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PRÉFACE
Lorsque Robert Papin m’a appelé pour me demander si j’acceptais de rédiger la préface d’un de ses nouveaux livres sur la création d’entreprise, je n’ai pas hésité longtemps. Si j’ai été contaminé par le virus de la création d’entreprise, c’est en grande partie à Robert Papin et à ses enseignants que je le dois. Enfant, je rêvais d’être un oiseau, et même si j’étais arrivé, plusieurs années avant mon entrée à HEC, à la conclusion que cette carrière volatile (on ne parlait pas encore de pigeons entrepreneurs à l’époque) serait difficile à embrasser, je n’avais pas pour autant trouvé d’alternative. C’est la formation de Robert Papin qui me l’offrit, en m’exposant un an durant à des créateurs d’entreprise, à des repreneurs et à des dirigeants.
Ce virus n’est pas fait pour tout le monde et créer son entreprise n’est certes pas le seul modèle à suivre pour devenir dirigeant. Mais il est une chose dont je suis convaincu : lorsqu’on est contaminé, il faut s’attendre à une aventure qui durera toute la vie et qui sera d’une intensité exceptionnelle. Je connais d’ailleurs très peu d’entrepreneurs qui n’ont pas récidivé. Avec cette intensité viennent, bien sûr, des passions, des joies, de belles rencontres, mais aussi de la souffrance, des échecs, et une certitude : peu de chance de s’ennuyer. Mais aussi un sentiment très fort : l’impression d’être utile et d’apporter quelque chose aux autres et notamment à ses clients, ses salariés, ses associés, ses actionnaires, et même à l’économie de son pays.
Notre économie d’ailleurs en a bien besoin, qui n’arrive plus depuis de nombreuses années à créer assez d’emplois et assez de valeur pour soutenir le train de vie de notre société. Une statistique demeure positive : l’envie de créer une entreprise, chez tous, et notamment chez les jeunes : ils n’ont jamais autant souhaité créer et n’ont jamais autant créé d’entreprises. J’ai la chance, dans le fonds ISAI, d’être aux premières loges pour observer cette tendance : le nombre de dossiers que nous recevons augmente chaque année, pour atteindre maintenant près de 2 000 par an. Et la qualité est le plus souvent très bonne, avec des entrepreneurs qui adoptent directement ce qui manque en France : une vision globale et la conviction que leur société ne se conçoit qu’internationale. C’est une vraie source d’espoir pour le futur de notre pays.
Si vous lisez ces lignes c’est que vous êtes certainement déjà contaminé. Félicitations ! Profitez bien des mois et des années à venir, elles vous feront des souvenirs pour toute la vie.
Outre les conseils « classiques » de bien savoir vous entourer et de penser au plus long terme possible, n’oubliez pas deux choses : le plus important est de prendre du plaisir dans votre travail. Si ce n’était pas le cas, vous ne pourriez pas donner le maximum de vous-même. Et surtout soyez conscient que la seule chose qui limitera vraiment vos réalisations, ce sera votre ambition. Ne la bridez pas !
 
Pierre Kosciusko-Morizet
Fondateur de PriceMinister, Associé Gérant Kernel Investissements
Co-fondateur du fonds ISAI


