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Partant d’une intuition, d’une conviction propre, l’entrepreneur qui prend la décision de créer une entreprise s’impose un changement de vie radical et lorsqu’il concrétise son projet provoque un changement dans la vie des affaires.


    Cette décision, qui doit à terme apporter une solution utile pour le marché et satisfaisante pour lui-même, ne peut exister sans être accompagnée. Seule, l’idée n’a pas de valeur. Elle a besoin de s’enrichir de l’expérience des autres et de nouvelles connaissances. D’une part, le créateur doit pouvoir adapter son idée à la demande de ceux qui vont payer : proposer un produit ou un service. D’autre part, l’entrepreneur devra trouver comment produire, vendre et accepter de gagner sa vie en ne faisant que cela…


    Ainsi, il s’avère qu’avant d’être une affaire économique, la démarche de création d’entreprise est avant tout affaire de croyance et d’apprentissage.


    De croyance, car les enjeux auxquels les créateurs d’entreprise se croient confrontés (réussir sa vie, imposer sa vision, se faire comprendre, accepter…) sont tellement forts qu’ils freinent, voire empêchent l’action et il faut alors les aider à les relativiser.


    D’apprentissage, car c’est en accueillant la critique comme une proposition constructive que le créateur sera capable d’identifier des solutions raisonnées et robustes… À l’incubateur de Novancia, les professionnels que nous sommes passons beaucoup de temps et énormément d’énergie pour rassurer et maintenir cette envie d’apprendre…


    En matière de création d’entreprise le résultat n’est jamais indépendant du chemin parcouru. J’oserai même écrire que c’est le parcours qui fait le succès et, ce faisant, la capacité du créateur à lire, à rencontrer des acteurs clés, à poser des questions, à chercher à comprendre à servir des intérêts et à trouver du plaisir à le faire.


    J’espère donc que c’est avec ce même esprit de curiosité et d’intérêt pour ce que l’on ne connaît pas que les créateurs aborderont cet ouvrage pratique, simple et complexe à la fois. Ce guide riche qui apporte une vision nouvelle, celle d’une femme de terrain entrepreneure et accompagnatrice d’entrepreneurs.


     


    Joël Saingré


    Fondateur de l’incubateur de Novancia


    Incuba’School
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APEC	:	Agence pour l’emploi des cadres


          
BFR	:	besoin en fonds de roulement
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CIR	:	crédit d’impôt recherche


          
CM	:	chambre des métiers


          
CPF	:	compte personnel de formation
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RSA	:	revenu de solidarité active


          
RSI	:	régime social des indépendants


          
TVA	:	taxe sur la valeur ajoutée


          
URSSAF	:	Union de recouvrement des cotisations de Sécurité sociale et d’allocations familiales


          
ZFU	:	zone franche urbaine


          
ZRR	:	zone de revitalisation rurale


        

      


    






     


    

      


        	

          Table des matières


        

      


    




    Avant la phase de création


    >	 Faire évoluer votre idée tout au long de la création



    Vous trouvez votre idée de création


    Quelle est l’origine de votre idée ?


    Comment préciser votre idée ?


    Comment protéger votre idée ?


    Votre idée entre-t-elle dans le cadre des métiers réglementés ?


    Prenez le temps de « maturation »


    Vous évaluez votre idée


    Les premières « confrontations »


    L’étude de marché


    Vous construisez votre réseau autour de votre idée


    Les interlocuteurs qui composent votre réseau


    Ce que vous apportera votre réseau


    >	 Devenir peu à peu un entrepreneur : apprendre en faisant



    Vous faites le point sur votre statut


    Quelle est votre situation personnelle ?


    Quelle est votre situation économique ?


    Vous faites le point sur votre personnalité


    Quels sont les traits de caractère d’un entrepreneur ?


    Votre projet doit être en adéquation avec votre personnalité


    Vous organisez votre création d’entreprise


    Mettre en place votre projet tout en étant salarié


    Mettre en place votre projet sans être salarié


    Organiser votre projet


    Vous protégez votre création d’entreprise


    Que pouvez-vous protéger ?


    Auprès de quels organismes s’adresser ?


    Pendant la phase de création


    >	 Choisir une structure adaptée à votre entreprise



    Testez et exercez votre activité sans vous immatriculer


    L’incubateur


    L’accélérateur


    Les structures tierces : portage salarial, couveuse, coopérative d’activités


    Le dispositif de micro-entrepreneur


    Exercez votre activité en vous immatriculant


    L’entreprise individuelle


    L’EIRL : entrepreneur individuel à responsabilité limitée (EIRL)


    Les sociétés : les personnes morales


    Les autres formes possibles


    Des accompagnements indispensables : les différentes aides


    Les aides publiques (ACRE, NACRE)


    Les autres aides : conseils, formations, aides fiscales et sociales


    >	 Trouver des financements adaptés et s’immatriculer



    Vous construisez votre business plan


    Pourquoi et pour qui construire un business plan ?


    Le business plan, outil de gestion et de communication


    La partie descriptive


    La partie chiffrée


    Votre accompagnement pour construire votre business plan


    Les financements et les aides


    Les financements et les garanties


    Les aides pour l’innovation


    La présentation à la banque de votre business plan pour obtenir un financement


    Présenter votre business plan aux banquiers


    Négocier les conditions avec son banquier et apporter des garanties


    Vous immatriculez votre entreprise


    Avant l’immatriculation


    L’immatriculation : comment et à quel endroit ?


    Après l’immatriculation


    Les différents dispositifs d’aide post-création


    Après la phase de création


    >	 Installer votre entreprise



    Comment bénéficier des avantages sociaux et fiscaux des zones ZFU, ZRR et QPPV ?


    Les zones bénéficiant d’exonérations


    Les mesures communes aux ZFU, ZRR et QPPV


    Les aides fiscales et sociales dans les ZFU


    Les aides fiscales et sociales dans les ZRR


    Les aides fiscales dans les QPPV


    Vous souhaitez vous implanter, mais avec un loyer faible


    Le siège social est à votre domicile


    La domiciliation de votre activité


    Les pépinières d’entreprises


    Vous souhaitez vous implanter dans un local commercial


    Comment choisir votre emplacement ?


