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CHEZ LE MÊME ÉDITEUR




Collection guide métier, la création d’entreprises décryptée de A à Z par secteur d’activité :


• Créer une entreprise de services à la personne


• Devenez consultant !


• Ouvrez un gîte rural !


• Ouvrez un magasin !


• Ouvrez un restaurant !


• Vendez sur les marchés !


Collection guide méthode, un éclairage sur un point précis du sujet de création (statuts, formalités…) :


• Financer votre création d’entreprise


• Le guide de la micro-entreprise


• Quel statut pour mon entreprise ?


• Réalisez votre étude de marché


• Trouver une idée de création d’entreprise


L’ APCE agit depuis plus de vingt ans en faveur des créateurs en mettant à leur disposition informations et outils pour les aider efficacement dans la réalisation de leurs projets.









Nous remercions Agnès, Christian, Franck, Jean-Marc, Lydie, Marie,


Marlène, Véronique et Monsieur Petit de nous avoir confié


leur aventure et Samia, Cécile et Romain d’être allés


à leur rencontre pour nous relater leur parcours.
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Introduction


À L’HEURE DE L’INTERNET et de la mondialisation, se lancer sur les marchés de l’Hexagone ou vendre des produits sur la voie publique peut sembler anachronique. Et pourtant… Prenons les marchés : ne symbolisent-ils pas un art de vivre ainsi qu’une convivialité retrouvée ? Primeurs, bouchers, fromagers, poissonniers ou charcutiers, ce sont eux qui font vivre tous les jours les marchés de nos villes et de nos villages en apportant cette touche de fraîcheur, d’authenticité et le sourire… qui fait tant défaut par ailleurs !


Les municipalités ne s’y trompent pas qui, normes européennes obligent, modernisent ça et là les marchés des centres-villes. Dans le même temps, les commerçants ambulants s’organisent davantage pour pratiquer des animations et réclamer un statut plus conforme à la société du XXIe siècle : dans ce milieu réputé conventionnel, les choses bougent enfin, semble-t-il !


Les marchés, c’est magique selon certains, c’est l’agonie pour d’autres : un endroit qui laisse en tous cas rarement indifférent, avec ses non-dits et ses pratiques souvent officieuses ou éloignées des textes officiels.





Autre évolution : des activités ambulantes se développent jusque dans les campagnes pour apporter les services ou les ventes de marchandises mis à mal par la désertification. Halte-garderie itinérante, toilettage animalier, fermes pédagogiques en balade côtoient désormais les activités ambulantes plus traditionnelles du milieu rural, comme les épiceries ou même les pizzaïolos…


Pluralité des métiers, des lieux, des modes d’exercices du commerce non sédentaire : autant d’opportunités à saisir pour les porteurs de projets à qui nous destinons cet ouvrage.


Au commerçant sur les marchés comme à celui qui propose un service ambulant aux particuliers établis en zone rurale, nous fournissons une méthode afin de mettre toutes les chances de son côté : exercer un métier en dehors d’un local identifié nécessite aussi de bâtir un projet sur des bases solides… Ce n’est pas une aventure que l’on entreprend à la légère, au risque de perdre de l’argent et du temps, au risque d’y laisser aussi beaucoup de soi-même. Contrairement à une idée répandue, le projet ambulant nécessite des capitaux souvent non négligeables ! Le projet nécessite de faire des choix juridiques, sociaux, fiscaux.




Les non-sédentaires, ou commerçants ambulants, exercent leur activité sur une dépendance du domaine public ou sur un emplacement appartenant le plus souvent à la commune : marchés, voies publiques, halles…





Quelques étapes caractériseront votre parcours de futur commerçant non sédentaire.





