autres créateurs ? Connaissez-vous votre concurrence sur le type de produits et la cible que vous visez ? En quoi votre offre apporte-t-elle quelque chose de nouveau et de différent ?


[image: image] Quelles sont vos contraintes personnelles (temps, argent, logistique) ?


Lorsque vous aurez répondu, noir sur blanc, à ces différentes questions, vous en saurez davantage sur votre projet. Et les directions à prendre se dessineront au fur et à mesure des chapitres suivants.


Vous comprendrez au cours de votre lecture qu’un projet n’est pas figé : il se repense et évolue dans le temps. Selon les rencontres que vous ferez, les contraintes financières, temporelles ou encore logistiques auxquelles vous serez confronté, vous serez amené à le retravailler pour mieux l’adapter à votre contexte économique et personnel.






TÉMOIGNAGE DE DENIS GALLOT


Professeur associé, responsable de la majeure entrepreneuriat et de l’incubateur StartingBloc à Rouen Business School


www.rouenbs.fr – www.rmsrbs.fr


Quels conseils primordiaux donneriez-vous à un créateur qui souhaite se lancer ?


Se concentrer sur un seul projet. Même si ce projet n’est qu’un complément d’activité, il vaut mieux le lancer en se concentrant au maximum de ses possibilités, plutôt que de tenter de lancer plusieurs projets en même temps et d’observer quel projet émerge plus que les autres.


Ne pas sous-estimer la charge de travail commercial. Souvent parent pauvre de la création d’entreprise, plus particulièrement sur Internet où l’on croit que le site et son référencement feront tout, le développement commercial, de la prospection à la fidélisation en passant par l’acte d’achat, doit rester l’activité principale de tout créateur d’entreprise. Le créateur se concentre trop sur la production (l’offre) au détriment de la vente (la demande). Le créateur est le premier commercial de son entreprise. Le client apprend son métier au créateur. Il définit le prix acceptable, les caractéristiques du produit, les services associés… Il faut rester à son écoute en permanence.


Quels sont les pièges à éviter ?


Le syndrome « banana » (d’après l’histoire de la petite fille qui dit savoir comment écrire « banana » mais ne sait pas où s’arrêter). Classique dans le monde du développement informatique, il consiste à ne plus savoir s’arrêter dans l’amélioration perpétuelle de son produit ou de son service, retardant ainsi sa mise sur le marché. On peut toujours améliorer encore et encore son offre. Mais il faut aussi savoir s’arrêter à temps afin de commencer à vendre. Il vaut mieux un produit imparfait, mais dans les temps, qu’un produit parfait qui arrive trop tard.


Un « tiens » vaut mieux que deux « tu l’auras ». Les retours de salons professionnels sont euphorisants, enthousiasmants. On y a rencontré de nombreux prospects qui tous ont affirmé vouloir passer commande rapidement. On se met donc au travail immédiatement pour éviter les ruptures de stock en produisant ce qui sera inévitablement commandé dans les jours qui suivent. Cela ne se confirme malheureusement que rarement. Mieux vaut relancer les contacts et attendre les commandes fermes pour augmenter les stocks.


Lors de la réflexion sur un projet, quels sont les éléments phares à ne pas négliger ?


L’estimation des ressources nécessaires. Du temps, du talent (et/ou des compétences) et de l’argent. Quand on réfléchit à un projet, on doit se poser la question du temps nécessaire à lui consacrer pour bien le mener. Plus particulièrement quand il ne s’agit que d’une activité complémentaire qui, par nature, ne permet pas de se s’y consacrer à 100 %. Par ailleurs, sans aller jusqu’à faire réaliser une étude de marché par un cabinet spécialisé, qui coûtera forcément beaucoup d’argent, il est judicieux de vérifier auprès de son entourage (qui peut représenter une partie de la future clientèle) la pertinence de ses créations : a-t-on du talent ? Enfin, il faut un minimum d’argent pour se constituer un stock de matières premières, acheter des outils et/ou machines… Ce capital de départ peut être complété par les organisations gravitant dans le réseau d’accompagnement et de financement de la création d’entreprise. À ne pas négliger !


La confrontation avec le marché. Par peur de la concurrence et de la copie, par envie de bien mettre au point son offre avant de la montrer, le créateur passe beaucoup de temps seul au démarrage de son projet. Il est nécessaire de confronter le plus tôt possible son offre au marché. Aller demander à son futur client ce qu’il pense de l’offre est le meilleur moyen de la mettre au point. De même pour le « business model » et plus particulièrement le modèle de revenus. Il faut tester rapidement le modèle de revenus sur un échantillon de futurs clients pour connaître leurs réactions.