    Comment choisir votre local ?


    Le fonds de commerce


    Le bail commercial


    Les autres possibilités


    >	 Démarrer votre activité



    Vous construisez votre relation avec vos clients et vos fournisseurs


    L’engagement : le devis, le bon de commande


    Vous vendez et livrez un bien : le bon de livraison


    La facturation


    Les spécificités de la relation avec son fournisseur


    Les spécificités de la relation avec son client


    Vous construisez votre relation avec vos principaux partenaires


    Comment créer un partenariat avec son expert-comptable ?


    Comment créer un partenariat avec son banquier ?


    Les réseaux d’entrepreneurs


    Vous mettez en place votre organisation administrative


    Le classement de vos documents


    La mise en place de vos outils de gestion


    La protection


    >	 Réaliser vos premières embauches



    Vous choisissez vos premiers collaborateurs


    La définition du candidat « idéal »


    La recherche du candidat


    L’intégration de votre nouveau collaborateur


    Les différentes modalités contractuelles


    Vous ne souhaitez pas embaucher


    Vous souhaitez embaucher


    
•	 Modèles de lettres et de documents



    Demander un congé pour création d’entreprise


    Statuts types des sociétés à responsabilité limitée dont l’associé unique, personne physique, assume personnellement la gérance (EURL)


    Statuts d’une SARL créée par deux personnes


    Contrat à durée indéterminée (CDI)


    Bail commercial


    
•	 Index alphabétique





     


    

      


        	

          Avant la phase de création


        

      


    




     




     


    

      


        	

          Faire évoluer votre idée tout au long de la création


        

      


    




    
• Depuis quelque temps, la création d’entreprise vous tente, elle a le vent en poupe, et les médias se chargent de véhiculer ce mouvement.


    
• Actuellement, vous vous interrogez sur votre positionnement professionnel, et c’est peut-être le moment de vous lancer dans un nouveau projet professionnel : la création d’une entreprise.


    
• Pour démarrer votre projet de création, vous avez besoin d’une idée : c’est votre point de départ.


     




    Vous trouvez votre idée de création


    Connaître l’origine de votre idée vous permettra de communiquer et de donner une « histoire », une « identité » à votre entreprise. C’est une donnée que vous exploiterez, qui donnera un sens à l’histoire de votre création d’entreprise, qui constituera la base de la culture de votre future entreprise, de sa déontologie, de ses valeurs. Très souvent cette idée naît de votre entourage, de votre expérience professionnelle, d’un constat que vous avez fait, d’un besoin que vous avez identifié.


    Ensuite, vous devez formaliser votre idée, qui est au commencement un « embryon d’idée », née de votre envie et de votre instinct de futur entrepreneur.


    Quelle est l’origine de votre idée ?


    Tout projet de création d’entreprise débute par une envie, un désir d’indépendance, une idée :


    
- nouvelle (une innovation, un besoin non satisfait, une niche) ;


    
- que vous avez déjà expérimentée (la continuité de votre expérience professionnelle) ;


    
- déjà exploitée par d’autres (vous proposez une offre qui est proche de celle de concurrents).


    Est-ce que l’origine de votre idée est :


    
- une expertise dans un domaine particulier ? Par exemple : vous êtes un expert dans le domaine du contrôle réglementaire de l’environnement, vous avez travaillé pendant 15 ans et suivi de nombreuses formations dans ce domaine et vous décidez de monter votre structure ;


    
- la connaissance d’un secteur d’activité ? Par exemple : vous connaissez le secteur immobilier car vous y travaillez depuis 10 ans, et vous souhaitez monter votre propre structure ;


    
- un nouveau produit et/ou service ? Par exemple : vous lancez un nouveau service d’aide à la personne car vous avez été confronté à ce besoin sans trouver de prestataires qui y répondait ;


    
- une passion, un rêve ? Par exemple : vous êtes passionné de sport et vous souhaitez ouvrir votre magasin spécialisé.


    Une fois que vous avez défini votre « embryon » d’idée, vous devez lui donner corps, afin de pouvoir la protéger, faire une recherche sur le métier envisagé pour déterminer s’il est réglementé, s’il demande des formations particulières, des autorisations, etc. Ainsi, votre idée va évoluer et cela prendra un certain temps.


    Vous remarquerez aussi que :


    
- si vous avez un rêve, une passion, un passe-temps que vous n’avez pas exercé dans votre vie professionnelle, c’est peut-être le moment de le réaliser dans votre vie d’entrepreneur ;


    
CAS PRATIQUE M. X a exercé la profession de cadre dans des grandes entreprises. Comme il a toujours été passionné par la cuisine, il a pris des cours pendant son temps libre afin de se spécialiser, cuisinait pour ses proches. Pour finir, il a décidé de monter un restaurant...


    
- si vous exercez depuis de longues années votre métier, mais que vous avez envie de monter votre structure, car vous ne vous sentez plus à votre place dans une entreprise, vous aurez la tentation de monter un projet sur une activité totalement différente, pour laquelle vous n’avez pas de passion ou de compétence particulière. Méfiez-vous, car c’est une réaction normale de rejet vis-à-vis de votre métier, ou plutôt de la façon de l’exercer. En effet, votre idée de création d’entreprise sera peut-être de continuer à exercer votre métier, mais dans des conditions qui vous conviennent : celles de votre propre entreprise.


    
CAS PRATIQUE Mme Y a exercé sa profession d’avocate dans un grand cabinet pendant de longues années. Elle a été tentée par la création d’entreprise : elle s’est d’abord tournée vers un projet de boutique de décoration pour, au final, choisir d’ouvrir son propre cabinet d’avocats.


    Chaque parcours est différent, votre idée va évoluer avec vos questionnements, vos doutes, avec vous. Autorisez-vous à ne pas trouver votre idée tout de suite.


    Comment préciser votre idée ?


    Cette étape est essentielle, car elle vous permettra de présenter une offre précise et réaliste, et d’identifier explicitement ce que vous allez vendre (par exemple : votre carte et menu pour un restaurant, vos différentes offres pour un prestataire de service, votre collection pour un créateur de prêt-à-porter, etc.).