[image: image]





Pré-projet
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Étude de marché préalable
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Premiers contacts avec la mairie pour l’obtention de places sur un marché
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Choix des équipements, rencontre des fournisseurs
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Comptes prévisionnels
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Choix de la structure juridique, du régime social et fiscal
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Démarches de création
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Démarches au CFE1
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Obtention de la carte « permettant l’exercice d’une activité commerciale ou artisanale ambulante »2
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Démarches liées à certaines activités réglementées3
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Démarrage de l’activité


Aussi, pour vous aider à monter votre projet avec méthode, nous procéderons étape par étape, sans négliger les questions embarrassantes :


• Êtes-vous prêt à vous mettre à votre compte, avec toutes les conséquences que cela implique ? Mesurez-vous toutes les contraintes et les spécificités de ce nouveau métier ? (chapitre 1)


• Quel est l’état des lieux du marché des non-sédentaires ? Quelles sont les opportunités de création d’entreprise sur ce secteur ? (chapitre 2)


• Votre idée se concrétise : comment faire une étude de marché, repérer vos clients et concurrents, estimer le chiffre d’affaires prévisionnel ? (chapitre 3)


• Votre projet est lancé : comment obtenir une place sur un marché (ou une autorisation de circuler sur la voie publique), quelles sont les formalités à accomplir, de quels matériels avez-vous besoin, où vous les procurer ? (chapitre 4)


• Comment établir vos comptes prévisionnels, estimer les fonds dont vous devez disposer au démarrage, calculer la rentabilité de votre affaire, trouver des financements éventuels… ? (chapitre 5)


• Quels sont les aspects juridiques liés à la création de votre entreprise, ses incidences au niveau de votre couverture sociale et de vos impôts ? (chapitre 6)


• Quelles sont la réglementation en vigueur sur les marchés, les conditions pour s’installer et respecter les nouvelles normes européennes concernant certains équipements ? (chapitre 7)





• Comment gérer votre affaire, être en règle avec les impôts, embaucher du personnel et trouver des moyens de développer votre chiffre d’affaires ? (chapitre 8)


• Enfin, où trouver l’information (organismes et sources d’information, ouvrages, formations ou manifestations) pour créer et développer votre entreprise ?
Vous trouverez au chapitre 9 tous les contacts utiles évoqués lors des chapitres précédents. N’hésitez pas à vous y reporter !




CCIP – Chambre de commerce et d’industrie de Paris – Délégation de Paris


Les séances se déroulent : 2 rue de Viarmes, 75001 Paris


Contact tél. pour les inscriptions (gratuites pour ce module) : 0820 01 21 12 www.ccip75.ccip.fr





Après chaque chapitre, nous vous proposons de revivre l’aventure récente de ceux qui se sont lancés sur les marchés ou qui pratiquent d’autres activités ambulantes.


Vous trouverez les réactualisations de l’ouvrage sur le site des Éditions d’Organisation, à l’adresse suivante :
www.editions-organisation.com


Nous tenons à saluer la qualité du module de formation « devenir commerçant sur les marchés » proposé par la Délégation de Paris de la Chambre de commerce et d’industrie de Paris. Animé par une équipe apportant des réponses claires à toutes les questions posées, notamment dans le domaine parfois obscur de la réglementation et des démarches, le module est accessible à tous sur inscription !









Marie, à la conquête des marchés de la Tarentaise !


À 31 ans, Marie a déjà dix ans de vie professionnelle derrière elle : animation de villages de vacances, grande distribution, jobs saisonniers. Et une certitude : le coup de foudre pour la région de Savoie chez cette fille originaire du Nord qui aime vivre au grand air. Une dernière expérience auprès d’un fromager sur les marchés provoque le déclic : Marie va lancer son activité ambulante. Il lui faut cependant se démarquer des sempiternels produits offerts aux vacanciers sur les marchés (spécialités régionales, polaires…).


Elle fait son étude de marché en interrogeant notamment les nonsédentaires de la région du Nord et peu à peu l’idée des bijoux fantaisie voit le jour. Sa décision prise, Marie ne néglige pas les conseils de la Chambre de commerce d’Albertville, où elle réside. Celle-ci lui propose un accompagnement, un stage de formation et un logiciel pour monter son prévisionnel. Le projet prend forme et Marie consacre six mois à le peaufiner.


Il faut désormais trouver des fournisseurs et Marie n’hésite pas à « monter à Paris », après des contacts infructueux sur Lyon ; le salon Bijorhca et les incontournables grossistes chinois d’Aubervilliers feront l’affaire… (Marie ne fabrique pas elle-même ses bijoux et ne les achète pas à des artisans locaux, car le coût de fabrication est d’ores et déjà dissuasif pour une revente sur les marchés).


Reste à négocier avec les grossistes chinois, ce qui n’est pas une mince affaire ! Par chance, un ami de la famille qui exerce une activité ambulante en Normandie l’aide sur ce point.


