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                    Préface
                

                
                    En 2015, 525 091 entreprises ont été créées en France par des
                        femmes et des hommes qui ont choisi d’entreprendre. Leurs motivations sont
                        diverses - être indépendant, se lancer un défi, réaliser un rêve, gagner
                        plus d’argent, etc.- mais tous, qu’ils créent leur propre emploi ou
                        deviennent employeurs, ont en commun d’être acteurs de leur projet de vie et
                        de prendre leur destin en main. Tous enfin contribuent au développement
                        économique de la France. Fait marquant, le métier d’entrepreneur est
                        aujourd’hui considéré comme le choix de carrière le plus intéressant par
                        près d’un Français sur deux[1] !

                    Devenir créateur d’entreprise, c’est s’impliquer
                        personnellement dans une aventure économique, financière et humaine qui
                        laisse peu de place à l’ennui. Mais créer une entreprise ne s’improvise pas
                        et il convient de connaître les bons outils et de s’entourer de
                        professionnels. Car pour monter son projet, le créateur d’entreprise,
                        véritable homme-orchestre, doit posséder de nombreuses compétences, dans
                        bien des domaines : finance, gestion, marketing, commercial, etc. 

                    Nous le savons, l’accès à l’information et l’accompagnement
                        sont des facteurs clés de la réussite du projet entrepreneurial. Catherine
                        Léger-Jarniou et Georges Kalousis ont acquis leur expérience au contact des
                        entrepreneurs. En publiant cet ouvrage, ils contribuent à leur information
                        et à leur succès !

                    Les outils proposés balisent le parcours du porteur de projet,
                        de l’idée au démarrage de son activité, en mettant l’accent sur la
                        finalisation de son business plan. Si le business plan ne fait pas l’entrepreneur, il l’aide à
                        un moment donné à faire le point sur son idée, à poser les choses, à
                        formaliser son projet et à monter un dossier convaincant ! Il lui
                        appartiendra ensuite de savoir s’en détacher pour exercer pleinement son
                        nouveau métier de chef d’entreprise capable d’innover et de tirer parti des
                        ruptures de marché.

                    L’Agence France Entrepreneur (AFE), qui assure notamment une
                        mission d’information et d’orientation au travers de son site internet
                            
                                afecreation.fr
                            
                        , est heureuse de soutenir et relayer La
                            boîte à outils de la Création d’entreprise
                        . Nous sommes convaincus de la nécessité de mettre à disposition des
                        créateurs et de ceux qui les accompagnent toutes les ressources sur
                        lesquelles ils peuvent s’appuyer et de l’importance de mutualiser les outils
                        et les expertises. Nous contribuerons ainsi à mieux accompagner l’évolution
                        de la création d’entreprise en France et à renforcer l’action en faveur de
                        l’entrepreneuriat.

                    Dominique RESTINO

                    Vice-Président de l’AFE Fondateur du MoovJeePrésident de la CCI
                        Paris
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                1. Source : Indice Entrepreneurial Français
                    2016, enquête réalisée par TMO pour l’AFE avec le soutien de la Fondation MMA
                    des entrepreneurs du futur et Pôle emploi.

            
            
        
    
        
            
                
                
                    Avant-propos
                

                
                    En 2015, 525 091 entreprises ont été créées en France. Ce
                        chiffre est en légère diminution (–  5 %) par rapport à 2014 et ce pour la
                        première fois depuis plus de 10 ans. Mais cela s’explique par le net repli
                        des immatriculations de micro-entreprises, nouveau statut visant à remplacer
                        le régime des auto-entrepreneurs. Et la situation est déjà repartie à la
                        hausse en 2016.

                    
                        
                            La création, un rêve pour beaucoup
                        

                        La création d’entreprise est une véritable « aventure ».
                            Elle demande de l’enthousiasme mais aussi du réalisme et une démarche
                            professionnelle pour transformer une idée en un
                            projet puis en une entreprise.

                        Le processus de création d’une entreprise se matérialise
                            par un document, appelé 
                                business plan
                             (BP). Ce document va être la base de la réflexion du créateur tout
                            au long du processus de construction de son projet, qui peut prendre de
                            six mois à un an. La construction doit être conçue autour d’un véritable
                                dialogue entre les aspects stratégiques et
                            marketing d’un côté et les aspects organisationnels
                                et financiers de l’autre.

                        Le créateur doit rester maître de la construction de ce
                            document, même s’il est recommandé de se faire aider par des
                            spécialistes pour compléter son savoir-faire.

                        Un business plan gagnant se fonde sur
                            un 
                                business model
                             (modèle économique) concret et précis, une organisation générale
                            bien définie et des moyens financiers suffisants pour atteindre les
                            objectifs envisagés. Enfin, l’adéquation homme-projet ou femme-projet
                            doit être au rendez-vous.

                        Dès que l’entreprise est créée, tout reste à faire et la
                            pérennité exige les mêmes caractéristiques de modèle économique,
                            d’organisation et de financement, sans oublier l’évolution du rôle du
                            créateur qui passe de porteur de projet à
                            entrepreneur. Commencer dès le départ à réfléchir au développement des premières années est également indispensable.

                        Quel que soit le secteur d’activité choisi, on constate que
                            les entreprises qui démarrent avec des salariés, des capitaux propres
                            suffisants et un modèle économique solide fondé sur une étude de marché
                            sérieuse ont plus de chance de succès que les autres.

                        Utiliser toutes ses compétences et ses savoir-faire acquis
                            dans son secteur professionnel est un atout appréciable, au-delà du
                            capital social détenu. S’investir personnellement dans le projet est
                            apprécié par les partenaires avec lesquels il est conseillé de
                            travailler étroitement. S’entourer est un art qui permet d’enrichir ses
                            compétences et de prendre du recul par rapport à son projet.

                    

                    
                    
                        
                            Ce livre, pour qui ?
                        

                        Les outils présentés sont en interrelation même s’ils font
                            partie de dossiers distincts car ils participent tous à un même
                            objectif : la création d’une nouvelle entreprise et donc la construction
                            d’un business plan. Il s’agit bien d’un processus. Et comme pour tout processus, des allers
                            et retours seront nécessaires et salutaires entre les différents outils.
                            Cependant, pour plus de clarté, les outils ont été classés en treize
                            dossiers qui correspondent à l’ordre de la démarche de la création.

                        
                            [image: image]
                        
                        Cette Boîte à outils peut être consultée directement sur un
                            outil précis pour clarifier ou actualiser ses connaissances ou bien
                            étudiée de manière linéaire, pour construire son business plan, pas à pas.

                        La cohérence du projet et donc du
                            dossier final business plan est la clé no 1
                            du succès !

                    

                    
                    
                        
                            L’édition 2017
                        

                        Cette édition est entièrement actualisée pour tenir compte
                            des nouveautés législatives et fiscales. Elle prend en compte les
                            modifications entre le régime de l’auto-entrepreneur et le nouveau
                            statut de micro-entrepreneur.

                        Les dossiers Projet et Business Model ont été entièrement revus pour
                            s’inscrire dans le courant du 
                                Lean start-up
                             et accueillent un nouvel outil : le MVP (Minimum Viable Product), qui permet d’aller vite
                            tout en évitant des erreurs de cible et de positionnement dès le début
                            du processus de création.

                        
                    

                    
                

            

        
    
        
            
            
                La Boîte à outils, 
Mode d’emploi
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                        Comment utiliser les QR codes de ce livre ?
                    

                    
                        
                            
                                1. Téléchargez un lecteur de QR code gratuit et
                                    ouvrez l’application de votre smartphone.

                            

                            
                                2. Photographiez le QR code avec votre mobile.

                            

                            
                                3. Découvrez les contenus interactifs sur votre
                                        smartphone.
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1
                        

                    
                    	
                        Le Business Plan

                    
                

            

            
            

           
                La création d’une nouvelle entreprise se concrétise par la
                    construction d’un business plan (BP) ou plan d’affaires.
                    Cette concrétisation présente deux avantages.

                
                    
                        Un document et deux objectifs
                    

                    Tout d’abord, elle vise l’écriture d’un document complet qui
                        présente la nouvelle entreprise et ses fondements. Ce document est basé sur
                        des « preuves » qui rendent le projet réalisable. Le
                        document BP est un outil de pilotage pour le créateur, il lui permet
                        d’avancer dans son projet : c’est son « document de
                            travail ». Ensuite, une fois le projet bien avancé, il deviendra un « outil de communication » auprès de tiers (associés,
                        investisseurs, banquiers) qu’il souhaite voir s’engager dans le projet.

                

                
                
                    
                        Un processus de création itératif
                    

                    La création d’entreprise est une « belle aventure » qui
                        nécessite sérieux, réflexion et professionnalisme. Le second avantage du BP
                        tient dans son processus de construction : prendre le temps nécessaire même
                        s’il faut aller globalement vite, faire des allers et retours, amender
                        certains points. Cette construction itérative est bénéfique au projet. Un BP
                        ne peut s’écrire en quelques semaines.

                    La présentation du business plan est
                        codifiée. Quant à sa construction, il est possible d’avancer sur différents
                        éléments à la fois : la connaissance du marché et la recherche de
                        documentation sur le matériel de production par exemple, ou la recherche
                        d’informations sur les concurrents et la recherche de prix de locaux.
                        Cependant, une certaine logique dans la construction doit être suivie pour
                        « ne pas mettre la charrue avant les bœufs », ce qui est une erreur
                        fréquente des créateurs.