    Ne vous inquiétez pas, vous allez revenir plusieurs fois sur ces questions, car il est impossible de définir précisément votre idée au « premier jet ». De plus, si vous hésitez entre deux idées, vous pouvez avancer sur les deux en parallèle, et choisir celle qui fonctionne le mieux. Et si les deux fonctionnent correctement, vous pouvez alors les garder et les développer toutes les deux.


    Pour avancer et étoffer votre idée, vous allez vous projeter sur sa mise en place opérationnelle et travailler sur différents axes, en répondant aux questions suivantes.


    
> Quel est le produit que vous souhaitez vendre ?


    L’idée est souvent assez vague, et vous devrez la définir plus précisément et plus concrètement : tout le processus de la concrétisation de votre idée doit être défini.


    Par exemple :


    
- Si vous envisagez de créer des collections de bijoux fantaisie, souhaitez-vous à la fois créer, produire et distribuer ? Ou bien créer, et sous-traiter la production et la distribution ?


    
- Si vous souhaitez faire du conseil aux entreprises en communication, faites-vous uniquement de la communication interne, externe ou les deux ? Fournissez-vous uniquement des recommandations ? Ou bien proposez-vous un service « clés en main », c’est-à-dire recommandations et réalisation ?


    En effet, la mise en place des moyens et les contacts à prendre seront en adéquation avec votre choix, et impliqueront un besoin financier.


    Par exemple, si vous ne souhaitez pas produire vous-même votre collection de bijoux fantaisie et vous occuper uniquement de la création des modèles, vous devez prévoir une production sous-traitée. Vous devrez donc choisir des sous-traitants, les tester sur la réalisation de prototypes, mais aussi négocier les coûts de production (à intégrer dans vos coûts de revient), connaître les quantités minimums de production et les délais de production, etc.


    Cette étape vous permet donc de définir précisément le produit ou le service vendu, et les moyens, l’organisation, les recherches à mettre en place pour y arriver.


    
> À quoi servira votre produit ?


    Votre « vision » de votre produit et de ce qu’il apportera n’est pas forcément la même que celle de vos futurs clients.


    L’idéal est d’interroger les différentes catégories de clients que vous avez identifiées : le prescripteur, le décideur, l’acheteur, l’utilisateur. Interrogez aussi votre entourage : selon lui, votre produit a-t-il une utilité ? Laquelle ? A-t-il actuellement besoin de votre produit ? Pourquoi ? Dans quels délais ? Pour quel usage ?


    Les réponses à ces questions vous permettront de définir si le marché est prêt pour recevoir votre offre, et éventuellement de faire évoluer votre produit pour l’adapter aux besoins identifiés. Sinon, il faudra prévoir un démarrage plus lent et prévoir d’investir beaucoup dans la communication.


    
> Comment allez-vous vendre votre produit ?


    C’est la définition des circuits de vente, du ou des réseaux de distribution. Chaque circuit de vente induit des dépenses spécifiques :


    
- sur Internet : coût de développement et de référencement du site, logistique et campagne de communication importante ;


    
- en boutique :


    
•  si c’est votre propre boutique : emplacement et investissement importants,


    
•  si c’est celle d’un distributeur : contrat de distribution et négociation de votre prix (dans ce cas, attention à votre marge !) ;


    
- par correspondance : coûts de marketing et mise en place logistique ;


    
- avec une force de vente :


    
•  force de vente interne : politique de recrutement et animation des équipes de vente,


    
•  force de vente externalisée : contrats et commissions.


    
> Quelle est la spécificité de votre produit ?


    Pour cela, vous analyserez ses points forts et ses points faibles, de façon objective et pragmatique.


    Lorsque vous analysez les points forts de votre produit, vous faites cette analyse en le comparant à ce qui existe sur le marché, à ce qu’offrent vos concurrents : cela vous permet d’identifier les éléments qui vous distinguent des autres et de les approfondir pour les mettre en avant.


    Identifier les points faibles présents et à venir de votre produit vous permet d’anticiper, de vous protéger, de mettre en place une organisation et une évolution de votre projet afin de les réduire ou de les supprimer : cela donnera une spécificité plus forte à votre produit.


    
CAS PRATIQUE Mme X souhaite créer son entreprise dans le secteur de la mode. Comme toujours, dans ce secteur, la durée de vie des produits est très courte (contrainte liée au produit). C’est pourquoi elle décide de créer 3 collections : 1 collection permanente (reconduite chaque année : les basiques) et 4 collections par saison avec très peu de modèles, des collections en séries limitées.


    La collection permanente lui permettra d’assurer à son fabricant un volant de fabrication : la marge sur le produit sera plus importante.


    De plus, cette collection permanente peut se décliner en série limitée pour certains articles avec un coloris particulier, ou un signe distinctif supplémentaire : cela permettra à Mme X de communiquer différemment avec sa clientèle. Quant aux 4 collections en série limitée, elles se distinguent totalement de ce qui existe sur le marché.


    Comment protéger votre idée ?


    Vous ne pouvez pas protéger une idée, un concept, mais par contre vous pouvez protéger sa forme. Pour cela, vous devez lui donner une forme concrète, tangible : un nom, une marque, une invention, une création artistique, etc.


    C’est le premier travail que vous devez réaliser sur votre idée : vous devez l’étoffer, la développer, la rendre plus concrète, et ainsi vous pourrez la protéger indirectement.


    Au démarrage, vous avez tout de même la possibilité d’utiliser comme protection :


    
- l’enveloppe Soleau (déposée à l’INPI) ;


    
- un acte notarié ;


    
- un « accord de confidentialité » ou un « accord préliminaire de secret » qui vous permet de démarrer des négociations en vue d’un accord de partenariat, de fabrication avec un tiers en étant protégé. Voir pour plus d’informations Une idée.


    Votre idée entre-t-elle dans le cadre des métiers réglementés ?