Il faut aussi se préoccuper du matériel. Marie dispose de sa Twingo personnelle, qu’elle compte utiliser dans un premier temps, avant d’investir dans une camionnette spécifique. Elle ne lésine pas sur la qualité du matériel professionnel : parapluie, lit de camp, support, clayettes, nappes… Elle évite les tréteaux bon marché qui s’abîment vite sous la neige et elle prend le temps de la prospection, afin de réaliser au mieux ses achats.


La saison d’hiver 2005/2006 peut commencer !


Marie ne compte plus ses heures. Six jours sur sept, elle charge au petit matin son matériel dans sa Twingo, et se rend à 9 heures dans les marchés des stations de sports d’hiver de la région, après parfois plus d’une heure de route ! Puis il faut s’en remettre à la chance, car Marie n’a pas de place attitrée, mais un statut de passager : seul le tirage au sort ou l’absence d’un confrère lui permettent d’étaler ses trois mètres linéaires… À défaut, c’est la course contre la montre pour rejoindre un autre marché plus accessible. Le soir, retour chez soi, rangement du matériel, caisse et réassort…Le dimanche, comptabilité de sa microentreprise ! Et une fois par mois, il faut monter à Paris, retrouver les grossistes chinois !


Les premiers mois d’activité son plutôt encourageants, supérieurs aux prévisions de chiffre d’affaires, mais par précaution Marie ne se verse pas encore de rémunération. Sa clientèle est composée principalement de vacanciers qui veulent garder un souvenir de leur semaine à la montagne ! Plus tard, au printemps, il lui faudra conquérir d’autres publics et faire les nombreuses foires de la région et d’ailleurs (Italie,) avant la saison d’été.


Déjà, les projets, se bousculent dans sa tête : doubler le métrage, mettre d’autres produits à la vente, avant peut-être d’ouvrir une boutique de décoration à Albertville, d’ici trois à cinq ans…











1. Formalités de création de la société, de l’entreprise individuelle, immatriculation au RCS (Registre du commerce et des sociétés) ou au répertoire des métiers, ou formalités liées au nouveau régime de l’auto-entrepreneur. Puis déclaration préalable d’activité non sédentaire, demande éventuelle d’ACCRE (Aide aux demandeurs d’emploi créant ou reprenant une entreprise, voir page 119).
Le CFE est le centre de formalités des entreprises de la chambre de commerce et d’industrie (activité commerciale) ou de la chambre de métiers (activité artisanale). La déclaration préalable est accompagnée d’un dossier comportant une liste de pièces à produire, fixée par arrêté.
Remarque : la loi LME du 4 août 2008, article 53, et son décret d’application 2009-194 du 18 février 2009 ont simplifié la procédure ; il n’est plus nécessaire désormais de faire des démarches préalables en préfecture pour obtenir la carte de commerçant ambulant. Néanmoins, un arrêté d’application doit être pris. En attendant cela, les démarches sont encore faites à la préfecture.


2. La carte est obtenue dans un délai maximum d’un mois à compter de la réception d’un dossier complet par le CFE. Les formalités liées à ce régime peuvent également être effectuées en ligne sur le site www.lautoentrepreneur.fr.
Sur le régime de l’auto-entrepreneur, voir annexe 3.


3. Exemples : brocante, vente de pizzas, denrées périssables… voir page 136.











	Êtes-vous prêt à entreprendre ?


	1








MALGRÉ LE TRÈS LENT DÉCLIN du commerce ambulant observé sur plusieurs décennies, le secteur reste animé par des milliers de créations annuelles et les porteurs de projets sont nombreux, aux motivations variées ! Vous avez certainement de bonnes raisons de vous lancer à votre tour. Mais avez-vous bien mesuré tous les aspects et les contraintes de la profession, toute la difficulté du métier (entrepreneur à part entière !) et les compétences nécessaires pour travailler sur les marchés ? Faisons le point avant qu’il soit trop tard !




En France, plus de 15 000 personnes par an se mettent à leur compte pour devenir commerçants ambulants.








Qui sont les commerçants ambulants ?