                    Aussi, il est recommandé de suivre les étapes suivantes, car
                        l’avancée ou les décisions prises dans une étape auront des répercussions
                        sur l’étape suivante.

                    
                        
                            • Étape 1

                        

                    

                    Évaluer ses compétences pour se lancer et faire le point sur ce
                        qu’on désire pour soi, pour son entourage et pour la future entreprise.

                    
                        
                            • Étape 2

                        

                    

                    Définir son projet avec précision de manière concrète (MVP)
                        permet de se concentrer ensuite entièrement sur son « cœur de métier » et
                        déléguer ou sous-traiter ce qui n’est pas stratégiquement important pour le
                        projet.

                    
                        
                            • Étape 3

                        

                    

                    Construire un business model solide, qui
                        est le « cœur » du BP. C’est l’expression claire de l’offre et de son
                        positionnement ainsi que sa traduction en chiffre d’affaires prévisionnel,
                        fondée sur une étude de marché irréprochable.

                    
                        
                            • Étape 4

                        

                    

                    La concurrence est vive et il est crucial de protéger ses
                        avantages compétitifs, qu’il s’agisse de découvertes, de son nom ou logo, de
                        dessins ou d’œuvres.

                    
                        
                            • Étape 5

                        

                    

                    Décliner le BM en objectifs stratégiques et marketing pour
                        permettre à la nouvelle entreprise d’atteindre ses objectifs préalablement
                        déterminés (chiffres d’affaires, part de marché, etc.)

                    
                        
                            • Étape 6

                        

                    

                    Identifier l’ensemble des moyens à mettre en œuvre pour
                        atteindre les objectifs fixés dans le business model.

                    
                        
                            • Étape 7

                        

                    

                    Se lancer en tant que créateur peut se faire sous différentes
                        formes juridiques.

                    
                        
                            • Étape 8

                        

                    

                    Repérer les formalités nécessaires au démarrage de
                        l’entreprise.

                    
                        
                            • Étape 9

                        

                    

                    Les aides et subventions sont nombreuses. Bien se repérer sans
                        perte de temps est nécessaire, d’autant que l’objectif principal d’une
                        nouvelle entreprise ne doit pas être de bénéficier d’aides et subventions.

                    
                        
                            • Étape 10

                        

                    

                    Identifier les sources de financement, personnelles,
                        extérieures et bancaires.

                    
                        
                            • Étape 11

                        

                    

                    Traduire en termes financiers l’ensemble de ces éléments qui se
                        regroupent en deux grandes catégories : les ventes et les charges engendrées
                        par tous les moyens à mobiliser.

                    
                        
                            • Étape 12

                        

                    

                    Penser au futur du projet dès la création en termes de
                        perspectives d’avenir pour entraîner l’adhésion des interlocuteurs. Ils
                        détestent tous s’engager dans un projet sans grand avenir.

                    
                        Les outils

                        
                            
                                
                                    	1 La construction du business plan
                                    	
                                

                                
                                    	2 La rédaction et la présentation du BP
                                    	
                                

                            
                        

                    

                

                
            

        
    
        
            
            
                
                
                
                    	
                        Outil
1
                        

                    
                    	La construction du business plan

                

            

          
                
                    Présentation conseillée
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                        Résumé
                    

                    
                        Le 
                                BP
                             est un document écrit, synthétique et prospectif qui présente le
                            projet. Il est complet et retrace « l’histoire d’une idée » qui se
                            transforme en « projet d’entreprise ». De ce fait, il compte deux
                            parties liées ; une partie textuelle (qui raconte l’histoire du projet
                            et des créateurs, le projet et son business model,
                            les moyens à mettre en œuvre et les aspects juridiques) et une partie
                            chiffrée qui traduit ce projet en termes financiers. Il démarre par un
                            résumé (Executive Summary) et se termine par les
                            perspectives d’avenir.

                    

                

                
                    
                        
                            Insight
                        
                    

                    
                        The
                            
                                business plan
                            
                            is a synthetic, prospective written document in which
                                the project is described and presented. À complete document, it
                                outlines the “history of an idea” that has been developed into a
                                “business project”. Accordingly, the business plan consists of two interlinked sections: a text
                                (describing the history of the project, the people behind it, the
                                project and its business model, the resources
                                required for its success, and the legal aspects); and a set of
                                figures describing the project in financial terms. The document
                                starts with an “Executive Summary” and concludes with a review of
                                future perspectives.

                    

                

                
                    
                    
                        Pourquoi l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Objectif
                        

                        Quel que soit le projet de création envisagé, un business plan est nécessaire.

                        C’est un document complet qui présente
                            le projet et sa traduction financière, avec les quatre objectifs
                            suivants :

                        
                            
                                • Expliquer le contenu du projet, son origine
                                    et ses perspectives d’avenir.

                            

                            
                                • Prouver la viabilité et la rentabilité du
                                    projet.

                            

                            
                                • Séduire les futurs partenaires (associés,
                                    premiers salariés, investisseurs, banquiers, fournisseurs et
                                    clients) avec une offre originale et qui correspond à un
                                marché.

                            

                            
                                • Convaincre les partenaires de participer au
                                    projet parce qu’ils y trouveront un avantage financier.

                            

                        

                    

                    
                        
                            Contexte
                        

                        Le business plan a deux destinataires
                            et donc deux missions.

                        
                            
                                • C’est un « document de
                                        travail » dans le sens où il aide le créateur à
                                    clarifier ses idées au fur et à mesure de l’avancement de la
                                    construction du projet. Le BP est important en tant que document
                                    final mais également en tant que processus de construction qui
                                    permet de prendre du recul sur son idée. C’est la feuille de
                                    route du créateur, appelée BP de référence.

                            

                            
                                • C’est aussi un « document
                                        de communication » qui permettra ensuite de dialoguer
                                    avec les partenaires de la future entreprise comme les banques,
                                    les fournisseurs ou tout autre partenaire et donc de « vendre »
                                    le projet.

                            

                        

                    

                

                
                
                    
                        Comment l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Étapes
                        

                        
                            
                                • Définir le produit ou
                                        service de la future entreprise.

                            

                            
                                • Analyser le marché et la
                                        concurrence pour savoir si cette offre est acceptable
                                    par le marché, à quel prix, à quelle fréquence.

                            

                            
                                • Définir son couple
                                        produit/marché (quoi vendre ? et à qui ?) et sa
                                    stratégie marketing.

                            

                            
                                • Étudier l’organisation
                                    de la nouvelle entreprise (besoins en matériels, locaux et
                                    personnel) et le statut juridique.

                            

                            
                                • Traduire ces études en
                                        termes financiers pour estimer les capitaux initiaux
                                    nécessaires, la viabilité et la rentabilité de l’entreprise.

                            

                        

                    

                    
                        
                            Méthodologie et conseils
                        

                        
                            
                                • Le business plan doit
                                    être réalisé en priorité par le créateur et son équipe
                                    restreinte. Néanmoins, il est tout à fait recommandé de prendre
                                    conseil et se faire aider par des experts.

                            

                            
                                • Il est essentiel, pour la cohérence du
                                    dossier, d’organiser un dialogue permanent entre les éléments
                                    marketing et stratégiques du projet et les éléments financiers.
                                        
                                        ■
                                    

                            

                        

                    

                    
                        
                            Le BP se construit avec le temps pour définir une
                                offre solide et cohérente.
                        

                    

                    
                        
                            Avantages
                        

                        
                            
                                
                                    • Écrire son BP permet au créateur de prendre
                                        le recul nécessaire par rapport à ses idées de départ pour
                                        ne pas s’enliser dans ses certitudes.

                                

                                
                                    • Le business plan est un
                                        document qui prouve la viabilité du projet et donc sa
                                        création de valeur, « proof of the
                                        concept »

                                

                                
                                    • Le BP devient le « contrat » entre les
                                        premiers partenaires.

                                

                            

                        

                    

                    
                        
                            Précautions à prendre
                        

                        
                            
                                
                                    • Ne jamais sous-estimer les coûts et
                                        surestimer le chiffre d’affaires.

                                

                                
                                    • Apporter des preuves en citant des sources
                                        identifiées et récentes.

                                

                                
                                    • Privilégiez le démarrage avec des
                                        partenaires, c’est plus simple et plus rapide.

                                

                                
                                    • Se faire aider par des experts pour les
                                        tâches qu’on ne maîtrise pas.

                                

                            

                        

                    

                

                
            

        
    
        
            
            
                
                
                
                    	
                        Outil
2
                        

                    
                    	La rédaction et la présentation du BP
                    

                

            

            


           
                
                    Quelques points de repère
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                        Résumé
                    

                    
                        La 
                                rédaction
                             doit être soignée et le document compris par l’ensemble des
                            partenaires, écrit en langage clair et simple. Selon les partenaires, le
                            créateur prépare des versions différentes, par rapport au BP de
                            référence, qui mettent en lumière des éléments plus développés
                            susceptibles de les intéresser.