DÉFINITION


Le modèle de revenu traduit la manière par laquelle on crée de la richesse et perçoit des recettes (vente directe, location, abonnement, assurance...).








S’organiser pour atteindre ses objectifs


Se lancer dans la création d’entreprise est une démarche de longue haleine. Le montage du projet peut prendre plusieurs mois, pendant lesquels vous serez peut-être encore en poste. Faites attention de ne pas vous perdre dans les multiples tâches nécessaires à la mise en route de votre business créatif, et évitez de remettre éternellement à demain les tâches qui vous intéressent le moins ou pour lesquelles vous vous sentez moins sûr de vous (au hasard : l’étude de marché et la mise au point de prévisionnels de chiffre d’affaires).


Pour que votre projet voie enfin le jour et se concrétise, il est important d’établir un planning. Il vous faudra pour cela lister de façon détaillée toutes les actions nécessaires à sa mise en route. Voici les domaines d’action que vous devez aborder (attention : cette liste est non exhaustive, et aucun ordre chronologique ne lui a été attribué, car il dépend du cas de chacun) :


[image: image] choix du statut juridique + démarches administratives diverses (dépôt de marque, demandes éventuelles d’autorisations, etc.) ;


[image: image] approvisionnement en matières premières ;


[image: image] constitution du stock de base ;


[image: image] fixation des prix ;


[image: image] choix d’une plate-forme de vente pour créateurs p.19 sur Internet ou élaboration d’un cahier des charges pour la création d’un site marchand ;


[image: image] choix d’un nom de marque et d’une « base line » ;


[image: image] création d’un logo et d’une charte graphique ;


[image: image] impression de cartes de visite et autres outils de communication ;


[image: image] prise de vue des produits ;


[image: image] rédaction des fiches produits ;


[image: image] mise en place d’un blog et de profils de réseaux sociaux, etc.


Essayez d’estimer le plus précisément possible le temps que vous pouvez et devez allouer à chacune de ces tâches. Il existe ensuite deux manières de procéder :


[image: image] le rétro-planning : vous vous fixez une date butoir – on parle de « deadline » – et vous remontez le temps pour planifier toutes vos actions entre le jour où vous démarrez votre projet et le jour où vous souhaitez que tout soit enfin opérationnel ;


[image: image] le planning classique : il s’agit d’organiser action après action, selon un ordre chronologique, votre emploi du temps. Selon le temps prévu pour chaque tâche, vous obtiendrez votre échéance finale.


Pour l’une comme pour l’autre de ces méthodes, il est nécessaire de prévoir des marges de manœuvre pour parer aux imprévus. Cela vous évitera des moments de panique et de stress fort désagréables !


Par ailleurs, une fois cette stratégie globale définie, efforcez-vous de la décliner en objectifs précis dans leur intitulé, et surtout adaptés au temps que vous pouvez réellement leur consacrer (on parle en général d’objectifs « smart » : spécifiques, mesurables, atteignables, réalistes et temporellement définis). Par exemple, si vous souhaitez mettre en place un blog, vous devrez :


[image: image] choisir un service en ligne ou un logiciel de blogging ;


[image: image] prévoir le « look » de votre blog ;


[image: image] définir des catégories ;


[image: image] choisir un rythme de publication adapté ;


[image: image] réfléchir aux sujets d’articles possibles, etc.


Enfin, pour que votre projet soit rentable, c’est-à-dire qu’il vous rapporte suffisamment d’argent par rapport au temps et aux sommes que vous aurez investis, il vous faudra établir un « business plan » (voir chapitre 4).


Créer sa marque


Parmi les nombreuses tâches à accomplir pour mener votre projet du rêve à la réalité, la définition de votre positionnement et la création d’une véritable marque revêtent une importance capitale. En effet, comme nous l’avons évoqué en introduction, l’une des clés de votre réussite réside dans votre capacité à vous différencier de votre concurrence, tant directe (les autres créateurs de fait-main qui opèrent sur les mêmes segments de produits et de clientèle que vous) qu’indirecte (par exemple, les produits industriels de même nature, y compris fabriqués à l’autre bout du monde, à des coûts imbattables).