INTRODUCTION
Dans le livre Création d’entreprise : Trouver les bonnes idées1, j’ai proposé aux futurs créateurs des méthodologies pour trouver des idées en cultivant leur curiosité, leur imagination et leur agilité mentale, en utilisant des techniques de créativité, en s’intéressant à l’évolution des comportements et des technologies au sein de notre société et en exploitant toutes les sources d’informations possibles. Cependant, une idée n’est bonne que si elle intéresse un nombre suffisant de clients ; c’est pourquoi j’ai proposé une méthodologie qui permet d’apprécier le potentiel de chaque idée, qu’il s’agisse d’idées de start-up high-tech ou de la création d’une petite entreprise artisanale, commerciale ou libérale. Enfin, trouver une idée capable de séduire des clients ne suffit pas encore pour garantir la réussite : encore faut-il que les créateurs disposent d’atouts qui leur permettront de réussir mieux que leurs concurrents. Or un atout n’est véritable que s’il concerne un facteur clé de succès dans l’activité choisie. C’est pourquoi, dans Création d’entreprise : Trouver les bonnes idées, je propose une méthodologie pour détecter ces facteurs clés avant d’expliquer aux créateurs comment procéder pour mieux se connaître, car c’est là le secret de leur future réussite.
Si vous avez vous-même suivi l’itinéraire que je viens d’évoquer ou si vous êtes déjà convaincu que votre idée vous permettra de réussir, alors le moment est venu de concevoir un plan d’action détaillé, puis d’élaborer un dossier de financement qui sera intégré dans un business plan susceptible d’être présenté aux banquiers ou aux futurs associés.
Pour bâtir ce dossier de financement et ce business plan, vous devrez auparavant maîtriser quelques notions de gestion comptable et financière grâce auxquelles vous augmenterez votre crédibilité aux yeux de ceux que vous solliciterez.
Nombre de créateurs ont, hélas, transformé leur itinéraire en chemin de croix parce qu’ils n’ont pas pris la peine de réfléchir suffisamment à la mise en œuvre de leur projet. Pour se justifier, certains évoquent volontiers la nécessité de démarrer très vite pour arriver les  premiers, d’autres estiment que pour franchir les obstacles, il vaut mieux agir sans trop se poser de questions. Enfin, d’aucuns pensent que la finance et la comptabilité sont des notions réservées aux spécialistes et que, de toute façon, si l’idée est bonne, « l’intendance » suivra.
Les résultats ne se font guère attendre : très vite, le dirigeant imprudent se trouve confronté à une multitude de problèmes imprévus. Et s’il se prend pour un chef d’orchestre capable de résoudre mieux que les autres la plupart des difficultés, en réalité, il devient une simple marionnette confrontée à l’impossibilité de concentrer son énergie sur les problèmes importants et tôt ou tard, les difficultés viendront mettre un terme à la belle aventure.
Les véritables patrons savent que le courage ne consiste pas à foncer sur les obstacles mais à prendre le temps de réfléchir afin d’orienter en conséquence leur action, quitte, au besoin, à faire un peu violence à leur propre tempérament. Le management n’a rien de compliqué, et derrière des mots parfois sophistiqués, se cachent des principes dont les plus simples sont souvent les plus importants.
Quelques règles devront ainsi vous guider durant l’élaboration détaillée de votre projet :
– Concevoir des plans susceptibles de renforcer vos atouts et de réduire vos faiblesses sur chacun des facteurs clés de réussite.

– Élaborer plusieurs scénarios d’activité ou de chiffre d’affaires et justifier les hypothèses adoptées.

– Ne rien laisser dans l’ombre et prévoir notamment vos politiques de produit, de marché, de distribution, de prix, de vente, d’investissement, de financement et de personnel.

– Vous garder de concevoir une affaire comme un modèle réduit de grande société, car une petite entreprise ne se gère pas comme une grande firme et à vouloir trop organiser, vous risqueriez de tuer votre créativité.





Notes
1. Robert Papin, Création d’entreprise : Trouver les bonnes idées, Dunod, 2017.
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  DU PROJET AU PLAN D’ACTION DÉTAILLÉ

  
    Dans l’ouvrage consacré à la recherche de nouvelles idées1, la méthodologie proposée au créateur pour apprécier le potentiel de ses idées est la suivante :

    1. Choisir une dizaine de personnes qui connaissent bien le secteur dans lequel il souhaite créer son entreprise.

    2. Interviewer ces personnes pour obtenir des informations sur :

    
      
        – les caractéristiques idéales du produit ou du service pour sa clientèle potentielle ;

      

      
        – les autres facteurs clés de succès dans le domaine d’activité choisi ;

      

      
        – l’évolution prévisible de ces facteurs clés ;

      

      
        – l’importance du marché potentiel ;

      

      
        – les atouts et faiblesses des principaux concurrents sur chaque facteur clé.

      

    

    3. Identifier ensuite ses propres atouts et ses propres faiblesses sur chaque facteur clé.

    Si vous avez vous-même utilisé cette méthodologie, si vous avez appris à écouter vos interlocuteurs ou si vous avez été accompagné par un bon conseiller, alors votre plan de bataille consiste maintenant à augmenter vos atouts et résorber vos faiblesses sur chaque facteur clé de succès.

    
      [image: image] RENFORCEZ VOS ATOUTS ET RÉSORBEZ VOS FAIBLESSES

      Adopter comme objectif la seule mise en œuvre d’une bonne gestion financière ne signifie rien. Il faut d’abord savoir ce que cette notion recouvre exactement et, si possible, identifier les éléments sur lesquels vous pourrez vous appuyer pour l’améliorer.
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          Pour que votre travail porte ses fruits, évitez à tout prix de vous fixer des objectifs trop vagues.

        

      

      Il s’agit probablement ainsi de gérer la trésorerie de telle sorte que l’entreprise puisse à tout instant régler les dépenses courantes et ses dettes à court terme, sans pour autant dépasser les découverts bancaires autorisés et, si possible, sans supporter des frais financiers élevés.

      Partant de cet objectif, beaucoup plus précis que le précédent, n’importe quel créateur peut identifier aisément les éléments à surveiller pour éviter les découverts. Il s’agit essentiellement des stocks, des crédits accordés aux clients, des crédits consentis par les fournisseurs, des gaspillages dans les ateliers. Une gestion saine de la trésorerie implique donc une limitation des stocks et des facilités de paiement consenties aux clients, l’obtention de conditions de règlement favorables de la part des fournisseurs et un contrôle attentif des gaspillages durant les processus de fabrication.