    Il existe de nombreux métiers réglementés. Lorsque vous détenez votre idée de création, rapprochez-vous de la chambre syndicale de votre futur métier, de la CCI, de la CM, et ainsi vous connaîtrez les conditions d’installation dans votre nouveau métier.


    N’oubliez pas que cette notion de réglementation évolue, et tenez-vous bien informé.


    
CAS PRATIQUE Un arrêt de la cour d’appel de Dijon du 19 février 2009,  n° 08 00592, a considéré que l’activité qui consiste uniquement à diffuser sur Internet des annonces entre particuliers, moyennant rémunération, sans intervenir dans les relations entre les auteurs des annonces et les personnes intéressées, n’équivaut pas à une activité d’entremise en matière de ventes immobilières, et ne nécessite donc pas la détention d’une carte d’agent immobilier.


    Vous trouverez sur le site www.ciep.fr/profession-glossary la liste des professions réglementées et des organismes auprès desquels vous obtiendrez les informations nécessaires au lancement de votre activité.


    Vous trouverez ci-après quelques exemples de métiers réglementés.


    
> Chauffeur de taxi


    •	Conditions d’installation


    Vous devez être titulaire d’un :


    
- permis B depuis au moins 2 ans ;


    
- diplôme de secouriste ;


    
- certificat de capacité professionnelle. C’est la carte professionnelle. Ce certificat est obtenu par examen (se renseigner auprès du service des taxis de la préfecture du lieu d’exercice de l’activité).


    •	Démarches préalables


    Vous devez avoir obtenu :


    
- votre carte professionnelle ;


    
- une autorisation de stationnement (licence, plaque). Cette autorisation peut être gratuite (très rare et délais très longs) ou peut s’obtenir par un rachat de licence (très onéreux) : renseignez-vous auprès de la préfecture ou de la mairie.


    •	Réglementation à respecter


    Vous devez équiper votre véhicule de :


    
- taximètre ;


    
- dispositif extérieur lumineux « taxi » ;


    
- compteur horokilométrique ;


    
- indication de la commune d’attachement et du numéro d’autorisation ;


    
- votre carte professionnelle sur la vitre avant du véhicule.


    Vous devrez par ailleurs suivre un stage de formation professionnelle continue tous les 5 ans à l’issue duquel une attestation vous sera délivrée.


    Le site www.taxis-de-france.com vous donnera des informations sur ce métier.


    
> Tatoueur


    •	Conditions d’installation


    Vous devez être titulaire :


    
- d’une attestation de formation portant sur les conditions d’hygiène et de salubrité (se renseigner auprès de votre préfecture) ;


    
- ou d’un diplôme d’État de docteur en médecine ou d’un diplôme d’université de spécialité hygiène hospitalière : dans ce cas, vous serez dispensé de la formation.


    •	Démarches préalables 


    Vous devez effectuer une déclaration préalable, sur papier libre, auprès du préfet du département du lieu dans lequel sera exercée votre activité.


    Cette déclaration comportera les éléments suivants : les nom et prénom du professionnel, l’adresse du lieu d’exercice de l’activité, et la nature de la ou des techniques mises en œuvre.


    •	Réglementation à respecter


    Vous devez :


    
- informer votre client sur le caractère irréversible et douloureux du tatouage, sur les risques d’infection, d’allergie et sur la cicatrisation ;


    
- afficher les risques et précautions à prendre dans vos locaux (modèle téléchargeable à l’adresse suivante : https://solidarites-sante.gouv.fr) ;


    
- avoir un consentement écrit du parent ou du tuteur pour pratiquer sur un mineur (à conserver pendant 3 ans) ;


    
- respecter les règles d’hygiène et de salubrité ;


    
- respecter les normes de sécurité ;


    
- éliminer les déchets selon les règles relatives aux déchets d’activités de soins à risques infectieux ;


    
- utiliser exclusivement des produits de tatouage et des tiges de perçage réglementaires.


    Les sites à consulter pour avoir plus d’informations sont :


    
- Syndicat national des artistes tatoueurs : https://syndicat-national-des-artistes-tatoueurs.assoconnect.com ;


    
- Syndicat des perceurs professionnels français : vous le trouverez sur les réseaux sociaux tels que Viadeo ou Facebook.


    
> Entreprise de sécurité


    •	Conditions d’installation


    Vous devez justifier d’un des éléments suivants :


    
- une certification professionnelle enregistrée au répertoire national des certifications professionnelles, ou un certificat de qualification professionnelle élaboré par la branche professionnelle du secteur d’activité ;


    
- un titre reconnu par un État membre de l’Union européenne ou par un État partie à l’accord sur l’Espace économique européen se rapportant à l’activité de sécurité privée ;


    
- avoir exercé en continu pendant une durée de 2 ans, entre le 10 septembre 2003 et le 9 septembre 2008, une activité de surveillance et de gardiennage, de transport de fonds ou de protection des personnes, à titre individuel ou en tant que dirigeant ou gérant d’une société de sécurité ;


    
- ou la qualité d’officier ou d’agent de police judiciaire ou d’agent de police adjoint pour les fonctionnaires de la police nationale et les militaires de la gendarmerie nationale ;


    
- ou la qualité d’officier ou de sous-officier hors gendarmerie ;


    
- ou la qualité de fonctionnaires civils de catégories A et B ;


    
- et vous ne devez pas avoir été condamné pénalement ni avoir subi une sanction disciplinaire ou administrative de radiation, révocation, retrait d’agrément.


    Le dirigeant comme les membres du personnel de l’agence doivent être de nationalité française ou ressortissants de l’Union européenne, d’un État partie à l’Espace économique européen ou ayant conclu avec la France une convention bilatérale (Algérie, Andorre, Congo, États-Unis, Gabon, Monaco, Suisse).


    •	Démarches préalables


    Vous devez avoir obtenu un agrément préfectoral pour exercer l’activité.


    •	Réglementation à respecter


    Vous devez déclarer à la préfecture l’embauche d’agents de sécurité qui doivent justifier d’une aptitude et d’une qualification professionnelle : une carte professionnelle valable 5 ans leur est délivrée.