                    

                

                
                    
                        
                            Insight
                        
                    

                    
                        Attention needs to be paid to the way in which the
                            business plan is written. It must be understood by all
                                the partners and laid out in clear, easy-to-read language. The
                                entrepreneur will prepare different versions of the standard
                            business plan for different partners. These versions
                                will feature the elements likely to be of most interest to
                        them.

                    

                

                
                    
                    
                        Pourquoi l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Objectif
                        

                        À tout moment, le créateur doit être capable de parler de
                            son projet. Le passage systématique par l’écrit permet de clarifier ses
                            idées et apporter des réponses aux questions qui jalonnent sa
                            construction. Ensuite, il devra présenter un document précis et clair
                            pour que les futurs partenaires soient capables, en étudiant seuls le
                            document, de comprendre et analyser le projet.

                    

                    
                        
                            Contexte
                        

                        La présentation est relativement codifiée. Elle contient
                            des informations sur le créateur, son offre et son modèle économique,
                            les moyens mis en œuvre pour atteindre les objectifs, les résultats
                            financiers et les perspectives d’avenir. Elle doit mettre en valeur les avantages concurrentiels du projet. La
                            présentation orale doit reprendre tous ces éléments et mettre en
                            évidence les points forts du créateur et du projet.

                    

                

                
                
                    
                        Comment l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Étapes
                        

                        
                            
                                • Écrire le business
                                        plan de départ (ou BP de
                                    référence) :

                                
                                    
                                        – ne dépassez pas 3 niveaux de police de
                                            caractère pour faciliter la lecture ;

                                    

                                    
                                        – utilisez la couleur mais sans en
                                        abuser.

                                    

                                

                            

                            
                                • Enrichir ce BP toutes
                                    les semaines en fonction de l’avancement du projet.

                            

                            
                                • Au bout de 3 à 6 mois
                                    (selon les projets), le BP de référence commence à être complet
                                    et peut être aménagé pour être diffusé aux partenaires.

                            

                            
                                • Chaque partenaire
                                    souhaite avoir plus de détails sur certains points (un
                                    fournisseur sur le volume et la saisonnalité des achats, un
                                    banquier sur le niveau de trésorerie, etc.). Utiliser la
                                    fonction « copier-coller » pour créer des versions différentes.
                                    Les enregistrer avec date, destinataire et numéro de
                                version.

                            

                            
                                • Préparez une
                                    présentation PowerPoint claire qui reprend les éléments
                                    essentiels du business plan. Ne pas
                                    dépasser le temps limité (15’) et organiser le rythme de la
                                    présentation.

                            

                            
                                • Anticiper les questions que chaque type de
                                    partenaire posera après la présentation.

                            

                        

                    

                    
                        
                            Méthodologie et conseils
                        

                        
                            
                                • Soignez l’Executive Summary, c’est LA page cruciale qui
                                    doit donner envie de lire et étudier le dossier.

                            

                            
                                • « Jouez cartes sur table » en affichant la
                                    réalité de la situation du projet (difficultés et moyens de les
                                    surmonter, risques).

                            

                            
                                • Les annexes comprennent un ensemble de
                                    preuves supplémentaires.

                            

                            
                                • Ne perdez pas de temps pour la partie
                                    financière, utilisez un logiciel spécialisé.

                            

                            
                                • Pensez à faire signer une lettre de confidentialité avant chaque transmission ou
                                    présentation du dossier.

                            

                            
                                • Un graphique est plus significatif qu’un
                                    tableau de chiffres.

                            

                            
                                • Un tableau regroupant des informations est
                                    plus parlant que 2-3 pages de texte.

                            

                        

                    

                    
                        
                            Se mettre à la place du lecteur pour écrire et
                                présenter un BP séduisant.
                        

                    

                    
                        
                            Avantages
                        

                        
                            
                                
                                    • Un BP « sérieux » et cohérent facilitera la
                                        réussite de la future entreprise.

                                

                                
                                    • Un BP clair est un « business plan vendeur ».

                                

                            

                        

                    

                    
                        
                            Précautions à prendre
                        

                        
                            
                                
                                    • Équilibrer les différents points du BP.

                                

                                
                                    • Garder la maîtrise de la rédaction de son
                                            business plan
                                         tout au long du processus.

                                

                                
                                    • Éviter tout jargon.

                                

                                
                                    • Réactualiser le BP systématiquement car les
                                        concurrents ne restent pas sans réaction et les clients sont
                                        volatils.

                                

                                
                                    • Une bonne présentation orale est fluide et
                                        compréhensible. Plusieurs répétitions s’imposent !

                                

                            

                        

                    

                

                
                
                    
                    
                        Comment être plus efficace ?
                    

                    L’Executive Summary (ES) est la clé du
                        succès pour communiquer sur son projet.

                    C’est un résumé stratégique d’une page (ou deux maximum) qui
                        reprend les fondamentaux du projet. Tout lecteur du BP commence par cette
                        page pour comprendre l’enjeu et la portée du projet. Il ne prend que
                        quelques minutes pour se faire un avis :

                    
                        
                            • négatif s’il pense avoir lu récemment des BP
                                similaires ou connaît des BP similaires qui se sont traduits par des
                                échecs ;

                        

                        
                            • positif s’il pense avoir découvert une pépite !
                                Dans ce cas il lit rapidement le BP entier et prend rendez-vous avec
                                le porteur si son avis positif est confirmé ;

                        

                        
                            • mitigé, ce qui est le cas le plus fréquent,
                                s’il pense que ce projet pourrait devenir intéressant. Il lira
                                l’ensemble du document pour se forger un avis définitif de rejet ou
                                de poursuite de la discussion.

                        

                    

                    L’ES s’écrit et se réécrit avec minutie
                        (chaque mot compte !). Le faire relire par les co-créateurs et/ou des
                        proches de confiance est indispensable pour valider sa clarté et sa
                        cohérence.

                    La rédaction doit être professionnelle et concise pour mettre
                        en avant les avantages du projet et la demande des créateurs faite au
                        lecteur (mise à disposition de marchandise, première grosse commande,
                        partenariat de production, participation financière, etc.).

                    Pour s’entraîner à écrire une page « de rêve », on peut
                        utiliser la méthode de l’elevator
                            pitch. Cela consiste à être convaincant face à un décideur le
                        temps d’un trajet en ascenseur, soit 2 minutes. Tous les points essentiels
                        du projet doivent être abordés avec emphase et l’interlocuteur doit
                        comprendre et être séduit par ce projet pour y participer. Tant que l’ES (ou
                            l’elevator pitch) n’est pas optimum, il est
                        conseillé de ne pas présenter son dossier.

                    
                        
                            Lettre de confidentialité
                        

                        La confidentialité du projet appartient à son porteur.
                            Aussi, il est très professionnel de faire signer un accord de
                            confidentialité avant de remettre un exemplaire du BP ou avant de le
                            présenter oralement à de futurs partenaires et investisseurs.

                        Un tel accord n’est pas une garantie totale mais une
                            certaine garantie.

                        Pour garder l’entière confidentialité sur son projet, deux
                            techniques peuvent être utilisées :

                        
                            
                                • écrire uniquement les arguments sur « le à
                                    quoi ça sert » et jamais sur « le comment ça marche » ;

                            

                            
                                • écrire en inversant les rôles et en se
                                    mettant à la place du lecteur. Dès que l’information est
                                    suffisante pour qu’il puisse prendre une décision par rapport au
                                    projet, stopper l’écriture. De plus amples renseignements
                                    pourront être ensuite donnés lors de la présentation orale.

                            

                        

                        L’accord exposera et listera, de façon aussi exhaustive que
                            possible, les informations définies comme confidentielles par
                            l’entrepreneur et le sort qui devra leur être réservé.

                        L’investisseur a obligation :

                        
                            
                                • de ne communiquer lesdites informations
                                    qu’à certaines personnes (ses conseils, banquiers et membres de
                                    son équipe) qui devront respecter cet engagement ;

                            

                            
                                • de restituer et/ou détruire, à la fin de
                                    l’accord, tous les supports d’information qui lui auront été
                                    remis par le créateur.

                            

                        

                        L’accord stipule également la durée de la confidentialité.
                            En cas d’accord entre les deux parties, d’autres documents (pacte
                            d’actionnaires) seront rédigés. Dans le cas inverse, le délai
                            s’appliquera totalement.

                        Se faire aider par un avocat spécialisé est important.
                                
                                ■
                            

                    

                    
                        
                            EXEMPLE d’une Lettre
                                de confidentialité
                        

                        
                            Cet accord de confidentialité est conclu entre :

                            (Nom, prénom, fonction, société, N° RCS, adresse de la
                                société)

                            nommé si après partie A

                            Et

                            (Nom, prénom, fonction, société, N° RCS, adresse de la
                                société)

                            nommé si après partie B

                            Il a été préalablement exposé ce qui suit :

                            La partie A souhaite
                                présenter à la partie B son projet de
                                création d’entreprise en vue d’une participation financière de la
                                    partie B.

                            Dans ce cadre, la partie
                                A sera amenée à fournir des informations confidentielles à la
                                    partie B.

                            Sont considérées comme informations confidentielles
                                (ci-après les Informations) toutes les informations concernant le
                                projet, qui pourraient être transmises de quelque manière que ce
                                soit et par quelque moyen que ce soit, à l’exception de celles
                                connues du public, sans violation des présentes.