      Pour bâtir des plans concrets et cohérents, vos objectifs devront être :

      
        
          – aussi précis que possible ;

        

        
          – de préférence mesurables (vouloir augmenter les ventes ne constitue pas un objectif opérationnel… mieux vaut par exemple se fixer comme objectif d’augmenter les ventes de tel ou tel produit de 10 % durant les 6 mois à venir) ;

        

        
          – réalistes (prendre la décision de récupérer 25 % d’un marché la première année ne constitue peut-être pas un but raisonnable) ;

        

        
          – faciles à comprendre (il n’est pas non plus raisonnable de vouloir augmenter le cash flow ou la capacité d’autofinancement si l’on ne sait pas ce que de telles notions signifient).

        

      

      Essayons d’appliquer les préceptes précédents à l’exemple des voiliers de compétition.

      
        
          Tableau 1.1 – Renforcer les atouts et réduire les faiblesses

          Application au lancement d’un chantier naval pour la construction de quarter tonners de compétition

        

        
          
            
            
            
            
            
            
              
                	Facteurs clés de réussite

                	Stratégie

              

              
                	Objectifs à atteindre

                	Actions à entreprendre

              

              
                	• Vitesse du bateau

                  – Qualité des plans

                	Trouver les meilleurs architectes.

                  Établir et maintenir avec eux des liens privilégiés.

                   

                  Suivre l’évolution des multicoques.

                	Voir par qui ont été dessinés les meilleurs bateaux.

                  Maintenir ces liens grâce :

                  – au respect rigoureux des plans durant la construction ;

                  – à la participation du dirigeant aux compétitions ;

                  – à l’utilisation de matériaux et techniques de pointe.

                  Rencontrer régulièrement les meilleurs fabricants de multicoques et les meilleurs navigateurs sur multicoques.

              

              
                	• Esthétique des bateaux

                  – Qualité de la fabrication

                	Établir des liens privilégiés avec les architectes (voir point précédent).

                  Soigner la finition des bateaux.

                	Contrôler soi-même la finition.

                  Étudier la possibilité de décorer les coques.

              

              
                	• Prix de vente

                  – Marge souhaitée

                	Créer une image de marque qui fasse accepter des prix de vente élevés.

                	• Politique de produits

                  Maintenir une image de chantier prototype en utilisant dès le départ de nouveaux matériaux (kevlar pour le pont, titane pour les axes de gouvernail…).

                  Rester à l’affût des nouveaux matériaux susceptibles d’être utilisés (contacts fréquents avec les bureaux d’étude des fournisseurs de résine, avec les services de recherche de l’aéronautique).

              

              
                	
                	
                	• Politique marketing

                  Marché : orienter l’information vers les acheteurs potentiels à haut revenu et passionnés de voile.

                  Distribution :

                  – vente directe sans intermédiaire ;

                  – pas de remises.

              

              
                	Vente :

                  – vente directe par le patron ;

                  – inviter les clients à venir régulièrement suivre la fabrication de leur bateau.

                  Publicité/communication

                  – publicité rédactionnelle gratuite uniquement dans les revues spécialisées ;

                  – compter essentiellement sur les résultats obtenus en courses par les bateaux ;

                  – participation du patron aux principales compétitions.

                  Politique de crédit aux clients : limiter le crédit et obtenir des  avances.

              

              
                	– Prix de revient

                	Maintenir des prix de revient aussi faibles que possible.

                	• Maintien de prix de revient faibles

                  Négocier avec les fournisseurs de résine, de fibres de verre et d’accastillage des prix d’achat et des délais de paiement favorables.

                  Commencer avec un seul ouvrier capable d’être plus tard un excellent contremaître.

                  Prévoir un agencement du local, un outillage et une organisation évitant toute perte de temps.

                  Être dès le départ très attentif aux moindres causes de gaspillage.

              

              
                	• Rapidité de construction

                  – Technique de construction

                	Utiliser le procédé sandwich-plastique mais sans prendre de risque.

                	Avant d’utiliser le procédé de construction sandwich-plastique voir s’il n’existe pas déjà sur le marché un moule susceptible d’être acheté ce qui permettrait de gagner du temps et laisserait la possibilité de tester le procédé envisagé.

              

              
                	– Qualité de la main-d’œuvre

                	Trouver d’abord un excellent contremaître puis, plus tard, de bons ouvriers.

                	Le futur contremaître est déjà trouvé.

                  Faire avec lui le premier bateau pour pouvoir tester ses compétences techniques et ses qualités humaines, notamment son aptitude au commandement.