    Pour être agréé pour les fouilles et palpation, il faut justifier de deux années d’exercice professionnel dans les activités de surveillance et de gardiennage ou en tant qu’adjoint de sécurité ou volontaire servant en qualité de militaire dans la gendarmerie.


    La tenue vestimentaire ne doit pas prêter à confusion avec les uniformes des forces publiques.


    Pour travailler avec un chien, il faut suivre une formation théorique et pratique d’agent conducteur de chiens.


    Les sites à consulter pour avoir plus d’informations sont :


    
- Syndicat national des entreprises de sécurité privée : http://securite.e-snes.org ;


    
- Union des entreprises de sécurité privée : https://usp-securite.org.


    
> Services à la personne


    Les services à la personne sont définis dans une liste : l’article D. 7231-1 du Code du travail.


    •	Conditions d’installation


    Vous devez obtenir les qualifications nécessaires à l’exercice de votre métier (esthéticienne à domicile, par exemple).


    Pour connaître ces qualifications, contactez votre centre de formalité des entreprises.


    •	Démarches préalables


    Vous devez obtenir :


    
- un agrément « qualité » pour les entreprises qui assurent des services au domicile de publics vulnérables (enfants de moins de 3 ans, personnes âgées de 60 ans au moins, personnes handicapées) ;


    
- un agrément simple pour les entreprises exerçant une activité de service à la personne dans les autres conditions. L’obtention de cet agrément est facultative, mais permet de bénéficier des avantages fiscaux et sociaux liés aux activités de services à la personne.


    •	Réglementation à respecter


    Pour remplir les conditions de l’agrément, vous devez :


    
- exercer exclusivement une ou plusieurs activités de services à la personne ;


    
- exercer l’activité au domicile de vos clients ;


    
- disposer des moyens humains, matériels et financiers suffisants pour exercer l’activité dans de bonnes conditions ;


    
- établir, chaque année, un bilan annuel d’activité ;


    
- transmettre chaque mois à la DIRECCTE un état statistique.


    Le site : www.entreprises.gouv.fr/services-a-la-personne vous permettra de trouver des informations pratiques sur ce métier.


    
> Courtier en vins


    •	Conditions d’installation


    Vous devez détenir une carte professionnelle de courtier en vins et spiritueux. Pour l’obtenir, il faut la demander par lettre recommandée avec demande d’avis de réception au président de la chambre régionale de commerce et d’industrie de la région dans laquelle vous souhaitez exercer cette profession. Cette carte vous coûtera 80 €.


    Et vous devez :


    
- être de nationalité française ou vous trouver en situation régulière sur le territoire national ;


    
- jouir de vos droits civils ;


    
- ne pas être frappé d’une peine d’interdiction d’exercer une profession commerciale ou industrielle ;


    
- ne pas exercer une profession incompatible avec celle de courtier en vins (par exemple : fonctionnaires et agents de l’État, employés des négociants en vins, débitants de boissons, restaurateurs et hôteliers, etc.).


    •	Démarches préalables


    Pour obtenir votre carte professionnelle, vous devez :


    
- suivre un stage (6 mois) auprès d’un courtier ;


    
- réussir un examen devant un jury (se renseigner auprès de la chambre régionale de commerce et d’industrie concernée). Cet examen consiste en un exposé oral sur le stage et sur les connaissances.


    •	Réglementation à respecter


    Les règles à suivre :


    
- vous ne devez pas effectuer d’achat ou de vente de vins à votre compte, sauf pour vos besoins personnels ;


    
- vous devez établir des confirmations de vente entre acheteur et vendeur.


    
> Maison de retraite


    •	Conditions d’installation


    Vous devez obtenir :


    
- une autorisation délivrée par un arrêté, via le comité régional de l’organisation sociale et médico-sociale (CROSMS) ;


    
- une convention tripartite avec le président du conseil général et le préfet du département concerné.


    •	Démarches préalables


    Il vous faut obtenir l’autorisation et signer la convention tripartite.


    •	Réglementation à respecter


    Vous devez :


    
- établir des contrats de séjour ;


    
- rédiger des dossiers individuels pour chaque résident ;


    
- mettre en place un conseil d’établissement ;


    
- respecter les normes de sécurité ;


    
- produire un livret d’accueil à destination des résidents, des familles et du personnel ;


    
- tenir un registre des entrées et sorties des résidents ;


    
- organiser une procédure de dépôt des objets personnels des résidents ;


    
- embaucher un médecin coordonnateur et des infirmiers diplômés d’État.


    Prenez le temps de « maturation »


    On appelle le temps de « maturation » la durée que prendra la création de votre entreprise.


    Cette durée débute quand naissent l’envie et une vague idée de projet, et elle se termine par l’immatriculation et le commencement de l’activité.


    Le temps de « maturation » est une question que vous vous posez souvent : il n’y a pas de durée imposée, ni de durée idéale. Elle dépend de votre rythme.


    Pour avoir un ordre d’idée, cette période peut aller de 6 mois (pour une création pure) à 18 mois (pour une reprise).


    Chaque porteur de projet a son propre rythme de réflexion, son propre chemin à poursuivre, ses propres « blocages » et interrogations. Ainsi, la durée dépend du porteur de projet, bref, de vous. Ayez confiance, vous saurez quand ce sera le moment de vous lancer.


    À partir du moment où vous vous lancez réellement (vous avez arrêté de vous poser des questions comme : « j’y vais, j’y vais pas… »), vous allez accélérer le mouvement de façon naturelle, et vous allez gagner en confiance.


    
En conclusion, faites-vous confiance, et le temps que vous prenez pour réfléchir, mettre en place votre projet, n’est pas du temps perdu, bien au contraire, il vous permettra de démarrer sereinement et à votre rythme et d’anticiper de nombreux éléments.


    Ne vous laissez pas influencer par votre entourage : « Alors, tu en es où dans ta création ? Cela fait déjà 1 an que tu travailles sur ton projet ? »


    Cela « met la pression » pour rien… Vous n’empêcherez pas certaines personnes de votre entourage de vous poser ces questions désagréables et culpabilisantes. Ces questions vous mettront mal à l’aise, car vous allez aussi vous demander ce que vous avez fait pendant tout ce temps, et vous trouverez que vous n’avancez pas assez vite.