Pour parvenir à vendre vos créations, vous devez, d’une part, toucher la bonne cible, celle des clients sensibles au fait-main, prêts à en payer la qualité et l’originalité au juste prix, et, d’autre part, vous distinguer dans l’offre de la création faite main en misant sur la cohérence et le professionnalisme de votre univers. Tout cela se joue via la construction d’une véritable « identité de marque », reconnaissable au premier coup d’œil, et bien sûr attrayante !


Créer votre marque, ce n’est pas seulement choisir un nom pour votre entreprise et/ou vos produits, c’est réellement travailler sur l’essence, l’ADN de votre entreprise (ce qu’elle est, ce qu’elle n’est pas), ses valeurs, le message que vous souhaitez transmettre à travers elle… puis, parvenir à retranscrire ces éléments à la fois dans votre nom, votre slogan et votre identité visuelle.


DÉFINIR SA MISSION D’ENTREPRISE


L’une des premières étapes, avant même de chercher votre nom de marque, consiste à définir votre « mission d’entreprise ». Sous ce terme un peu pompeux se trouve « tout simplement » la raison d’être de votre activité d’entrepreneur, le but essentiel que vous visez à travers votre entreprise (à part gagner votre vie bien sûr !), le message profond que vous souhaitez communiquer à vos clients par toutes vos actions d’entrepreneur. Message qui doit sous-tendre toute votre stratégie de développement, vous différencier de vos concurrents et permettre à vos clients d’entrer en relation avec vous. Bref, un peu l’équivalent du « Just do it » de Nike !






TÉMOIGNAGE DE REYANA


NenOï – L’ethnique chic pour bébés – nenoi.com


Comment est née ton idée de te lancer dans l’ethnique chic pour bébé ? Comment définis-tu ton concept ?


Tout est arrivé avec la naissance de mon fils. Mon mari est français et je suis d’origine sénégalaise. Donc, mon fils est métis. C’est comme cela que je vois nenOï : comme un métissage entre deux cultures. NenOï (lisez nénoye) vient du poular, langue des Peuls. En poular, « maman » se dit « néné ». Quand on veut ajouter une dimension affective, on dit « nenoï » : maman chérie. Mon père m’appelle ainsi parce que je porte le prénom de sa mère.


Mes créations nenOï s’adressent aux bébés (de la naissance à 18 mois maximum). Cela va de l’accessoire à quelques vêtements. Je les conçois comme des cadeaux que l’on s’offre ou que l’on offre. Leur originalité vient du fait que j’utilise des textiles africains : du style wax, qui est en vogue en Europe, mais aussi du batik et du pagne tissé. Mon choix se porte sur la qualité des matières utilisées et la beauté des tissus (qui ne sont pas forcément enfantins).


Je vois mes créations comme des objets de mode. Ils doivent être beaux, plaire, ensuite être pratiques. Par exemple, les bavoirs que je fais sont élégants mais aussi pratiques, car ils absorbent bien la salive des bébés (tissu éponge doublé de nid d’abeille sur l’envers de chaque bavoir). Ils sont à utiliser essentiellement quand le bébé bave et non pas pour les repas. Bien entendu, ce n’est pas la majorité de la population qui est sensible à mon univers. Mais en même temps, je ne cherche pas à être une parmi plusieurs. Nous ne sommes pas nombreux sur le créneau de l’ethnique chic, et la clientèle ne l’est pas non plus. C’est une niche (voir chapitre 7, Définir sa cible).
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DÉPOSEZ VOTRE MARQUE, AVEC MAÎTRE ANNE-SOPHIE RIAUD


Avocate spécialisée dans l’accompagnement des créateurs d’entreprise à Paris


Déposer sa marque auprès de l’INPI (Institut national de la propriété industrielle) n’est pas obligatoire mais à examiner au cas par cas, en fonction du développement que chacun envisage pour son activité. Faire un dépôt de marque est, en effet, un peu coûteux et n’est pas forcément indispensable, par exemple si votre ambition est de vendre sur quelques marchés locaux. En revanche, si vous envisagez de développer, voire de revendre votre entreprise, il est essentiel que vous déteniez votre marque.


Pour déposer votre marque, vous devez tout d’abord vérifier si les noms que vous envisagez sont disponibles. Pour cela, vous pouvez faire une recherche en ligne sur le site icimarques.com. Une fois prêt à faire le dépôt, vous pouvez demander à l’INPI une recherche en antériorité (payante) plus approfondie. Cette dernière n’est pas obligatoire, mais, si vous déposez une marque existante, vous risquez de voir le premier titulaire s’opposer à votre dépôt, vous obligeant à y renoncer, en perdant les frais d’enregistrement.