                  Adopter le niveau des salaires de la profession, ne pas accorder de primes.

              

              
                	• Qualité de l’organisation des ateliers

                	Éviter tout gaspillage de temps durant le processus de fabrication.

                  Respecter les délais de livraison prévus.

                	Prévoir un agencement du local qui évitera toute perte de temps et toute perte de place.

                  Utiliser un outillage simple mais fonctionnel, si possible acheté d’occasion.

                  Pour l’organisation du travail, utiliser dès le départ la méthode PERT et familiariser le futur contremaître avec cette méthode.

              

              
                	• Qualité de la gestion financière

                  – Gestion des stocks

                	Gérer les stocks au minimum en limitant les risques de rupture

                	Gérer soi-même les stocks et passer soi-même les commandes.

                  Habituer le contremaître à suivre les consommations.

                  Lui indiquer les délais de livraison pour l’inciter à réclamer à temps les réapprovisionnements.

                  Prévoir les cas de rupture (accords avec de petits fournisseurs livrant rapidement ou accords avec des fabricants de polyester susceptibles de dépanner dans la journée).

              

              
                	– Aptitude à faire payer les clients

                	Limiter le crédit client au strict minimum

                	Demander des avances.

                  Faire signer des traites, chacune d’elles étant remise à l’encaissement à des échéances calculées en fonction du degré d’avancement du bateau.

                  Élaborer avec un juriste un modèle de contrat de vente solide.

              

              
                	– Obtention de délais de règlement des fournisseurs

                	Obtenir des fournisseurs de longs délais de règlement

                	Exploiter l’aspect banc d’essai du chantier par les fournisseurs.

                  Exploiter la publicité que constitue le succès en course du prototype fabriqué.

                  Exploiter la formation ingénieur du futur patron.

              

              
                	– Contrôle du processus de fabrication

                	Voir plus haut la rubrique qualité de l’organisation des ateliers

                	Voir plus haut la rubrique qualité de l’organisation des ateliers.

              

              
                	– Connaissance des prix de revient

                	Connaître le prix de revient d’un bateau avant de fixer son prix de vente

                	Mettre en place dès le départ un système de calcul des prix de revient réels :

                  – évaluation des temps ;

                  – évaluation des consommations matières ;

                  – évaluation des frais généraux.

                  Pour les premiers bateaux, évaluer les prix de revient prévisionnels avec l’aide des architectes et de plusieurs fabricants de bateaux non concurrents.

              

            
          

        

      

    

    
    
      [image: image] ADOPTEZ PLUSIEURS SCÉNARIOS D’ACTIVITÉ OU DE CHIFFRE D’AFFAIRES

      Tout créateur doit prévoir son niveau d’activité s’il veut pouvoir déterminer les moyens en hommes, en matériels ou en stocks qui lui seront nécessaires et les sommes qu’il devra se procurer pour financer ces moyens.

      Votre propre niveau d’activité va dépendre des caractéristiques de votre marché, de vos atouts, de l’intensité de la concurrence, de votre localisation, mais aussi du type d’équipements choisis, de la surface des locaux envisagés et, d’une manière générale, des plans prévus pour créer et développer votre entreprise. Sauf cas exceptionnel, vous ne pourrez prévoir avec précision ce volume d’activité car, parmi les facteurs évoqués, certains échapperont à votre contrôle (conjoncture économique, action de la concurrence…).

      Pour limiter les difficultés qui, du fait de cette imprécision, pourraient surgir lors de la mise en œuvre du projet, vous devriez donc construire ce même projet sur plusieurs scénarios d’activité ou, tout au moins, prévoir ce que vous ferez si la réalité correspondait en fait à vos prévisions « pessimistes » ou « optimistes », au lieu de correspondre à des conditions que vous aviez au départ considérées comme « normale ». En prenant ce type de précaution, vous rassurerez le banquier et vous vous rassurerez vous-même, surtout si vous prenez la peine de justifier les hypothèses adoptées.

    

    
    
      [image: image] JUSTIFIEZ LES HYPOTHÈSES ADOPTÉES ET NE MINIMISEZ PAS LES RISQUES

      Rien n’est plus désagréable pour un banquier ou pour un associé que d’étudier un plan dont les hypothèses reposent sur le seul flair du créateur ou de financer un projet pour s’apercevoir ensuite que ce même créateur a dissimulé les sources de difficultés.

      Le premier domaine dans lequel on peut apprécier l’honnêteté et le courage du futur dirigeant, c’est le domaine intellectuel et la meilleure manière de jauger l’intéressé, c’est encore de se poser les questions suivantes.

      
        
          • Le créateur est-il honnête avec lui-même ? A-t-il le courage de regarder la vérité en face et a-t-il fait le nécessaire pour justifier ses hypothèses ?