    Alors, ne vous laissez pas envahir par le doute, faites votre propre chemin, à votre rythme. Vous créerez votre entreprise lorsque vous et votre projet serez prêts.


     


    

      


        	

          MON CONSEIL


          
Prendre sa décision en toute connaissance de cause Pendant toute cette période de « pré-création », donnez-vous les moyens, posez-vous des questions pratiques et pragmatiques, faites des recherches, prenez des contacts, formez-vous, construisez votre réseau, cherchez une structure d’accompagnement, etc.


          Une fois toutes ces informations réunies, vous arrivez à la période charnière de décision, et vous pourrez répondre à la question : « Est-ce que je veux créer mon entreprise ou est-ce que j’abandonne mon projet ? »


          Vous pourrez répondre à cette question car vous avez entre les mains toutes les informations nécessaires. Si vous décidez d’abandonner, vous allez chercher une autre solution : rechercher un emploi par exemple.


          Si vous décidez de créer votre entreprise, vous allez accélérer votre processus de création de façon naturelle, car vous ne serez plus freiné et retenu par vos doutes.


        

      


    






    Vous évaluez votre idée


    Votre idée doit être cohérente et réaliste. Pour cela, vous devez vérifier l’adéquation entre votre idée et votre personnalité. Cela vous permettra d’être à l’aise dans votre projet, dans votre activité et dans votre entreprise. Il vous faudra également réaliser vos premières confrontations.


    Les premières « confrontations »


    Réaliser les premières confrontations, c’est :


    
- soumettre votre idée à votre entourage ;


    
- tester votre idée auprès de professionnels : chambre de commerce et d’industrie (CCI), cité des métiers, chambre des métiers (CM), etc.


    Pendant la phase de formulation de votre idée, vous êtes surtout resté avec vos futurs associés, avec l’équipe projet pour échanger et faire évoluer votre idée, pour la rendre plus concrète. Maintenant, vous allez présenter votre projet, en parler, l’expliquer à ceux qui ne font pas partie de « l’équipe projet ».


    Vous avez déjà échangé sur votre projet avec votre conjoint(e), vos enfants, votre famille, vos amis.Vous allez maintenant vous confronter à des professionnels : CCI, CM, des entreprises qui sont sur le même marché, votre future chambre syndicale, les salons professionnels, etc.


    N’écoutez pas uniquement votre idée…, ni l’idée que vous vous en faites… Écoutez également les différents experts qui sont qualifiés pour apporter un regard neutre et avisé sur votre projet.


    Même si vous n’êtes pas d’accord avec leur point de vue, cela vous permettra de vous poser des questions, de vous remettre en question et cela vous fera obligatoirement évoluer dans votre façon d’aborder votre projet et ses différentes facettes. Ces confrontations vont vous « exercer » à la remise en question, à l’argumentaire commercial : c’est un très bon exercice.


     


    

      


        	

          MON CONSEIL


          
Trouver les bons arguments Il est normal, qu’au début, votre discours ne soit pas forcément clair, percutant, persuasif. En effet, vous êtes au stade du projet, vous n’avez pas encore de présentation commerciale, et vous improvisez. C’est souvent pendant cette période que vous faites preuve de créativité et de persuasion. Vous allez trouver les bons arguments pour convaincre, et vous pourrez vous les approprier.


          Peu à peu votre discours va s’étoffer (grâce aux questions, aux commentaires et aux remarques de vos interlocuteurs), et vous allez gagner en confiance.


          De plus, cela vous aidera à élaborer vos outils de communication, car vous aurez déjà construit vos arguments de vente et votre discours persuasif.


        

      


    




    Lors de ces échanges, ayez le « réflexe prix » : recherchez des informations sur les prix de vente, les coefficients de marge, les ratios du métier.


    Cela vous permettra de gagner du temps par la suite (pour la construction de votre business plan financier).


    L’étude de marché


    Vous avez réalisé vos premières « confrontations ». Vous allez maintenant utiliser un outil objectif d’évaluation : l’étude de marché. L’étude de marché va vous permettre de définir ce que vous allez vendre, à qui et comment. Ceci afin de valider les paramètres de votre projet et de le positionner correctement sur le marché.


    
> À quoi vous servira votre étude de marché ?


    L’étude de marché est une démarche pragmatique, pratique, concrète, qui vous permettra de déterminer si une demande existe pour votre projet, de connaître votre marché, c’est-à-dire vos clients et vos concurrents, de définir votre cible et d’analyser la faisabilité commerciale de votre projet.


     


    

      


        	

          MON CONSEIL


          Comment évaluer la concurrence ?


          - Si votre projet est l’ouverture d’un commerce : le lieu d’implantation est primordial. Allez donc sur place (le lieu de votre futur local, le quartier où vous souhaitez vous implanter) et comptez le nombre de personnes qui passent, analysez la typologie des personnes qui habitent le quartier, regardez s’il y a des touristes, des bureaux, analysez et interrogez les commerçants aux alentours. Si vous avez parmi eux des concurrents, analysez leurs offres et leurs prix.


          
- Si votre projet concerne la mise en place d’une offre de services : rapprochez-vous de votre future concurrence pour évaluer son offre et la comparer à la vôtre de façon objective.


        

      


    




    Cette étude de marché vous permettra de :


    
- quantifier les moyens à mettre en œuvre ;


    
- vous faciliter l’accès à votre marché ;


    
- mesurer le potentiel du marché ;


    
- connaître les acteurs de votre marché ;


    
- vérifier l’opportunité de vous lancer ;


    
- définir votre stratégie commerciale (fixer vos prix, choisir vos circuits de distribution et vos outils de communication) ;


    
- établir une première estimation de chiffre d’affaires (étape essentielle du business plan financier).


    Ne passez donc pas à côté de cette étape essentielle, car elle vous permettra de démarrer votre business plan, de prendre en compte des paramètres que vous n’aviez pas ou mal identifiés, et de rassurer vos interlocuteurs (les proches, la banque, les fournisseurs, etc.), et cela même si vous êtes un professionnel de ce secteur d’activité.