Le forfait de base vous permet de déposer votre marque dans trois classes – ou catégories – de produits ou services. Vous pouvez choisir de payer plus cher pour ajouter des classes supplémentaires. Attention, chaque classe comporte une cinquantaine de mots décrivant le type de produits concernés : déposer l’intégralité de ces termes n’est pas une bonne protection pour votre marque. Au contraire, il faut les limiter et les adapter, de manière à décrire précisément l’activité de votre entreprise et à avoir une marque réellement distinctive.


Posséder une marque déposée vous permet de la protéger en cas de copie : mais attention, pour cela, il faut engager en justice une action en contrefaçon de marque. Dans le cas contraire, où une marque concurrente voudrait vous attaquer pour contrefaçon, avoir déposé votre marque est un plus pour vous défendre. Ce n’est néanmoins pas indispensable, si vous êtes en mesure de prouver que vous utilisiez cette dénomination commerciale avec suffisamment d’antériorité sur l’entreprise qui vous attaque.


Enfin, une autre manière, moins coûteuse, de protéger votre marque consiste à utiliser l’enveloppe Soleau (voir chapitre suivant). Cette dernière est prévue pour enregistrer des modèles auprès de l’INPI : il suffit que les modèles déposés fassent apparaître clairement votre marque pour la protéger de facto.








Pour identifier votre propre mission, tâchez de trouver les réponses à ces questions : qu’est-ce qui nourrit votre passion créative, qu’est-ce qui vous inspire ? Sous quelle forme cette passion se manifeste-t-elle, que créez-vous ? Que souhaitez-vous que vos clients obtiennent ou atteignent en achetant vos créations ? Cherchez cette cohérence qui rend votre activité personnelle différente des autres.


Résumez vos réponses en une ou deux phrases précises, qui vous guideront au cours des mois et des années à venir dans toutes les dimensions de votre projet. N’hésitez pas à les écrire joliment, à les afficher dans votre atelier et sur votre blog/site, à la fois pour les transmettre à vos clients et les garder en tête en permanence, afin de vous y référer quand le besoin se fait sentir. Elles seront, notamment, à la base de votre travail de branding.


TRAVAILLER SON (PERSONAL) BRANDING


Ce terme de marketing désigne les différentes démarches visant à installer une marque cohérente, forte, valorisante et reconnaissable pour une entreprise ou des produits. Aujourd’hui, on parle également de « personal branding » lorsqu’on gère son image personnelle et sa carrière en utilisant les mêmes leviers promotionnels. En tant que créateur entrepreneur, il y a de fortes chances que vous soyez, au moins au départ, le seul représentant de votre entreprise et de sa marque. Par ailleurs, c’est bien votre créativité et votre personnalité qui sont à la base même de leur succès. Autant dire que ces deux dimensions (branding et personal branding) sont intimement liées…


La raison d’être du branding ou identité de marque, c’est bien entendu, comme son nom l’indique, de vous démarquer de la concurrence en affirmant votre personnalité et de mettre en avant votre professionnalisme, notamment face aux particuliers de plus en plus nombreux à surfer sur la vague du fait-main. Attention, cultiver son image de marque ne se résume pas à un joli logo (même si, nous allons le voir plus loin, il est important). Le point de départ de votre démarche de branding, la définition de votre mission d’entreprise, consiste à mettre au clair le message et les valeurs que votre marque va véhiculer.


Pour vous différencier avec efficacité de vos concurrents, votre marque doit imprégner tous les champs de votre activité, et donc s’incarner dans :


[image: image] votre nom et votre slogan (ou « base line ») ;


[image: image] votre identité visuelle : logo, police, couleurs, éléments graphiques, qui doivent être cohérents sur tous vos supports de communication, y compris vos factures ;


[image: image] le ton de votre communication (formel ou décontracté, voire résolument humoristique) ;


[image: image] votre attitude face aux clients (par e-mail, lors des expositions…), notamment en cas de réclamations ;


[image: image] vos prix (si vous misez sur une image haut de gamme, vous devez en tenir compte pour fixer vos prix) ;


[image: image] vos modes de distribution ;


[image: image] votre étiquetage et votre packaging…






TÉMOIGNAGE DE SOLÈNE ALLARD


Graphiste et créatrice de Sobi Graphie – www.sobi-graphie.fr


Je ne dépense pas beaucoup en packaging, mais j’y accorde de l’importance, car cela aussi donne envie d’acheter une création. Le packaging met en valeur les produits ; il les finalise en apportant une dernière touche personnelle ou une information supplémentaire ; il les habille et, se voulant fonctionnel, donne des détails sur leur utilisation et leur conservation. Les étiquettes maison, déclinées pour des occasions particulières comme la fête des mères, sont aussi des détails qui font la différence.