        

        
          • Est-il honnête avec ceux qu’il veut entraîner dans son aventure ? A-t-il le courage de mettre en lumière ses faiblesses et les risques de difficultés ?

        

      

      Contrairement à ce qu’on pense généralement, les financiers réagissent favorablement devant des projets qui présentent clairement les risques ou les faiblesses du futur patron, à condition toutefois que ce dernier conçoive ses plans en vue de limiter la portée des points faibles et qu’il prévoie des modalités de désengagement si des difficultés venaient remettre en cause la survie même du projet.

    

    
    
      [image: image] N’OUBLIEZ RIEN, NE LAISSEZ RIEN DANS L’OMBRE

      En élaborant des plans détaillés pour renforcer vos atouts, vous devrez vous efforcer de ne rien laisser d’important dans l’ombre et vous réfléchirez notamment :

      
        
          – aux caractéristiques des services et des produits commercialisés ;

        

        
          – à la politique de prix, de vente, d’après-vente, de publicité et promotion ;

        

        
          – à la politique des stocks ;

        

        
          – aux processus de fabrication (pour les entreprises de production) ;

        

        
          – à la politique du personnel ;

        

        
          – à la politique d’investissement et de financement ;

        

        
          – aux outils envisagés pour contrôler la gestion ;

        

        
          – à la structure juridique choisie ;

        

        
          – aux assurances à contracter ;

        

        
          – aux sources de conseil dont vous chercherez à vous entourer ;

        

        
          – aux formalités que vous effectuerez pour créer officiellement votre entreprise.

        

      

      Si vous craignez de laisser échapper des éléments importants, vous pourriez, si vous le désirez, parcourir la check-list qui suit, tout en vous gardant de trop rentrer dans le détail sinon vous risqueriez de construire une usine à gaz.
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        [image: image] Les caractéristiques des produits fabriqués, des produits distribués ou des services commercialisés

        
          
            • Caractéristiques techniques.

          

          
            • État de la mise au point technique des produits (entreprises de fabrication).

          

          
            • Nature des besoins satisfaits par le produit ou le service.

          

          
            • Gamme de produits  commercialisés ou fabriqués, cohérence de cette gamme, importance respective des différents éléments dans le chiffre d’affaires.

          

          
            • Risques d’obsolescence.

          

        

      

      
        [image: image] Le marché potentiel du produit ou du service

        
          
            • Caractéristiques du marché :

            
              
                – Nature de la clientèle.

              

              
                – Marché en phase de démarrage ? d’expansion ? de maturité ? de déclin ?

              

              
                – Étendue géographique du marché.

              

              
                – Évolution prévisible du marché (croissance de la clientèle, évolution de son comportement, de son pouvoir d’achat…).

              

              
                – Existence de produits ou de services similaires ou de substitution.

              

            

          

          
            • Localisation de l’entreprise (importante pour l’évaluation du marché potentiel des entreprises commerciales).

          

          
            • Concurrence :

            
              
                – Existence de normes entre le nombre de clients, l’importance du marché et le nombre d’entreprises sur ce marché ? (contacter les organismes professionnels concernés par l’activité).

              

              
                – Nombre de concurrents installés dans la zone d’influence de la future entreprise.

              

              
                – Rythme d’apparition et de disparition des entreprises concurrentes dans cette zone.

              

              
                – Importance de la concurrence exercée par les produits nouveaux.

              

            

          

          
            • Atouts et faiblesses de l’entreprise par rapport aux concurrents (possibilité de différencier objectivement ou subjectivement les produits ou les services de l’entreprise par rapport à ceux des concurrents) :

            
              
                – Protections juridiques (brevets, licences, marques…).

              

              
                – Autres atouts (à revoir après avoir élaboré le projet détaillé et notamment après avoir étudié les méthodes envisagées pour attirer les clients).

              

            

          

          
            • Estimation de la part de marché et du futur volume d’activité :

            
              
                – Hypothèse moyenne.

              

              
                – Hypothèse pessimiste.

              

              
                – Hypothèse optimiste.

              

            

          

        

        (À revoir après avoir élaboré le projet détaillé.)
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            • Caractéristiques de l’image de marque que l’on désire créer dans l’esprit des clients.

          

          
            • Politique de prix :

            
              
                – Prix de revient prévisionnels des produits ou des services (contacter au besoin les organismes professionnels de la branche concernée).

              

              
                – Coût de la main-d’œuvre.

              

              
                – Coût des matières premières ou des marchandises.

              

              
                – Frais généraux.

              

              
                – Prix de vente des concurrents et marges habituellement pratiquées par ces concurrents.

              

              
                – Marges souhaitées par le créateur.

              

              
                – Atouts qui permettraient éventuellement de pratiquer des prix plus élevés que ceux des concurrents (service après-vente, crédit, qualité de l’accueil…).