Les motivations des futurs commerçants ambulants


La vente ambulante attire un public très large à cause de la relative facilité d’accès du métier, et les bonnes intentions ne manquent pas ; écoutons certains témoignages :




De nos jours, on observe rarement la création de nouveaux marchés sauf à Paris. En revanche, certains ferment, car les moderniser pour les rendre conformes aux nouvelles normes européennes est trop coûteux pour la collectivité.





• Je me reconvertis dans une activité conviviale, peu coûteuse au démarrage.


• Je suis enfin libre (je n’ai pas les murs d’un commerce pour me retenir, pas de patron).


• Je me lance sur le marché afin de tester mon produit et d’avoir les moyens d’ouvrir une boutique plus tard.


• C’est moi qui reprends la succession de l’affaire où je travaille.


• Je crée mon propre emploi en France, maintenant que mes papiers sont en règle…




Les principaux atouts du commerce non sédentaire : la liberté, un métier riche de contacts, l’ambiance, l’investissement réduit.





Une motivation est souvent rencontrée dans la vente ambulante : sortir du chômage en misant sur une activité qu’on juge a priori « facile »… On crée par défaut, nécessité fait loi ; on va se lancer quoi qu’il arrive, avec les dangers que cela comporte.


Des profils variés pour exercer le métier


On rencontre de nombreux profils dans le commerce non sédentaire, avec peut-être en simplifiant deux catégories bien distinctes de public.





• La famille des commerçants où prévaut la tradition familiale : on vend du poisson sur le marché d’Arcachon de père en fils. Ces commerçants exercent souvent une autre activité professionnelle (pêcheur, restaurateur, agriculteur ou producteur, commerçant sédentaire avec pignon sur rue…).


• La famille des créateurs avant tout soucieux de s’insérer dans la société en faisant les marchés ou en pratiquant une activité sur la voie publique. Ces derniers proviennent d’horizons variés.


Comme le constate un responsable de l’ADIE, une association qui vient en aide aux créateurs d’entreprise : « À tous les gens qui ont des difficultés à répondre aux normes d’alphabétisation, de diplôme, de qualification et de présentation de soi qui sanctionnent l’entrée dans tel travail salarié ou telle profession, les métiers ambulants donnent peut-être l’image d’un des derniers métiers ouverts à tous, parce que chacun serait libre de se mettre à échanger ce qu’il veut sur l’espace collectif. »




L’ADIE aide les exclus du monde du travail et du système bancaire à créer leur propre emploi.


ADIE – Association pour le droit à l’initiative économique 4, boulevard Poissonnière 75009 Paris
Tél. : 01 56 03 59 00
www.adie.org





Mais, attention, le commerce sur les marchés doit être assuré essentiellement par des professionnels et non pas servir de refuge social à une catégorie de population marginale et défavorisée, qui, souvent, ne sait pas ou ne peut pas prendre la mesure de la difficulté du métier (source : rapport Coste).


Le choix du métier est souvent dicté par la volonté d’effectuer une bonne opération financière à moindre frais. C’est une logique qui concerne surtout des gens à faibles moyens, qui ne peuvent ou ne veulent pas accroître leurs risques avec des charges fixes comme le coût du loyer jugé élevé en magasin (le bail commercial).





Si les candidats à la création d’activité dans le secteur sont nombreux, c’est bien souvent qu’ils sous-estiment en effet les aspects déplaisants du métier. Et vous ?


Les réalités du métier


Des contraintes certaines




Travailler sur les marchés semble à votre portée mais ne sous-estimez pas les difficultés : des horaires chargés et une activité peu rémunératrice. Pour certains d’entre vous, c’est un travail provisoire, avant d’envisager d’autres perspectives d’évolution.





La fatigue physique : le commerçant ambulant, qui travaille sur les marchés, débute sa journée en pleine nuit vers 3 ou 4 heures pour aller s’approvisionner en marchandises. Il installe ensuite son stand et les matériels vers 6 heures du matin (plus tôt parfois) et remballe à la fin du marché, puis nettoie vers 14 heures (généralement six matins par semaine). Par ailleurs, la tenue de la comptabilité nécessite un temps non négligeable. Des semaines de 60 heures de travail sont par conséquent fréquentes.


Il n’y a pas que les marchés qui demandent une telle dépense d’énergie : les activités itinérantes ou les tournées nécessitent également une disponibilité à toute épreuve…




Les abandons de ce type d’activité sont doublement plus fréquents que par rapport à un commerce sédentaire.