[image: image]








[image: image]


Déterminer son identité visuelle et sa charte graphique


Vecteur essentiel de votre branding, votre identité visuelle est un élément clé de votre communication, qui ne doit pas être pris à la légère : deux professionnels du graphisme expliquent l’importance de ne pas négliger cette étape. En effet, comme le rappelle Jean-Philippe Cabaroc, « une image de marque qui semble un travail d’amateur donnera de l’entreprise une image d’amateur ».






TÉMOIGNAGE DE JEAN-PHILIPPE CABAROC


Designer graphique et directeur artistique


Qu’entend-on exactement par « identité visuelle » ? 


Quelles dimensions recouvre-t-elle ? À quoi sert-elle ?


Une identité visuelle regroupe tous les éléments qui représentent, visuellement et de manière cohérente, une entreprise : le logo, les documents administratifs, les cartes de visite, mais aussi l’habillage des locaux, le packaging ou encore l’uniforme de travail. Tous les supports qui servent à représenter une entreprise sont potentiellement des lieux où peut (et doit) s’exprimer une identité visuelle.


L’identité visuelle est très importante, car c’est un moyen pour une entreprise ou un entrepreneur de se différencier des concurrents en montrant son originalité. L’identité visuelle doit transmettre, grâce à un graphisme personnalisé, les valeurs de l’entreprise. Cela permet de créer des signes esthétiques forts qui sont reconnus instantanément (le rouge pour Coca-Cola, la pomme croquée pour Apple…). L’identité visuelle est primordiale, elle donne une image professionnelle et vous permet de toucher plus efficacement votre cible en l’incitant à acheter vos produits.


Quelle démarche suivre pour donner à son entreprise une identité visuelle efficace ?


Pour commencer, il faut savoir quel est le profil de votre entreprise et quelle image vous voulez renvoyer à vos clients : stricte, girly, rock’n roll, romantique ? Dans une entreprise individuelle, la personnalité de l’entreprise est souvent très liée à son créateur ; n’ayez pas peur de chercher en vous-même, dans vos goûts personnels, vos valeurs : une entreprise n’a que plus d’intérêt quand elle est sincère. Il faut aussi regarder la concurrence pour voir comment elle communique et comment s’en démarquer. Enfin, il faut savoir quelle clientèle viser.


Ces réponses vous permettront de donner des renseignements précis au graphiste qui réalisera votre identité graphique. Il pourra ainsi faire des propositions de typographies, de couleurs, de formes pertinentes. Si vous réalisez vous-même votre identité graphique, soyez sûr de ce que vous faites, car une image de marque qui semble un travail d’amateur donnera également de l’entreprise une image d’amateur.


Un logo : est-ce indispensable ? Quelles informations véhicule-t-il ? 


Est-ce suffisant ?


Le logo est la base de toute identité visuelle. C’est l’élément le plus utilisé pour représenter une entreprise. Une identité visuelle sans logo n’a donc pas de sens, d’autant que, bien souvent, elle est déclinée à partir du logo.


Qu’est-ce qu’une charte graphique ? En quoi est-elle importante ?


La charte graphique est l’ensemble des informations techniques et règles d’utilisation (sur tous les supports de communication de l’entreprise) propres à une identité visuelle. Ces règles sont compilées dans un document destiné surtout aux professionnels de la « chaîne graphique ». Particulièrement utile quand de nombreux prestataires sont amenés à travailler sur votre identité, la charte graphique vous garantit le respect de cette identité (taille du logo, informations sur les couleurs, la police de caractères…).


[image: image]












Au démarrage d’un petit projet, les moyens ne permettent pas forcément de faire appel à un prestataire : que recommanderiez-vous à un créateur qui débute ? Existe-t-il des options à coût réduit satisfaisantes pour se forger une identité visuelle efficace ?


Je vais le dire tout net, non. Je ne prêche pas pour ma paroisse en disant cela, je parle d’expérience. Il existe des sites qui promettent de vous livrer des centaines de logos en mettant en concurrence des centaines de graphistes pour moins de 500 euros. C’est très attirant, mais vous n’aurez pas ce qui fait la valeur d’un bon prestataire : l’implication, le conseil et le suivi. Et il est fort probable que vous choisirez sans savoir si vous faites, oui ou non, le bon choix. Vous aurez un logo fait à la va-vite, mais qu’en ferez-vous ? Vous serez encore loin d’avoir créé l’univers visuel qui fera rêver vos clients.