              

              
                – Coût d’acquisition de ces atouts.

              

            

          

          
            • Politique de publicité – promotion :

            
              
                – Opportunité de la publicité (sur l’entreprise, sur ses produits ou ses services).

              

              
                – Budget envisagé.

              

              
                – Techniques envisagées (publicité directe auprès des consommateurs, publicité indirecte auprès des distributeurs, publicité sur les lieux de vente, promotion…).

              

              
                – Techniques utilisées par les concurrents.

              

              
                – Supports (médias) exploités par le créateur : Internet, presse (spécialisée, non spécialisée), radio, brochures élaborées par l’entreprise, autres médias.

              

              
                – Messages et thèmes développés par la publicité.

              

              
                – Audience des différents médias.

              

              
                – Coût de chacun d’eux.

              

              
                – Techniques envisagées pour contrôler l’efficacité de la publicité.

              

            

          

          
            • Politique de distribution :

            
              
                – Le produit est-il demandé par le consommateur ou faudra-t-il « pousser » le consommateur à l’acheter (politique de « pull » ou de « push ») ?

              

              
                – Circuits de distribution à utiliser : vente directe au client final, vente à des intermédiaires (grossistes, détaillants, exportateurs), vente par représentants exclusifs ou multicartes, vente par Internet…

              

              
                – Marges et autres avantages susceptibles de motiver les intermédiaires.

              

              
                – Vulnérabilité de la future entreprise par rapport à ces intermédiaires.

              

              
                – Coût de la distribution.

              

            

          

          
            • Politique de vente :

            
              
                – Présentation des locaux de vente (entreprises commerciales).

              

              
                – Agencement de ces locaux : répartition des marchandises dans le local, chauffage, ventilation, éclairage…

              

              
                – Mode de présentation des articles.

              

              
                – Nature de la publicité effectuée sur les lieux de vente.

              

              
                – Style de vente adopté (self-service, vente personnalisée…).

              

              
                – Les vendeurs.

              

              
                – Qualités recherchées chez les vendeurs.

              

              
                – Méthodes de recrutement et de formation.

              

              
                – Rémunération.

              

              
                – Contrôle des vendeurs – motivation des vendeurs.

              

              
                – Service après-vente.

              

              
                – Nature du service après-vente.

              

              
                – Méthodes de livraison.

              

              
                – Politique prévue pour les retours.

              

              
                – Coût du service après-vente.

              

              
                – Politique de crédit aux clients.

              

              
                – Modes de règlement.

              

              
                – Méthodes de contrôle des crédits clients.

              

              
                – Méthodes d’encaissement des créances.
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            • Équipements nécessaires à la vente :

            
              
                – Nature des équipements nécessaires (depuis les présentoirs et les caisses enregistreuses jusqu’aux balais et aux étiquettes).

              

              
                – Fournisseurs de ces équipements.

              

              
                – Coûts d’achat, de transport et d’installation des équipements.

              

              
                – Délais de livraison.

              

              
                – Modes de règlement.

              

            

          

          
            • Documentation nécessaire à la vente.

          

          
            • Stocks de marchandises nécessaires lors du démarrage (voir le dossier de financement, chapitre 3).

          

        

        
          
            Tableau 1.2

          
          [image: ]
        
          
            • Estimation du chiffre d’affaires maximum possible avec les équipements prévus (cas d’entreprises de commercialisation ou de services, voir le chapitre 3).

          

        

      

      
        [image: image] La politique de fabrication (dans le cas d’entreprises fabriquant les produits qu’elles commercialisent)

        
          
            • Nature des opérations nécessaires à la fabrication des produits.

          

          
            • Opportunité de sous-traiter tout ou partie de la fabrication.

          

          
            • Moyens nécessaires à l’activité.

          

          
            • Immobilisations :

            
              
                – Terrains :

                
                  
                    – Surfaces nécessaires.

                  

                  
                    – Coût des terrains.

                  

                  
                    – Possibilités de location, coût de location.

                  

                  
                    – Possibilités d’extension.

                  

                

              

              
                – Constructions :

                
                  
                    – Surfaces nécessaires.

                  

                  
                    – Possibilités de louer des locaux existant déjà – coût de la location.

                  

                  
                    – Prix d’achat à neuf – possibilités de leasing.

                  

                  
                    – Coût d’aménagement : réparations éventuelles, équipement (eau, électricité, chauffage, air comprimé…).

                  

                  
                    – Délais nécessaires à l’aménagement.

                  

                  
                    – Réglementations à respecter lors de cet aménagement.

                  

                

              

              
                – Machines et matériels (y compris véhicules de transport) :

                
                  
                    – Nature des machines et matériels nécessaires.