                            La partie B reconnaît
                                que ces Informations présentent un caractère confidentiel et
                                s’engage en conséquence :

                            
                                
                                    – à en conserver le caractère confidentiel, à
                                        ne pas les divulguer ou laisser divulguer à des tiers, de
                                        quelque manière que ce soit, et à prendre toutes précautions
                                        et mesures nécessaires à cet effet ;

                                

                                
                                    – à ne communiquer les Informations qu’aux
                                        conseils indispensables à l’élaboration d’une éventuelle
                                        offre ;

                                

                                
                                    – à porter à leur connaissance le présent
                                        engagement et à leur en faire signer une copie de cette
                                        lettre.

                                

                            

                            Si la partie B décidait
                                de ne pas donner suite à ce projet elle s’engage à restituer
                                l’ensemble des Informations et à n’en garder aucune copie, que ce
                                soit sous format numérique ou physique.

                            Les obligations et engagements décrits aux termes des
                                présentes porteront sur une durée de (x) mois, sauf stipulation
                                contraire, à compter de la date de la signature des présentes.

                            Les présentes sont soumises aux règles de droit
                                français. Tout litige portant sur la teneur ou l’exécution des
                                présentes sera de la compétence des tribunaux de la cour d’appel de
                                (ville).

                            Fait à (ville) le (date) en deux exemplaires

                            
                                
                                    La partie A   La partie B
                                
                            

                            Nom, Prénom   Nom, Prénom

                            Fonction, (société)   Fonction, société

                            Signature   Signature
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                        Le créateur

                    
                

            

            


            
                Première étape dans la construction du business plan, une étude du créateur (ou des créateurs) et de ses
                    (leurs) compétences s’impose car créer une entreprise ne se résume pas à une
                    aventure économique ; c’est également une aventure humaine !

                
                    
                        Se connaître avant de se lancer
                    

                    Tout le monde peut devenir créateur d’entreprise, mais certains
                        réussiront mieux que d’autres. Pour augmenter ses chances de réussite, il
                        est tout à fait crucial, même si cela peut paraître a
                            priori dérangeant, de faire son propre bilan.

                    Lorsqu’on souhaite reprendre une entreprise par exemple, on
                        l’étudie sous toutes ses coutures sans oublier le caractère et le
                        savoir-faire de celui qui la vend. Lorsqu’on souhaite créer, la démarche est
                        la même, à la seule différence que ce bilan devient un auto-bilan.

                    Ce n’est pas simple. Pour le réaliser sereinement, il est bon
                        de prendre un peu de temps et un peu de recul et de le faire en toute
                        honnêteté pour soi seulement.

                    Si la création se fait en équipe, il est possible — après que
                        chaque membre de l’équipe aura fait son auto-bilan — de demander aux autres
                        membres de l’équipe quels sont les points forts et faibles du premier. Et
                        ainsi de suite pour chaque membre de l’équipe. Cette manière de procéder est
                        aussi très instructive et permet une discussion sincère.

                

                
                
                    
                        Les avantages de cette étape
                    

                    Ce bilan permet :

                    
                        
                            • de bien se connaître (points forts, points
                                faibles) avant de se lancer et d’être au clair avec ses valeurs et
                                ses ambitions vis-à-vis de la nouvelle entreprise. Chaque créateur
                                ambitionne des choses différentes pour lui et son entourage et
                                recherche de ce fait une création en solo ou bien en équipe. Chaque
                                formule est différente et aura des conditions de réalisation
                                également différentes ;

                        

                    

                    
                        [image: image]
                    
                    
                        
                            • d’évaluer ses compétences, motivations et
                                contraintes, clarifier ses ambitions en se posant les questions :
                                « qu’est-ce que je ne sais pas faire ? », « qu’est-ce que j’ai envie
                                de faire ? », « qu’est-ce je n’ai pas envie de faire ? » globalement
                                tout d’abord mais aussi en fonction du type de projet souhaité.

                        

                    

                    Par exemple, un cadre d’entreprise pense souvent qu’il connaît
                        toutes les ficelles de son métier et du secteur dans lequel il désire
                        maintenant se lancer. C’est vrai pour une part. Mais les habitudes sont
                        parfois mauvaises conseillères et il est impératif de vérifier ses
                        compétences par rapport à un secteur qui évolue ou par rapport à des
                        pratiques différentes émanant de nouveaux concurrents. Il est bon de se
                        comporter, à ce niveau, comme un débutant qui découvre !

                

                
                
                    
                        Une cohérence homme-projet
                    

                    Une fois cet auto-bilan réalisé, il sera aménagé entre forces
                        et compétences à présenter dans le business plan. Une
                        cohérence homme-projet est toujours souhaitable. Il
                        est bon de se rappeler, pour les projets qui demandent des partenaires
                        notamment financiers, que ces derniers financent d’abord un porteur de
                        projet (un homme ou une femme) avant de financer un projet. Aussi, ils
                        aimeront beaucoup lire le paragraphe consacré aux qualités, compétences et
                        expérience du ou des créateurs. Il ne faut pas hésiter à les mettre en avant
                        de manière franche !

                    
                        Les outils

                        
                            
                                
                                    	3 Se connaître et s’entourer
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                    	Se connaître et s’entourer
                    

                

            

            
                
                    Qui suis-je ?

                    [image: Qui suis-je ?]
                
                
                    
                        Résumé
                    

                    
                        La réussite d’une création repose principalement
                            sur la personnalité et les capacités du ou des créateurs. Avant de
                            travailler sur la faisabilité du projet, il est indispensable de
                            réfléchir en termes de cohérence homme-projet. Chaque créateur est
                            différent et certains veulent entreprendre seuls. Mais gérer une
                            entreprise requiert des compétences multiples et complémentaires et donc
                            nécessite une équipe. Aussi, il convient de bien 
                                se connaître
                             pour chercher à 
                                s’allier
                             ou embaucher des compétences qu’on ne possède pas.

                    

                

                
                    
                        
                            Insight
                        
                    

                    
                        
                            The success of a new business depends primarily on the
                                personality and capacities of the entrepreneur or entrepreneurs
                                involved in it. Before looking into the feasibility of the project,
                                it is necessary to think in terms of the compatibility between
                                people and the projects they intend to develop. Every entrepreneur
                                is different and some want to do things on their own. But running a
                                company requires many different and complementary skills, which
                                implies a team of people. It is thus necessary to hire or form alliances with people who can bring different skills to
                                the table.
                        

                    

                

                
                    
                    
                        Pourquoi l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Objectif
                        

                        
                            
                                • Avant de se lancer dans l’aventure de la
                                    création d’entreprise, il est très important de faire un bilan sur ses qualités, ses propres objectifs
                                    et sur ses compétences sans oublier de se demander ce que
                                    signifie devenir entrepreneur pour soi et sa famille. Dans le
                                    cas d’une création en équipe, tous les
                                    membres de l’équipe doivent aussi se soumettre au même bilan et
                                    en discuter avant de se lancer pour être certains de construire
                                    ensemble un même projet.

                            

                        

                    

                    
                        
                            Contexte
                        

                        Un business plan repose en premier
                            lieu sur la qualité des hommes et des femmes qui composent l’équipe
                            restreinte de départ : le ou les créateurs, les associés, les premiers
                            salariés ; sans oublier la famille qui est souvent un soutien non
                            négligeable. Pour preuve, les investisseurs jugent en premier lieu la
                            qualité, les compétences et la cohérence de l’équipe
                            avant de s’engager à financer un projet. Il ne suffit pas de présenter
                            un projet pérenne et rentable si l’équipe n’est pas capable de gérer
                            toutes les situations. De plus, certains projets doivent obligatoirement
                            pouvoir compter sur des compétences spécifiques dès le départ (un
                            cuisinier pour un restaurant, un informaticien pour un projet de vente
                            sur Internet, des ingénieurs pour un projet technologique) ; si le
                            créateur ne les possède pas, il devra s’entourer.

                    

                

                
                
                    
                        Comment l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Étapes
                        

                        
                            
                                • Évaluer ses motivations
                                    en tant que créateur : que veut-on (créer en solo/en équipe,
                                    pour soi/pour transmettre, pour avoir un revenu/pour créer une
                                    grande affaire , etc.) ?

                            

                            
                                • Évaluer ses contraintes
                                        personnelles (rapport au temps, situation familiale,
                                    entourage, santé, revenu minimum vital, etc.).

                            

                            
                                • Réaliser un bilan de
                                    ses compétences individuelles et de ses lacunes : que sait-on
                                    faire ? Que veut-on faire ? Que pourra-t-on faire en termes de
                                    compétences techniques, commerciales, juridiques, financières et
                                    stratégiques ?

                            

                            
                                • Évaluer les écarts
                                    entre les deux et les possibilités de les résorber (embauche,
                                    association, sous-traitance).

                            

                        

                    

                    
                        
                            Méthodologie et conseils
                        

                        
                            
                                • Prendre du temps pour réaliser ce bilan
                                    avant de foncer sur l’aspect faisabilité commerciale et
                                    financière du projet.

                            

                            
                                • Parler de son bilan avec son entourage pour
                                    obtenir son avis et son soutien.

                            

                            
                                • De nombreux tests existent. En réaliser
                                    plusieurs et les confronter aide à faire son bilan
                                personnel.