La fatigue nerveuse : de plus, les conditions climatiques, notamment en hiver, rendent le travail encore plus éprouvant, alors qu’il faut continuer de sourire avec un thermomètre à zéro ; les risques sont variés (vol, panne de véhicule, mauvais emplacement sur le marché, faillite d’un fournisseur…).





Ces contraintes liées à la pénibilité du travail ne sont pas les seules.


D’après la secrétaire générale de la principale organisation professionnelle, la FNSCMF (Fédération nationale des syndicats des commerçants des marchés de France), les motifs des abandons sont :


• le manque de soutien financier (notamment auprès des banques) ;


• l’absence de formation quelconque, notamment à la gestion (on confond encore trop souvent chiffre d’affaires et bénéfice) ;


• une double improvisation à propos du métier de commerçant et du produit vendu (dont on connaît mal la filière : par exemple, on propose un produit qui ferait mieux d’être vendu sur d’autres circuits de distribution) ;


• l’absence d’étude de marché (on se contente de constater que la fréquentation sur le marché est bonne).


[image: image]


Les abandons fréquents s’expliquent en partie par l’importance des idées reçues véhiculées sur le métier.


Les idées reçues


Cela ne coûte pas trop cher pour s’installer. En réalité, l’investissement minimum atteint très vite une certaine somme – 45 000 à 60 000 € pour un camion équipé par exemple, sans compter la mise aux normes européennes, obligatoire depuis 2000 pour certains équipements.


Sur les marchés, les charges sont les mêmes que celles d’un magasin traditionnel, à part le loyer qui est moins cher. Il faut affronter les problèmes liés au roulage et à la hausse du carburant !





Les charges sont moindres par rapport à un commerce sédentaire avec boutique et pas-de-porte. Selon une étude de l’ADIE, ce que le commerçant économise éventuellement en loyer, il le perd facilement en frais de transport (carburant…), sans compter l’amortissement du véhicule.


En outre, il lui est difficile de se passer d’aide pour la manutention et la vente sur le marché… Au total, le non-sédentaire est difficilement gagnant sur la vente. Si le panier moyen et la fréquentation ne sont pas meilleurs qu’en boutique, la rentabilité est donc moindre.




Le poids des cotisations sociales — élevé — concerne tous les créateurs d’entreprise : pourrez-vous dégager un revenu minimal qui permette de faire face aux charges familiales ?





Un autre point de comparaison : la mobilité potentielle des commerçants ambulants, qui sont libres de changer d’emplacement et de compléter leurs ventes en se rendant sur un autre marché ou dans une autre ville, présente des avantages. Mais elle a une contrepartie : il n’y a pas de valeur négociable à une entreprise non sédentaire car elle appartient au domaine public. Vous ne « capitalisez » pas jour après jour en faisant fructifier votre affaire afin de la vendre plus chère à votre retraite (sauf transaction avec un repreneur, interdite par la loi).


Les compétences requises


Exercer une activité ambulante à son compte, c’est être d’abord suffisamment solide psychologiquement pour devenir son propre patron et prendre des décisions tout seul ! Faire les marchés, c’est un véritable métier qui, en dehors des compétences spécifiques à tout commerçant, requiert une adaptabilité certaine. Sans dresser un portrait robot des créateurs d’entreprise qui réussissent, vous  imaginez sans peine que vous devez agir comme un être responsable et plutôt polyvalent à cause de la multiplicité des tâches à accomplir !


Une personnalité forte est de plus un atout pour obtenir une place sur un marché où la loi du premier arrivé prévaut dans le cas des volants. En tous cas, c’est un milieu où l’on ne se fait pas de cadeaux, il faut se faire accepter et respecter par les autres commerçants.


De plus, il vous faut maîtriser les compétences relatives à votre activité :


• la connaissance du produit (ou du métier dans le cas des services itinérants) ;


• l’aptitude à diriger une petite équipe ;


• la gestion de son affaire ;


• la capacité de négocier avec ses fournisseurs, de fidéliser les clients…




Une relation proche avec les clients, un intérêt pour leurs histoires semblent être devenus autant une motivation qu’une technique de vente.
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