                  

                  
                    – Possibilités d’achat d’occasion, coût d’achat.

                  

                  
                    – Possibilités de location, prix de la location.

                  

                  
                    – Possibilités de leasing.

                  

                  
                    – Valeur à neuf, coût du transport, coût d’installation.

                  

                  
                    – Délais de livraison et d’installation.

                  

                

              

              
                – Outillages (idem cas précédent).

              

              
                – Matériels de bureau.

              

            

          

        

        
          [image: image] La valeur totale des immobilisations (voir dossier de financement)

          
            
              • Stocks de matières premières :

              
                
                  – Stock minimum indispensable à l’activité (stock « outil ») : nature des matières premières, fournisseurs, prix d’achat, coût du transport, délais de livraison, mode de règlement.

                

                
                  – Taux de rotation des stocks : normes de la branche d’activité, taux de rotation espéré.

                

                
                  – Système envisagé pour le suivi des stocks : contrôle physique des existants, contrôle des consommations, commandes et suivi des commandes, contrôle des arrivages.

                

                
                  – Coût du suivi des stocks : nombre d’heures à consacrer par le patron au suivi des stocks, salaires et charges sociales des employés chargés de suivre les stocks, frais administratifs.

                

                
                  – Méthodes envisagées pour écouler les articles à faible rotation (stocks « dormants »).

                

              

            

            
              • Stocks de produits finis et de produits semi-finis (idem point précédent).

            

            
              • Locaux nécessaires au stockage :

              
                
                  – Surface.

                

                
                  – Coût d’aménagement.

                

                
                  – Coût de fonctionnement (loyer, chauffage, éclairage…).

                

              

            

          

        

        
          [image: image] La valeur totale des matières premières, des produits semi-finis et des produits finis (voir dossier de financement)

          
            
              • Organisation des ateliers :

              
                
                  – Organisation physique (disposition des machines, des postes de travail).

                

                
                  – Organisation du travail des ouvriers ou des employés.

                

                
                  – Répartition des responsabilités.

                

                
                  – Organisation administrative.

                

              

            

            
              • Contrôle des fabrications.

            

          

        

        
          [image: image] Le chiffre d’affaires maximum avec les investissements et l’organisation prévus

          
            
              • Politique du personnel :

              
                
                  – Personnel nécessaire au démarrage (cadres, employés, ouvriers) : qualifications requises, effectifs nécessaires, possibilité d’utiliser du personnel intérimaire, temporaire.

                

                
                  – Personnel nécessaire par la suite.

                

                
                  – Méthodes envisagées : pour rechercher le personnel, pour le sélectionner, pour le former.

                

                
                  – Coût de la sélection et de la formation (nombre d’heures à consacrer par le dirigeant à cette tâche).

                

                
                  – Niveau des salaires.

                

                
                  – Responsabilités confiées à chaque membre du personnel.
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        Remplissez cette rubrique après avoir élaboré votre dossier de financement (voir chapitre 3).

        
          
            • Indiquer quels sont les actifs « immobilisés » nécessaires au démarrage et au fonctionnement de l’affaire :

            
              
                – Frais de « premier établissement » (honoraires, coût des formalités de création).

              

              
                – Immobilisations incorporelles et corporelles.

              

            

          

          
            • Préciser quel est le montant des capitaux susceptibles d’être apportés par le créateur et ses associés puis calculer les crédits à long terme qui peuvent être obtenus du banquier pour financer les actifs immobilisés.

          

          
            • Estimer les financements nécessaires au cycle d’exploitation (Besoin en Fonds de Roulement ou BFR, égal, en première approximation, à : (stocks + crédits clients) – dettes fournisseurs).

          

          
            • Évaluer les recettes et charges prévisionnelles des 3 ou 4 premiers exercices (y compris les frais financiers correspondant aux prêts à long terme destinés au financement des immobilisations) :

            
              
                – Prévoir les recettes.

              

              
                – Prévoir les charges (achats de marchandises, salaires, frais de transport…).

              

            

          

          
            • Regrouper les charges et les recettes prévues et dégager une première estimation des résultats d’exploitation.

          

          
            • Bâtir les tableaux de financement qui feront apparaître les financements permanents nécessaires à la couverture des besoins permanents en immobilisations et en BFR.

          

          
            • Élaborer les budgets prévisionnels de trésorerie mois par mois afin de préciser les besoins de financement à court terme. Établir ces budgets de trésorerie pour les 2 ou 3 premiers exercices.

          

          
            • Apprécier le volume des crédits à court terme pouvant être sollicités.

          

          
            • Ajuster les budgets de trésorerie et les comptes de résultat prévisionnels en y intégrant les frais financiers.

          

          
            • Déterminer les montants des capitaux propres supplémentaires à apporter (financement des besoins en immobilisations et en actifs circulants non couverts par des crédits à long terme ou moyen terme et par des crédits à court terme).