                            

                            
                                • Pour ceux qui ne se sentent pas tout à fait
                                    près, des alternatives existent :

                                
                                    
                                        – Pour tester son idée, commencer avec le
                                            statut d’auto-entrepreneur peut être une solution.

                                    

                                    
                                        – Pour ceux qui ne souhaitent pas prendre
                                            trop de risques, entrer dans un réseau de franchise peut
                                            aussi être une solution.

                                    

                                

                            

                        

                    

                    
                        
                            Se connaître pour bien décider et s’entourer.
                        

                    

                    
                        
                            Avantages
                        

                        
                            
                                
                                    • Le bilan personnel permet d’identifier ses
                                        points forts et ses points faibles.

                                

                                
                                    • Bien se connaître « franchement » évitera
                                        bien des problèmes dans le futur.

                                

                            

                        

                    

                    
                        
                            Précautions à prendre
                        

                        
                            
                                
                                    • On se lance avec des personnes compétentes
                                        qui souhaitent au départ prendre un peu de risque (pas
                                        forcément des amis).

                                

                                
                                    • Un créateur ne peut pas tout faire (vendre,
                                        produire et comptabiliser) ! Il doit s’entourer pour
                                        réussir.

                                

                            

                        

                    

                

                
                
                    
                    
                        Comment être plus efficace ?
                    

                    
                        
                            
                                « Connais-toi toi-même. »
                            
Socrate

                        

                    
                    
                        
                            Faire honnêtement le point
                        

                        Étant donné que la réussite d’une nouvelle entreprise
                            dépend de la qualité des hommes et des femmes qui la créent, il est
                            indispensable de réaliser un bilan complet des compétences et
                            expériences, des motivations, des objectifs ainsi que des contraintes
                            personnelles du ou des créateurs et celles relatives au projet.

                        Vérifier la cohérence homme-projet.
                            Évaluer les écarts, estimer s’ils sont contournables et en rechercher
                            les moyens (temps, argent, technique).

                    

                    
                        
                            Ne rien oublier
                        

                        Toute expérience est un « plus » pour
                            le projet. Ne pas sous-estimer les activités réalisées dès le plus jeune
                            âge ou dans un cadre bénévole ou associatif qui vous ont apporté des
                            connaissances dans un domaine (la pratique d’un sport par exemple,
                            l’accompagnement d’enfants l’été, etc.) ou des qualités humaines
                            (capacité d’encadrement, leadership). Les jeunes créateurs peuvent ainsi
                            lever le handicap de leur âge en montrant qu’ils ont déjà été très
                            actifs.

                    

                    
                        
                            À faire par tous les membres de l’équipe
                        

                        Une équipe se construit sur un intérêt commun, un parcours
                            commun, un projet commun, des objectifs clairs et une vision partagée.

                        Évaluer ce qu’on sait faire d’une part et ce qu’on veut
                            faire d’autre part permet de démarrer sur de bonnes bases. Tous les
                            membres de l’équipe de départ doivent en faire autant, ce qui permet de
                            s’associer ou de travailler avec des objectifs (à court et moyen termes)
                            clairs et connus.

                        Lors des entretiens d’embauche, les futurs salariés passent
                            des tests de personnalité et de motivation. Dans le cadre d’une
                            création, la problématique est la même ; la seule différence vient du
                            fait qu’on les réalise seul et pour soi. Mais leur importance est au
                            moins aussi grande.

                    

                    
                        
                            Utile aussi pour recruter
                        

                        Pour combler les manques de compétences découvertes à
                            l’issu de ce bilan, le ou les créateurs établiront des fiches de poste
                                (job description) qui faciliteront l’embauche
                            de personnes nécessaires au bon fonctionnement de l’entreprise.

                    

                    
                        
                            Conseils
                        

                        
                            
                                • Réaliser ces bilans dans le calme, en toute
                                    honnêteté.

                            

                            
                                • Des tests sont disponibles sur
                                Internet.

                            

                            
                                • Ce bilan rassure les futurs partenaires,
                                    notamment financiers.

                            

                            
                                • Prenez l’avis de votre entourage.

                            

                        

                    

                

                
                
                    
                        
                                EXEMPLE
                             d’une Grille d’évaluation de personnalité
                        et de compétences
                    

                    
                        
                            [image: image]
                        
                        Ce
                            type de grille s’utilise pour évaluer ses compétences, ses objectifs et
                            motivations, mais aussi ses propres contraintes et sa personnalité.
                                
                                ■
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Calcul descendant.

Projet : vente & des PME franciliennes d'un nouveau matériel

Données statistiques 9© Production écologiaue

générales. Clients potentiels (PME de Ia cible visée)
Enqute terrain  le % des clients intéressés par une nouvelle offre similaire
Enquéte terrain et avis

detperts le % de part de marché estimée par notre nouvelle offre

 le prix moyen accepté par ces clients
Enquéte terrain =caTIC

Projet : vente d'un nouveau concept de piscines
Données statistiques

générales. Clients potentiels (cible visée)

Enquéte terrain  le % des clients intéressés par une nouvelle offre similaire
Enquéte terrain et avis  x le % de part de marché estimée par notre nouvelle offre

 le prix moyen accepté par ces clients
= CcATIC

Enquéte terrain

Calcul ascendant

* Calcul a partir des possibiltés de la nouvele entreprise : m2, débit dune ligne de production,
nombre de produits assemblés par jour et par personne, nombre de livraisons possibles par jour etc.

Calcul par analogie.

+ Vérification des randes valeurs auprés dientreprises similaires (nouvellement crées).
Confrontation et estimation

« Par mesure de prudence, on prend le CA le plus bas.
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Droit d'auteur
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Droits voisins
Destinés exclusivement aux artistes-interprtes, aux producteurs de vidéogrammes et de.
phonogrammes et aux entreprises de communication audiovisuelle
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TRESOR®, DUNOD®,
CARTE BLEUE®

Une marque envegistréefe signifie en
apposant le symbole ®.

Ne pas confondre avec ™ (trade mark)
qui correspond a un signe utilisé pour
promouvoir une marque non
enregistrée.
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moyen,circuit de décision, fréquence dachat/renouvellement, etc.

Type de technologie dominante, évolutions, délai de mise sur le
marché, codt de RD, protection, etc.
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- limiter e risque de dépendance 3 égard d'un
seul pays

- trouver des pays avec une concurrence moins
vive

- donner une nouvelle vie 3 un produit

Sinternationaliser procure des avantages
concurrentiels

- accéder  une main-d'eeuvre 3 bas niveau de
salaires

- accéder a des ressources disponibles et matriser
des cobts de logistique

- profiter des incitations financibres et fiscales

- bénéficier d'une productivité importante et de Ia
qualification de la main-d'euvre

Sinternationaiser peut étre imposé par I'évolu-
tion du marché national de Ientreprise :

- saturation du marché national, difficulté & gagner
des parts de marché

- durcissement de la réglementation locale

- conditions de production diffcle

- concurrence trés agressive

Sinternationaliser pour tenir compte de I'évolu-
tion des autres marchés :

- la concurrence sinternationalise, ne pas sinter -
nationaliser fait courir e risque de perdre des
parts de marché plus tard

- pour vendre en Chine il faut etre implanté en

Chine : des contraintes des pays peuvent obliger 3
sy implanter
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1. Présentation de lenquéte et de lenquéteur
Présenter une thématique assez large pour ne pas
devoiler le sujet de Fétude (souci de confidentia
1ité) et éviter tous biais dans les réponses.

2. Questions introductives

Préparer une question trés large qui a trait 3 la
profession/spéciaiité de fexpert.

3. Questions de mise en route
‘Aborder les questions du plus général au parti-
culier et valider les points essentiels de I'étude
documentaire marché et Fétude concurrence réa:
lisées.

4. Questions spécifiques.

e sont les questions centrales par rapport au
projet.

Tous les éléments importants pour le projet seront
testés auprés de fexpert et on lui demandera de
detailler son avs.

5. Reformulation et remerciements.
Faire une synthese orale rapide des points abor
dés par Ia personne qui sont cruciau pour le
projet ; e qui permet de préciser o de compléter
certains points.

6. dentification du répondant : connaitre cer-
taines caracteristiques qui serviront pour la syn-
these.

1. Présentation de Fenquéte et de lenquéteur
Présenter une thématique asse? large pour ne pas
dévoller le sujet de F'étude (souci de confidentia-
1té) et éviter tous biais dans les réponses.

2. Questions Introductives.

Préparer une question trés large qui n'a pour
vocation que dabtenir un « oui » de la personne
interviewée et gagner sa sympathie. Ex : Aimez-
vous les vacances

3. Questions quafiantes

Question qui permet de déterminer si la personne
2 12 ualité » pour répondre. Ex : une mée de
famille pour un projet qui touche les enfants de
moins de 6 ans.

4. Questions de mise en route

‘Aborder les questions du plus général au particulier.

5. Questions spécifiques

Ce sont les questions centrales par rapport

au projet. Elles peuvent etre organisées de la

maniére suivante :

- Questions de mise en situation : « Pouvez
Vous me raconter votre derniere expérience en
matiere de... 7

- Questions de « réve »  « Imaginez que vous puis:
Siez créer le restaurant de vos réves, comment le
voyez-vous ?