Soyons clair, un travail d’identité visuelle de qualité pour un petit entrepreneur a un coût. En moyenne de 2 500 à 10 000 euros selon les supports de communication à réaliser (et bien plus pour les grosses sociétés). La communication représente un budget que l’on a tendance à négliger et pourtant il participe au succès d’une entreprise, c’est donc un investissement à ne pas prendre à la légère. Un entrepreneur qui souhaite acheter un bail commercial, mais qui n’en a pas les moyens, n’a que deux solutions : trouver un financement ou abandonner son projet. Mon conseil, c’est de trouver un financement (même petit) et de choisir le bon prestataire (après avoir discuté avec lui et regardé son travail). Si votre budget est réduit, la prestation peut être réduite également, pour commencer (par exemple la réalisation d’un logo) et elle peut s’agrandir avec le temps. Si vous trouvez la bonne personne, elle saura vous conseiller.


[image: image]












TÉMOIGNAGE DE MATHILDE ALLARD


Infographiste et créatrice de Libertylle et Rose et Vert


Pourquoi faire appel à un(e) graphiste pour établir une charte graphique ?


Le graphisme est une forme complexe de communication visuelle. Il est présent dans notre quotidien sans pour autant que nous y prêtions attention : publicité, Web, logo, packaging, etc. Le graphiste se définit comme un professionnel de la communication, passionné et ayant une connaissance aiguë des outils actuels comme les logiciels.


Vos clients et concurrents ont un œil critique impitoyable sur vos outils de communication, il est important de les satisfaire. Graphiquement, votre charte doit séduire vos clients. Un graphiste sera à même de vous proposer une solution réfléchie pour l’image de la marque, et sera toujours à votre écoute. Par expérience, il a appris à comprendre les attentes des différentes cibles et à capter leur attention.


Un graphiste passera le temps nécessaire sur votre projet, le résultat sera unique et personnalisé. Pour y aboutir, il vous présentera différentes propositions graphiques. Il déclinera votre charte pour divers supports (cartes de visite, bannière Web, icônes, etc.), ce qui, aujourd’hui, n’est pas négligeable au vu de la multitude de supports de communication et de l’importance d’être le plus présent possible. Enfin, un graphiste vous propose une solution clés en main : à l’issue du projet, vous aurez tous les formats possibles de fichiers en votre possession pour être libre.


Quelle est la valeur ajoutée d’un tel investissement ?


Une bonne charte fidélisera vos clients grâce à une image forte, efficace, dont on se souvient. Elle permet de bonifier votre réputation et d’être reconnaissable parmi tant d’autres. Une bonne charte visuelle est gage de durabilité. Elle suivra votre marque pendant des années partout où celle-ci sera présente. Sa création est donc décisive dans l’histoire de votre marque.


Une image mal pensée au début est une perte de temps et donc d’argent. Vous devrez la refondre rapidement, donc réengager de l’argent et du temps, au risque de perdre quelques clients. Il est important de différencier la charte graphique du logo. Le logo est une image faisant partie de la charte. Il peut être proposé seul. La charte, quant à elle, est un document comprenant toutes les règles de communication à respecter pour ne pas déroger à l’image de marque. Elle peut comprendre : le logo, les couleurs, les typographies, le type de photo à utiliser, les erreurs à ne pas commettre, etc. C’est une vraie valeur ajoutée à votre logo.












[image: image]


[image: image]


Trois conseils pour travailler efficacement avec un(e) graphiste et obtenir le logo de ses rêves ?


1. Identifiez bien votre cible et vos clients pour pouvoir les décrire en détail à votre graphiste. Ensemble, vous saurez établir un profil type pour avoir une réponse graphique pertinente.


2. Faites-vous une idée des logos que vous aimez et de ceux que vous aimez moins. Ainsi, votre graphiste comprendra votre univers personnel et saura vous proposer des pistes qui vous ressemblent.


3. Établissez dès le début les règles du contrat avec votre graphiste. Le prix d’une prestation varie énormément en fonction du pack qui vous sera livré à la fin (type de fichiers, qualité, support, etc.) Choisissez le nombre de « retours client » (corrections et modifications) que vous souhaitez pour ne pas dépasser votre budget.


Et n’oubliez pas, le dialogue entraîne toujours une bonne compréhension graphiste-client, gage de la réussite de votre collaboration !
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