          

          
            • Dresser les bilans prévisionnels pour le premier exercice et pour les deux ou trois suivants.

          

        

        
          EN PRATIQUE

          Autres thèmes du plan d’action

          
            Méthodes envisagées pour contrôler la gestion de l’entreprise

            
              
                > Suivi des dépenses.

              

              
                > Suivi de la trésorerie.

              

              
                > Suivi des résultats.

              

              
                > Suivi des crédits clients.

              

              
                > Suivi des dettes fournisseurs.

              

              
                > Suivi des stocks.

              

              
                > Choix de la structure juridique

              

              
                > Avantages et inconvénients de la structure juridique choisie : sur le plan de l’indépendance, sur le plan de la responsabilité, sur le plan social, sur le plan fiscal.

              

              
                > Possibilité de changer ultérieurement de structure juridique.

              

            

            Couverture des risques

            
              
                > Nature des risques.

              

              
                > Méthodes envisagées pour les couvrir (assurances, surveillance…).

              

            

            Formalités à accomplir pour créer l’entreprise

            
              
                > Formalités juridiques : élaboration des statuts, immatriculation au registre du commerce ou au registre des métiers, dépôt des brevets, des marques ou des dessins et modèles.

              

              
                > Formalités fiscales : choix du mode d’imposition, déclaration d’existence au fisc.

              

              
                > Formalités sociales : formalités concernant l’employeur lui-même (immatriculation à la Sécurité sociale), choix d’une caisse de retraite…, formalités concernant les employés (élaboration des contrats de travail, immatriculation à la Sécurité sociale, visites médicales…).
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          PriceMinister et la fabuleuse histoire de Pierre Kosciusko-Morizet

          
            PriceMinister est un site Internet d’achat et de vente en ligne. Créée en août 2000 par Pierre Kosciusko-Morizet, la société compte aujourd’hui 250 salariés. Elle est rachetée en 2010 par Rakuten, le numéro un du commerce électronique japonais.

            Septembre 1998 : avec deux autres étudiants, Pierre travaille sur un projet de création d’entreprise.

            Décembre 1998 : c’est la naissance de Visualis. L’entreprise n’a hélas qu’un seul fournisseur, qui sera défaillant. Pierre est obligé de liquider l’entreprise un an à peine après sa création.

            Il se fait alors embaucher aux États-Unis par Capital One, une société spécialisée dans le crédit à la consommation.

            « Ce qui m’a séduit dans cette société c’est qu’en moins de 5 ans elle était passée de 200 collaborateurs à 17 000. Aux États-Unis, l’Internet faisait partie de la vie quotidienne. Début août 2000, je suis rentré en France. Je n’avais pas d’argent, pas de logement. Fin septembre, nous avions levé 700 000 euros auprès de 40 business angels et en janvier 2001, je créais, avec quatre associés, PriceMinister.

            En juin 2001, j’ai vécu une période difficile. Notre chiffre d’affaires était insuffisant ; on ne payait plus les loyers, les associés ne pouvaient plus se rémunérer et nous ne pouvions plus payer nos 15 salariés. 

            En 2007, nous avions 6,5 millions de membres inscrits sur le site et 65 millions d’articles en vente, le plus grand choix d’Europe. 

            En juin 2010, Pierre Kosciusko-Morizet décide de céder le capital de PriceMinister au groupe Internet Rakuten pour la somme de 200 millions d’euros. Cette décision permettra à PriceMinister de développer ses activités européennes.

          

        

        
          Points clés

          
            
              
                [image: image] Le meilleur procédé pour apprécier le potentiel d’un projet de création c’est d’identifier les facteurs clés de succès de ce projet (caractéristiques idéales du produit ou service et autres facteurs clés de succès) puis d’analyser vos atouts et faiblesses sur chaque facteur clé.2

              

              
                [image: image] Votre plan d’action détaillé consistera à prévoir tout ce que vous ferez pour augmenter vos atouts et réduire vos faiblesses sur chaque facteur clé de succès.

              

              
                [image: image] Cela n’a rien de compliqué… à condition de ne pas sous estimer vos faiblesses ni surestimer vos atouts et à condition aussi de ne pas oublier qu’un atout n’est un véritable atout que s’il vous permet de réussir mieux que vos concurrents.

              

              
                [image: image] C’est votre capacité à bien écouter ceux qui sont susceptibles de vous conseiller qui garantira le succès de votre plan d’action détaillé.

              

            

          

        

      

    

    



Notes
1. Robert Papin, Création d’entreprise : Trouver les bonnes idées, Dunod, 2017.
2. Robert Papin, Création d’entreprise : Trouver les bonnes idées, Dunod, 2017.
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