- Questions de retour 3 la réalité qui portent sur
Fadhésion au produt ou service, au prix, 3 la
fréquence dachat, aux modaités dachat et de
paiement.

6. Reformulation et remerciements

Faire une synthése orale rapide des points abor-

dés par la personne qui sont cruciaux pour le

projet ; ce qui permet de préciser ou de compléter
certains points.

7. Identification du répondant : connaitre cer-
taines caractéristiques qui serviront ensuite de.
base de segmentation pour la synthése.
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Offre de service

Tarification

Distribution

Communication

People.

Process

Physical evidence

Proposer une largeur et une profondeur des services.
Matériaiser Foffre par des objets pour rassurer les clints.

Envisager la politique de tarification pour toutes les situa-
tions de services et tenter de réguler au maximum les flux
de clents.

Loffre de prix sera trés large pour correspondre 3 chaque
ajout de service dans Foffre de base : tarification en temps.
éel (ield management), anticipation de la demande, réser-
vations obligatoires.

Choisr les modes de distrbution adaptés au service et
conérents avec son positionnement (vente directe en BtoB,
par Internet, via des distributeurs, dans des magasins).

‘Communiquer avec un « discours service » : informatif sur
les qualités et les avantages concurrentiels du service.
‘Communiquer aussi avec un discours « entreprise », en
‘apportant des preuves, pour convaincre du sérieus de la
nouvelle entreprise.

Organiser et former le personnel de vente qui sera « en
contact » avec les clients.

Organiser et optimiser les conditions de réalisation du ser-
vice pour réduire les codts (CRM, statistiques).

Aménager espace pour attirer fes clents et veillr 3 fergo-
nomie du site Internet.
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La dénomination sociale.

Elle dentiff Fentreprise en tant que
personne morale, Cest Iéquivalent
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Lenseigne
Cest un signe visible qui permet
didenifir et de localiser une
entreprise. Ce signe est en général
apposé sur a fagade de lenireprise.

Le nom commercial
(Crest celui sous leque Factivté de.
Ventreprise sera connue du public Il
figure sur les documents commer-
ciau. Ce nom peut étre le méme
que la dénomination sociale

Le nom de domaine
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acquis une valeur commerciale qui
permet de locaser et daccéder
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Un expert dans son domaine, un conseille des acheteurs par sa
capacité d'écoute et 53 pédagogie.
Un ambassadeur de Fentreprise qui véhicule ses valeurs.

Clair et logique, crédible, adapté 3 auditoire pour toucher 53 cible.
Un message par cible.

Le personnel en interne, les externes, e site internet et les réseaux
sociaur.

Laudit des ventes, e CRM (customer relationship management, suivi
des commerciaux, suivi des actions Commerciales..
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SARL EURL
Nombre d'associés : minimum 2, maximum Nombre d'associés : 1 (personnes physique
100 (personnes physiques ou morales). ou morale).

La direction de I'entreprise est assurée par un gérant personne physique : par un ou plusieurs
co-gérants pour la SARL (associés ou tiers) et I'unique associé (ou un tiers) pour I'EURL.

Le régime social du dirigeant minoritaire* ou Le régime social du gérant unique
égalitaire d'une SARL (moins de 50% du associé de I'EURL est celui des travailleurs
capital) est rattaché au régime général de la non-salariés. Si le gérant est un tiers, il
sécurité sociale des salariés, celui du gérant sera considéré comme assimilé salarié.

majoritaire* est celui de travailleur non-salarié.

Le gérant représente I'entreprise et prend les Le gérant repésente I'entreprise et prend
décisions courantes. Les décisions straté- toutes les décisions.

giques doivent étre approuvées par

les autres associés.

Imposition : IS. Imposition : IRPP (option pour IS).

Libération du capital : le capital peut &tre libéré progressivement. A la création, le minimum est
d'un cinquieme. Ensuite, le solde peut étre libéré en une ou plusieurs fois dans un délai de 5 ans.

Commissaire aux comptes : pas obligatoire (sauf sous certaines conditions).

Le dirigeant est responsable civilement et pénalement. La responsabilité des associés est
limitée a leurs apports (sauf en cas de faute de gestion).

La cession des parts sociales est possible.

* Le gérant de la SARL est considéré comme majoritaire s'il détient, avec son conjoint (quel que soit son
régime matrimonial), son partenaire lié par un pacte civil de solidarité, ses enfants mineurs et les autres
cogérants, plus de 50 % du capital de la société. Dans le cas contraire, il aura le statut de gérant minoritaire.
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SA SAS/SASU

Nombre dassociés : 7 m | Nombre dassociés:1mi

.

Capital : montant ibre (minimum 37 000 € dont | Capital:montant libre, 50 % ibérés  la
509 libérés a la constitution) Montant : 225 000 €. | constitution, solde avant 5 ans.

La SA et dirigée par un consell dladministration | La SAS/SASU détermine dans les statuts
(CA) composé de 3 318 membres actionnares. | ses modes dlorganisation et doit nommer
Le président est désigné par le CA parmi ses un président.

membies et un directeur général peut dtre.

nommé pour représenter la société.

La responsabllité des assaciés estlimitée 3 leurs apports.

L responsabilité du diigeant est civie et pénale.

Mode dimpositir

Le régime social d président ot DG de la SA et du président de la SAS est rattaché au régime
général de fa sécurité socale des salariés.

Commissaire aux comptes : obligataire. Commissaire aux comptes:ibre chos.

La cession dactions st possible.






OPS/images/P012-001-V.jpg
Business plan

+ Executive Summary
 Le/les créateurs

* Le projet

« Le business model

+ La technologie et sa protection
+ Les moyens 8 mettre en ceuvre
 Les éléments juridiques

- La structure du capital

- Le chiffrage du projet

* Les perspectives d'avenir

Annexes.
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CONSEIL 1 EXPERT: |
URIDIGUE! KCOMPTABLE!

b 28

romicnl Fonction| roncrum’ Fonctionl Fondionl

Points de repére et questions :
~ Nombre de niveaux hiérarchiques (rdle, avantages, inconvénients,styles).

~ Autonomie dans le travail (centralisation/décentralisation, équipes autonomes, semi-autonomes).
- Activité & linternational (oui/non, actuelle/future, en direct/partenaires, modes de contrdie).

~ E-commerce (pour quoi, & quel niveau, total/mixte).

~Internaliation/externalsation des t3ches :en fonction du cceur de meter (x. RO, production,
publicité, expertise comptable, questions juridiques et socials).

- Partenaires et gestion en réseaux.

_ Gestion par projets/affaires.






OPS/images/P122-001-V.jpg
* Commergant et société commerciale (SARL, SA, SAS,
SASU, EURL, SNC, etc) mexergant pas une acti
sanale

« Entrepreneur individuel et société exercant une activité
artisanale

« Entreprises de la batelerie artisanale

* Société civile (SCI, SCM, SCP, etc)

* Société dexercice libéral (SELARL, SELAFA, SELCA)

* Agent commer

* Groupement diintérét économique (GIE) et groupement
européen dintérét économique (GEIE)

* Société en participation

= Profession fibérale (réglementde ou non) exergant en
entreprise individuelle

« Employeur dont entreprise est pas immatriculée au
Registre du commerce et des sociétds, ou inscrite au
Répertoire des métiers ou au registre de la batellerie
artisanale (Ex. : syndicats professionnels)

« Entreprises exergant, 3 titre principal, des activités a
coles

té arti -

Chambre de metiers et de fartisanat

Chambre nationale de la batelerie artisa -
nale

Greffe du tribunal de commerce

Urssa.

Chambre dagriculture.
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Etablir des statuts et éventuellement un « pacte dactionnaires/associés ».
Signer les statuts et désigner fe dirigeant.

Faire enregistrer les statuts aupres des services des impots (en 4 exemplaires)
Publier un avis de constitution dans un journal dannonces légales.

Faire appel 3 un commissaire aux apports si e créateur ou Fun des associés.
apportent des biens en nature (montant maximum 7 500 € sans dépasser fa moi -
6 du capital socia.

Négocier avec une banque les taux et les modalités de fonctionnement. Déposer
les fonds des apports sur un compte bloqué pendant la période d'immatriculation.
Ensuite, définir qui aura 1 signature aupres de la banque.

Se mettre en régle avec tous les organismes et notamment sociau (Urssal,
assurances complémentaires, autres assurances suivant Factivité de lentreprise).
Ladhésion 3 une caisse de retraite de salariés est obligatoire dans les 3 mois sui
vant Fimmatriculation (méme si vous n'avez aucun salarie).

Se faire connaitre de La Poste et souscrire un abonnement téléphonique et Inter -
net.

Signer les premiers contrats avec les clients et passer les premiéres commandes.
nécessaires au démarrage de factivité.

Créer les documents commerciaux : papier 3 en-téte, modéle de facture, cartes de
visites, documentation, site Internet.

Organiser des outils de gestion : tableaus de bord
Sinstaller et aménager
Embaucher
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Aides en conseil et accompagnement
Aides financiéres

Aises fiscales

Aides pour le recrutement

Aides sociales

Aides spécifiques

Aides pour l'innovation

Aides pour I'Outre-Mer





OPS/images/P130-001-V.jpg
Ministeres, agences,  AFE,Bpitance, ministere  Consell Sites Internet  Conseils gratuits
organismes, banques,  des PME, Min aux entreprises
etc. Cotace, BFCE, CClete.
Intervenants Conseils, experts- Conseil Sites Internet  Conseils payants
de la création comptables, experts  aux entreprises
dentreprise en propriéte

industriele,etc.