    
> Le pas-à-pas pour votre étude de marché


    Pour réaliser votre étude de marché, vous devez franchir les étapes une à une et construire une étude claire, synthétique, précise et concrète.


    Vous devrez traiter trois parties : l’environnement, la demande et l’offre.


    Pour cela, vous allez :


    •	Réaliser votre recherche documentaire


    Vous rechercherez des informations auprès de nombreux organismes : CCI, CM, syndicats professionnels, INSEE, Centre de recherche pour l’étude et l’observation des conditions de vie (Credoc), grandes bibliothèques, sites Internet spécialisés, salons professionnels, presse spécialisée, l’Union professionnelle artisanale (UPA), le Centre d’information et de documentation jeunesse (CIDJ), l’Office national d’information sur les enseignements et les professions (ONISEP), etc.


    Bpifrance Création a édité 150 fiches professionnelles par métier qui vous permettront d’obtenir des informations réglementaires, juridiques et financières sur votre secteur d’activité et votre métier (https://bpifrance-creation.fr).


    De plus, le Pôle de ressources et d’informations sur le monde de l’entreprise (Prisme) de la Bibliothèque nationale de France (BNF) vous permettra d’accéder à de nombreuses informations utiles : annuaires, revues professionnelles, informations sur les sociétés, études de marché.


    Le site www.jesuisentrepreneur.fr (partie « Connaître mon secteur d’activité ») vous permettra aussi d’obtenir de nombreuses informations et des indicateurs sur votre futur métier.


    Lorsque vous réalisez votre étude documentaire, utilisez des sources d’informations à jour et pas trop généralistes par rapport à votre projet.


    Cette recherche « théorique » vous permettra d’obtenir des informations chiffrées sur le potentiel du marché que vous visez. Ne vous limitez pas à cette approche, mais allez aussi au-devant de vos prospects et de vos concurrents : rencontrez-les.


    •	Analyser votre marché afin de l’« attaquer » de façon pertinente et efficace


    C’est la recherche d’informations qui vous permettra de répondre aux questions relatives à votre marché : quel est le marché ? Est-ce un marché local, régional, national, international ? Est-ce un marché permanent ou saisonnier ? Existe-t-il des barrières à l’entrée (par exemple, l’obtention d’un agrément) ? Quelles sont ses tendances ? Quelles évolutions sont à prévoir ? Quelles sont les évolutions technologiques de votre marché ? Quel est son cadre réglementaire et législatif ? Quelles sont ses contraintes ? Quelles sont les opportunités et les menaces éventuelles ?


    Après cette analyse, vous intégrerez votre projet dans son marché : quelles sont les caractéristiques de votre produit, de votre offre ? Votre projet a-t-il une place sur le marché ? Va-t-il apporter un « plus » par rapport à la concurrence ? Va-t-il répondre à un besoin non encore couvert par la concurrence ?


    •	Analyser vos clients pour mieux les connaître


    C’est la recherche d’informations grâce à des entretiens, des questionnaires. Cette recherche vous permettra de répondre aux questions relatives à vos clients : qui sont-ils ? Où et comment vivent-ils ? Comment se comportent-ils ? Quels sont leurs besoins ? Comment achètent-ils ? Où achètent-ils ?


    Ainsi, vous connaîtrez mieux vos clients potentiels et vous pourrez mieux répondre à leurs attentes et les convaincre. Pour cela allez à la CCI ou à la CM pour obtenir des données sur vos clients potentiels, interrogez directement vos clients potentiels, identifiés dans votre réseau de connaissances par exemple, commencez à contacter des prospects.


     


    

      


        	

          À NOTER


          
Bien définir sa cible Cela vous aidera à définir plus précisément votre cible (par exemple : les couples avec enfants) et à choisir votre implantation, votre circuit et votre réseau de distribution, car vous connaîtrez le processus d’achat de vos clients potentiels.


          Une fois votre cible définie, vérifiez qu’elle est accessible et solvable.


        

      


    




    •	Analyser vos concurrents pour bien vous positionner


    C’est la recherche d’informations sur vos concurrents. Vous analyserez et observerez vos concurrents directs et indirects : combien sont-ils ? Où sont-ils ? Que proposent-ils ? À quels prix ?


    Quels sont leurs circuits de distribution ? Quelles sont leurs techniques commerciales ?


    D’autre part :


    
- avoir étudié la grille des prix proposés par vos concurrents vous permettra de définir le meilleur prix pour votre produit/service : un prix juste et compétitif ;


    
- avoir analysé le positionnement de vos concurrents sur le marché vous permettra de vous démarquer et de conquérir de nouveaux clients : vous aurez tous les éléments pour construire une argumentation solide et convaincante en faveur de votre produit/service.


    Grâce à ce travail, vous pourrez défendre votre projet et convaincre (un investisseur, un banquier, un associé, etc.) que votre produit/service a tout pour réussir à s’imposer sur le marché.


    En connaissant vos concurrents, vous pourrez reproduire ce qui fonctionne pour eux en l’améliorant, et vous pourrez vous démarquer et trouver votre place sur le marché.


    •	Analyser votre offre pour définir votre stratégie commerciale


    C’est en quelque sorte la synthèse des différentes informations obtenues précédemment qui positionnera votre offre sur le marché et déterminera le choix de votre stratégie.


    La stratégie, c’est le fil conducteur qui va permettre à votre entreprise de réaliser son chiffre d’affaires, de se développer. C’est le positionnement optimal de votre offre, car il prend en compte vos concurrents, vos clients et les spécificités de votre produit et de votre projet.


    C’est une étape délicate car elle nécessite réflexion, logique, créativité et instinct.


    Vous devez aussi définir les moyens que vous devez mettre en place si vous souhaitez suivre cette stratégie : quels sont vos produits ? Quels sont vos prix de vente ? Quels sont vos circuits de distribution, vos réseaux de distribution ? Comment allez-vous vendre ? Comment allez-vous communiquer sur votre offre ? Avez-vous besoin d’une force de vente ? Quel marché allez-vous attaquer en premier ? Avec quels outils marketing et de communication ?