Réseaus Réseau Entreprenare,  Stages, Conseils avant  Consels
Gaccompagement  BGE (Boutiques formation, le démarrage  Accompagnement
de Gestion), CC, etc.  conseil de activite

pépinieres, Hébergement, consell,  Consellau Le projet doit Canseils
incubateurs, couveuses  accompagnement montage étre sélectionné  Accompagnement
dubusiness plan et par yn comité  Hévergement
accompaanement pour béndicier
Dendontlos de ces aides
premiers mois
Clubs de créateurs,  France Active, Adie,  Consells Comité Conseils
associations etc. dengagement  Accompagnement
Business angels (BA),  Aide, Aide au. Comité Accompagnement
sociétds e capttall  accompagnement demarrage dengagement
risque @ etau
développement
€tat,collectvités,  Concours (D6fijeune,  Aldes Sites Internet  Accompagnement
entreprises, etc. BMW, écols, universités, diverses. Reconnaissance

. sectoriels, etc)
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Créée avant le 31 décembre 2016.
Avoir moins de 8 ans deistence.
Avoir un CA inférieur a 50 ME et un total du bilan inérieur 43 M€.
Employer moins de 250 personnes.
Etre 3 jour des cotisations sociales : patronales et salariles.
Cotisations verseées au fond national 'aide au logement et versement transport.

Etre indépendante : 50 9% du capital doit étre détenu par des personnes physiques, associations ou
fondations reconnues d'utlité publique, établissements de recherche et denseignement, des socidtés de
capital fisaue (sans lien de dépendance).

Etre réellement nouvele et ne pas avoir été créée dans le cadre de restructuration ou dextension d'une
activité préexistante.

Réaliser des dépenses de RED représentant au | Elre dirigée ou détenue directement a hauteur

moins 15 % des charges fiscalement déductibles | de 10 % au moins des capitaux par des étudiants,
personnes titulaires depuis moins de 5 ans d'un
master ou doctorat ou des personnes affectées
des activités denseignement et de recherche.

Avoir comme activité principale Ia valorisation de
Ia recherche des dirigeants.
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Aide aux chomeurs créateurs ou repreneurs d'entreprise

faires :
~ Personnes privées d'emploi (bénéficiares de fallocation d'assurance chomage, du
RSA, demandeurs d'emploi non indemnisés.
~ Les jeunes de 18 3 26 ans et les handicapés de 18 3 30 ans.
- Les personnes qui créent dans une zone urbaine sensible (2US).
~ Les salariés-repreneurs de leur entreprise en difficulté.
- Les fitulaires d'un contrat d'appui au projet d'entreprise (Cape).
~ Les bénéficiaires du complément de libre choix d'activité.
Conditions :
~Détenir plus de 50 % du capital (seul ou en famil
3titre personnel).
~Etre dirigeant deIa société et détenir au moins 1/3 du capital (seul ou en
famille avec au moins 25 % a titre personnel) sous réserve qu'un autre associé ne
détienne pas directement ou indirectement plus de la moitié du capital.

Aides : Exonération de charges sociales pendant un an.

, avec au moins 35 9.

DACRE 61 accompagnement pour a création et a reprise dentreprise

Bénéficiaires :Les personnes rencontrant des difficultés pour sinsérer durablement dans
Iemploi pour lesquelles la création ou a reprise d'entreprise est un moyen daccés,

de maintien ou de retour 3 Iempl
Conditions : L'appréciation des critéres et la sélection des bénéficiaires se font par les
opérateurs d'accompagnement conventionnés par Itat. La liste de ces opérateurs

par région peut étre consultée sur : http://www.emploigouv.i/nacre/.

Aides :Montage du projet de création et de développement et financement par un prét au
taux 2éro (maximum 8 000 €), remboursable dans un delai maximum de 5 ans.
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Entre les soussignés,
- M., néle 3 demeurant

Ci-aprés dénommeés les Fondateurs,

D'une part

£t

XX,

vy

Ci-aprés dénommeés les Investisseurs,

Diautre part

Exposé préliminaire

Les Investisseurs, entre lesquels il est dit quil n'existe pas de solidarité, apportent leur concours & la société.., société anonyme qui a pour activité essentielle.
et ci-apres désignée la Société, sous la forme d'une participation & une augmentation de capital pour un montant de €.
Le capital de la Société s'élévera a euros, divisé en actions e euros nominal et sera réparti de Ia fagon suivante

o5 déteny Nombre d'obligations Nombre de bons de

Actionnaires Nombre d'actions. convertibles souscription dactions

Toute modification de a répartition du capital devra étre portée & la connaissance des Investisseurs, sous peine que ces derniers annulent leur concours.

Les Fondateurs déclarent n'étre tenus par aucun autre pacte diactionnaires.

Concomitamment a a signature du présent pacte d'actionnaires, il a été établi une convention ayant pour objet de régler les rapports entre les Investisseurs et la
Société dont les Investisseurs et les Fondateurs déclarent avoir parfaite connaissance.

Le présent pacte a notamment pour objet de définic

- Les modalités

Cela exposé, les parties ont convenu de ce qui suit

Article | Droit de préemption réciproque

1 Principe général

2 Procédure

Article 11 Droit de retrait
1 Principe général

2. Procédure

Article Il Clause dlexclusi
Article IV : Clause anti-dilution

1 Principe général

2. Procédure

Article V : Extension aux investisseurs des avantages particuliers

Article VI: Transmission des engagements et durée du pacte d'actionnaires
Article VIl : Clause darbitrage

Article VIl : Election de domicile

Fat 5., Ie

€n exemplaires originaux

Les Investisseurs

Les Fondateurs
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Cstune entreprise bénéicie dun rég
individuell. social et fscal smpifié.

Le taux de cotsation et
impot sur e revenu est
fixé de maniere.
défintived:

- Actvité commerciale
149%.

- Actvité de services :
21%.

ro-
entrepreneur

- Actvté bérale
Grenitecte):
29%.

Lentroprise st en Immatricuation
franchise de TVA (as obligatoireau regste.
de facturtion, des Meélers ou Regisre

i de récupération . u Commerce et des
V). sociétés.

Uentreprise individuelle
doit relover du régime.
fisca dela microrentre-
prise, -3, réalser un.
CA quine doit pas
dépassor en 2014':
~82.200 € HT pour une
activité commerciale
(vente de marchan-
dises, dobjets, de
fournitures, de denrées.
3 emporteroud
‘consommer sur place
ou pour e activité de
fournitre de logement).
~32900 € HT pour les
prestations e services
relevant de la catégorie
des bénéfices
industriels et commer-
ciowx (BIC) ou des.
bénéfices non
commerciaux BNC).
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Lentrepreneur est
responsable
de son entreprise.

Régime fiscal : régime. Le patrimoine
de Fimpdt sur e revenu professionnel est
ou option pour le déclaré et sert de
régime de Iimpot sur qarantie vis-a-vis des.
les sociétés. créanciers.
Le patrimoine
Le dépdt des comptes. professionnel peut
annuels est obligatoire. évoluer dans le temps et

dtre transms.
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Les critéres bancaires a priori d‘analyse des finances de lentreprise :

3 La capacité de remboursement

Detes bancaires
Capacits dautofinancement (CAP)

> Limportance des charges financidres

Charges financieres
Excédent brut dexploitation

3 Lautonomie financiére

Dettes bancaires
Total du bilan

> La Rentabilité

Ratio de rentabilté* négoce
Ratio de rentabilté* commerce/distribution
Ratio de rentabilté* industrie

* Excédent brut dexploitation
Chiffre daffaires HT

positive Normale Négative
<03 0304 >04
T Appréciationaprioi
Positive Normale. Négative
<03 0305 >0s
T apprécitionaprio
Positive Normale. Négative
<3ans Faans >aans
T apprécitionaprio
Positive Normale. Négative
) 0531 <08
>5 435 <a
10 7310 a

Tous ces éléments sont expliqués en détail dans le dossier « Budget prévisionnel ».
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Saisie.

Calculs
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Immobilisations incorporelles
Frais drenregistrement

Honoraires avocalts, notaires, experts
Dépbt de marque INPI

Publicité au démarrage

Droit dentrée franchise

Brevet, icences

Création site Internet

Logiciels

Fonds de commerce ou droit au bail

Immobilisations corporelles
Terrains.

Constructions

Appareils de production
Outillage de production
Travaus/aménagements
Vénicules

Mobilier de bureau

Matériel informatique

Immobilisations financidres
Garanties sur loyers.
Garanties professionnelles
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Immobilisations incorporells

Frais d'établissement (5 3 10 ans)
Frais de recherche et développement (sur 5 ans)
Brevets, licences (sur 5 ans)

Immobilisations corporelles :

Constructions (20 & 50 ans)
Matériel de production (5 & 10 ans)
Aménagement des locaux, bureaus, points de
vente (10 3 20 ans)

Matériel de transport (4 3 5 ans)

Mobilier des usines (5 3 10 ans)

Mobilier de bureau (5 3 10 ans)

Ordinateurs, imprimantes (3 ans)

Matériel roulant (5 3 7 ans)

Immabilsations incorporelles
Fonds de commerce

Droit au bail

Marques.