    •	Établir un prévisionnel de chiffre d’affaires (CA)


    Pour construire vos hypothèses de chiffre d’affaires, vous pourrez utiliser plusieurs méthodologies :


    
- réaliser une enquête avec un questionnaire très ciblé auprès de vos prospects potentiels. Grâce à l’analyse des réponses à ce questionnaire, vous pourrez alors évaluer votre chiffre d’affaires. Dans ce cas, soyez tout de même prudent, car les résultats obtenus via un questionnaire sont souvent trop optimistes ;


    
- si vous avez déjà des commandes conditionnelles et/ou des négociations commerciales en cours, vous pourrez partir de ces premiers éléments pour extrapoler votre chiffre d’affaires ;


    
- vous pouvez aussi utiliser les ratios de votre métier : chiffres d’affaires par m2, chiffres d’affaires par vendeur. Dans ce cas, soyez aussi très prudent sur le chiffre d’affaires obtenu ;


    
- n’hésitez pas à interroger des entreprises implantées depuis peu dans votre secteur d’activité, afin de connaître quelles ont été les conditions de développement de leur chiffre d’affaires. Vous pourrez ainsi vous inspirer de leur démarrage d’activité ;


    
- si vous ouvrez un commerce, vous pourrez alors compter le nombre de personnes qui passent devant votre futur commerce, observer la zone dans laquelle vous souhaitez vous implanter, calculer le taux de fréquentation. Puis, en utilisant des données statistiques de consommation telles que l’INSEE, les syndicats professionnels, vous pourrez alors calculer votre chiffre d’affaires.


    Après avoir réalisé cette première approche de votre chiffre d’affaires, prenez du recul et abordez-le de manière différente : partez de votre chiffre d’affaires et calculez le nombre de clients par jour (en fonction du panier moyen ou du ticket moyen), le nombre de produits vendus par jour, le nombre d’heures travaillées par jour, etc. Cela vous permettra de savoir si le prévisionnel de chiffre d’affaires que vous avez obtenu est réaliste.


    La définition de votre stratégie commerciale va vous permettre de chiffrer le coût des moyens que vous utiliserez, des actions que vous envisagez de mettre en œuvre : quel est le coût de fabrication ou de production du produit ? Quels sont les coûts de commercialisation ? Quels sont les coûts de promotion et de communication ?


    Lorsque vous déciderez de vous lancer, vous évaluerez les moyens financiers, matériels et humains à mettre en place. Ces éléments chiffrés seront intégrés dans votre business plan financier.


     


    

      


        	

          MON CONSEIL


          
Prévoir votre CA Si c’est une reprise : vous vous inspirerez du bilan de votre prédécesseur en intégrant une baisse de CA pour l’année de la reprise.


          Si c’est une création, vous avez deux actions à mener :


          
- vous évaluerez, dans le cadre d’une enquête de terrain, les intentions d’achat des clients potentiels ;


          
- vous prospecterez pour tester votre projet en grandeur nature.


        

      


    




    Une fois votre étude de marché complète, prenez rendez-vous avec des professionnels de la création d’entreprise (chambre consulaire, BGE) pour avoir leur avis sur votre étude de marché.


     


    

      


        	

          À NOTER


          
Les Juniors-Entreprises Vous pouvez aussi faire appel aux Juniors-Entreprises pour construire votre étude de marché. C’est risqué, car vous devez connaître parfaitement votre marché, vous devez être allé sur le terrain, vous être approprié votre marché. C’est essentiel pour « sentir » un marché et lancer une activité.


        

      


    






    Vous construisez votre réseau autour de votre idée


    Lorsque vous allez commencer la prise de contact avec les différents intervenants, surtout ne vous découragez pas. En effet, il est parfois difficile de trouver la bonne information, le bon interlocuteur, d’autant plus qu’au début, vous ne saurez peut-être pas très bien ce que vous cherchez.


    Soyez tenace, car on y arrive toujours, et de toute façon, chaque rencontre, chaque entretien vous apportera des informations et de nouvelles « pistes » à explorer.


    Les interlocuteurs qui composent votre réseau


    Pour réaliser votre étude de marché, vous avez contacté un nombre important de personnes, d’organismes. Ces contacts sont donc intégrés naturellement à votre réseau.


    Vous êtes aussi certainement déjà inscrit sur un site de communauté virtuelle : Facebook, Viadeo, LinkedIn, Xing. Viadeo vous permet de participer à des groupes : les « hubs » qui augmentent votre notoriété.


    Utilisez ces espaces pour informer et communiquer sur votre projet de création.


    
> Les professionnels de la création d’entreprise


    Ne restez pas chez vous, à faire des recherches sur Internet, à construire votre plaquette. Préférez aller au-devant des contacts, des professionnels pour construire votre propre réseau à l’aide des premiers contacts pris. Par ailleurs, n’hésitez pas à parler de votre projet à des professionnels de la création d’entreprise.


    Ces professionnels sont tenus au secret professionnel, ils vous apporteront un regard extérieur, avisé et neutre, indispensable pour avancer dans vos recherches et vous éviter des erreurs.


    Vous trouverez ces professionnels de la création d’entreprise :


    
- à la CCI et à la CM, vous obtiendrez auprès de conseillers vos premières informations (réseaux d’accompagnement locaux qui pourront vous aider, aides financières que vous pourrez solliciter, fiches sectorielles à consulter, formations existantes…) ;


    
- dans les réseaux d’accompagnement (boutiques de gestion, ADIE (micro-crédit), Ateliers de Paris, Initiative France, réseau Entreprendre, etc.) ;


    
- dans les associations de bénévoles (Égée, Écti, groupement de créateurs…).


     


    

      


        	

          À NOTER


          
Recueillir des informations Lisez et inscrivez-vous aux newsletters des sites suivants :


          
- https://bpifrance-creation.fr



          
- www.placedesreseaux.com



          
- www.planete-auto-entrepreneur.com



          Allez dans les salons généralistes de la création d’entreprise (salon des entrepreneurs, salon de la micro-entreprise, etc.).
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