Immabilisations corporelles :

Terrains
CEuvres dart
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Eau production
Electricté production

Autres énergies production
Eau bureaux

Electricité bureaux
Fournitures administratives
Redevance crédit-bail
Location

Charges locatives

Entretiens & réparations
Assurances

Etudes et recherches
Personnel intérimaire
Honoraires expert-comptable:
Honoraires avocats.

Autres honoraires.

Publicité Fire
Transport Variable
Frais postaux Fire
Frais de télécommunication Fire
Frais de représentation Fise

Frais de déplacement
Services bancaires
Commissions bancaires.
‘Cadeaux dentreprise
Divers
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350000
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100000
50000

Graphiaue 2

Teésorere fin de pérode.
" Dechssements.
" Encaissements.
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Montants demandés.

1000Ke

Capi

I création

Capital
développement

>

Début dractivité.

Précamorgage
Apport personnel
Love money
Préts d'honneur
Bpifrance
Croudfunding

Capital amorsage
Capital de prorimité.
Business Angels
Incubateurs.
Bpifrance

PCE

Crowdfunding

> g
= Années

Capital création

Business Angels
Corporate venture
Capital isque
Fonds nationaux
Banque.

PCE.

Capital développement
Fonds nationaux

Fonds de développement
Fonds internationaux
Banque
Autofinancement
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Unuwrse SWOT

Opportunités Enquoinos forces £n quoinos
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Fune (plusieurs)  de saisr fune
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Menaces _ Enquoinosforces En quoinos
surle marché nous permettent-  faiblesses.
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Fune (plusieurs)  une (plusieurs)
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Marchés

LA wammce "ANSOFF

Nowveau

Actuel

Extension
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oL conquéte  iversfcation

marchés

Penétration  Innovation

Gumarché  de produits

Actuels Nouveaux
Produits
Adapté dAnsoft I
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Bénéficiaires :
- Les jeunes entreprises innovantes (JEI).
- Les entreprises crédes pour reprendre une entreprise en difficulté.
- Les entreprises qui exercent ou créent des activités dans les zones franches urbaines.
- Les entreprises implantées dans une zone de recherche et de développement d'un pdle de
‘compétitvité qui participent & un projet de recherche et de développement.
Conditions :
= Les entreprises doivent dtre imposées selon le régime réel dimposition (y compris celles
qui bénéficient d'une exonération)
~ Avoir des activités de recherche et développement (recherche fondamentale, recherche
appliquée, développement expérimental.
Principales dépenses concernées :
= Les dotations aux amortissements, fiscalement déductibles, des immobilsations.
- Les dépenses de personnel directement affecté 3 [a R & D.
~ Le forfait des frais de fonctionnement ramené a 50 % des dépenses de personnel.
~ Les dépenses de personnel relaives aux jeunes docteurs.
- Les dépenses de fonctionnement.
- Les frais de prise, maintenance et défense e brevets.
= Les dotations aux amortissements de brevets acquis.
- Les dépenses liées & la normalisation.
~ Certaines dépenses de soustraitance.
Aides : Le Crédit dmpodt Recherche (CIR) est égal 3 30 % des dépenses de recherche inférieures ou

égales & 100 millions deuros, et & 5 % au-deld. Pour les entreprises aui en bénéficient pour la pre.
midre foi et pour celles qui ven ont pas bénéficié depuis cing ans, ce taux est de 40 % la premiére.
année et de 35 % la deuxiéme année.
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Bénéficiaires

Dépenses
concernées

Dépenses non-
retenues

Aides

Les petites et moyennes entreprises agricoles, artisanales, commerciales et

industrieles

~ayant un effecti inférieur a 250 salariés ;

~ dont le CA et inférieur 50 M€ ou le total du bilan est infé

* qui congoivent des prototypes des nouveaux prodits (modéle
modifiable @un nouveau produit;

 qui font des installations pilote pour de nouveaux produits (installations
permettant de tester e nouveau produit ou procédés)

- Les dotations aux amrtissements, fiscalement déductibles, des immobilisations.

« Les dépenses de personnel affecté 3 ces opérations.

 Les frais de fonctionnement forfaitaires ( 75 % des dotations aux amortissements
et 50 % des dépenses de personne).

 Les frais de prise, maintenance et défense de brevets acqus.

« Les dotations aux amortissements de brevets acquis.

« Les dépenses liées  la normalisation.

« Certaines dépenses de sous-traitance (appel a des bureaux d'étude agrée:

 Le total des dépenses est plafonné a 40 000 € quel que soit le nombre de projes.

Les dépenses de fa phase de recherche retenues par le CIR.

Le Crédit d'impot Innovation est égal & 20 9 des dépenses concernées : plafonnées
2400 000 €.
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AcTIF : PASSIF :
ACTIF IMMOBILIS CAPITAUX PROPRES :
Immobilsations 033 7666 5000 Capial 100000 100000 100000
incorporelles
et 13000 13000 13000  Réserves & reportd 47884 26833
nouveau
- Amortissements 2667 534 8000 Résulatdelocercce | 47884 78949 16263

Immablisations corporelles 84400 64260 44040 Subventions
investssement

et 105500 106700 108 100 TOTAL CAPITAUX PROPRES 147884 226833 343096
- Amortissements 21100 42440 64060 DETTES:
Immoblisations inancidres 21000 21000 21000 Dettes financires 292
Bt 21000 21000 21000  Emprunts 20696
TOTAL ACTIF MMOBILISE | 15733 92926 70040 Décowvert
ACTIF CIRCULANT : Intéretssur découvert
Stocksdomarchundes | G682 76114 Compes s 249
Stocks gematkres 12230 13949 2063 Dettes fourisseurs ses T ssTa
premiers..
Encours de production Fourisseurs 62269 95 1503
Créances cients 78300 157472 W72 Fournisseurs
dimvestissement
Autres créances 349 N2 91 Charges Externes e 12596 128
TVA déductive B4 N2 91 Aures deties 93571 77784 92630
Tresorere positive 2016 52763 231365 Persomnel 29306 2822 29347
TOTAL ACTIF CIRCULANT | 230795 283462 421407 TVAA payer w7 82 9520
TVA collectée 29220 25808 29128
Impotsures socétes | 23938 15532 24639
TOTAL DETTES 196 644 149555 148 351

ont 3 pus dun an (LUT)
Dont 3 mains dunan CT) 198 644 149555 148 351
TOTAL ACTIF 346528 376388 491447 TOTAL PASSIF 346528 376388 491447
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INMOBILISATIONS CAPITAL SOCIAL

Icorporeles - Apports personnels
Corporeles - Love money
~Financites ~Business Anges

- Socidés de captarisaue
COMPTES COURANTS DASSOCIES
SUBVENTIONS DTNVESTISSEMENT
BESON EN FONDS OE ROULEMENT _ ENPRUNTS BANCARES

PRETS OHONMEUR
“Total besoins = Total ressources.
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IMMOBILISATIONS FINANCEMENTS
INCORPORELLES 13000 Apports en capital 100 000
Fr. détablissement 5000 Capita social - porteur 51000
Logicils gestion 3000 Capital social - associé 30000
Logiciel dessin 5000 Capital social - Business Angel 19 000
CORPORELLES 105 500
Machine n° 1 34000 Compte courant dassocié 50000
Machine N 2 25000
Machine e 3 5000 Emprunts 40 000
Matérieroutilage 9000 Emprunt bancaire 40 000
poste ordi création 4000
Mat. info gestion 6500 Subventions dinvestissement
Matériel bureau 12000
FINANCIERES 21000
Dépbts et cautions 21000

A. TOTAL DES IMMOBILISATIONS 139 500

TOTAL IMMOBILISATIONS 139500
BFR 50500
TOTAL 190000  TOTAL 190 000
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illcite » fort. L 1224

Cete représentation ou reproduction, par quelque procédé que ce soit, consfiue-
rait donc une contrefagon sanctionnée par les articles L. 3352 ef suivants du
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Intitulé Montants %  Montants %  Montants %
VENTES DE MARCHANDISES. 24400 10000% 294124 10000% 329955 10000%
- Achats consommds de Morchandises | 67200 2449% 12076 2451% 80902 2452%
MARGE COMMERCIALE. 207200 7551% 222048 7549% 249053 7548%
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Achats consommés de matibres prem. 123500 2262% 12212 222% MB4I0  2199%
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Impots & tases (hrs 1S) 1998 02% 4093 om%
EXCEDENT BRUT DEXPLOIT. 0ISI0 2379 143215 1615% 198672 1977%
- Dotations aux amortssements 277 200% 24007 2% 24286 242%
RESULTAT D'EXPLOITATION 7752 948% 19208 1344% 14386 1736%
+ Produits financiers
Charges financieres. 59 om% o1 009%
RESULTAT COURANT ne2 e meam  1336% 17ma3se

+ Produits exceptionnels
Charges exceptionnelies
RESULTAT EXCEPTIONNEL
RESULTAT AVANT 1MPOT T8z es%  meam  1336% 1maIee 1136%
- Impot sur es sociétés 3938 202% 39468 445% 5823 578%
RESULTAT NET 47884 584% 78949  890% 16263 NST%
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