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Introduction


			Fin 2019, la France comptait plus de 815 000 créations d’entreprises. Le statut de microentreprise et le développement numérique ont dopé les chiffres de l’entrepreneuriat en France ! Des femmes et des hommes ont fait ce choix, pour des motivations diverses, de se lancer dans une aventure entrepreneuriale : être indépendant, réaliser un rêve, concevoir un produit, saisir une opportunité, s’enrichir… Les raisons d’entreprendre sont chaque année multiples. Mais chacun de ces entrepreneurs à un point commun : l’envie d’apporter une véritable création de valeur à la société, à l’économie et à l’entrepreneuriat ! Le métier d’entrepreneur, d’après un comptage de 2019, aurait intéressé près de 15 000 000 de Français, soit 30 % de la population, et plus de la moitié des jeunes diplômés d’université et d’écoles de commerce, principalement dans les sections commerciales et gestion, par une vie plutôt entrepreneuriale que salariale. Malgré cet engouement, créer son entreprise ne s’improvise pas : il faut être prêt, être bien entouré, être accompagné et serein avec son projet d’entreprise.


			Il faut être prêt, parce qu’il faut accepter l’idée que l’entrepreneuriat nécessite du temps et beaucoup de travail pour des résultats qui ne seront visibles que plus tard. Ce temps de travail impliquera implicitement vos proches qui vivront avec vous, ou votre aventure entrepreneuriale.


			Il faut être bien entouré parce qu’être chef d’entreprise, c’est être un chef d’orchestre. Il faut comprendre tous les sujets et au-delà de la maîtrise technique de l’objet de sa création d’entreprise, il faut appréhender bien des domaines : La gestion, la finance, la comptabilité, les ressources humaines, le droit, le commerce… L’entrepreneur doit s’entourer de différents experts et conseils, des personnes qualifiées qui auront, au-delà de l’aspect purement commercial, à cœur de développer un projet entrepreneurial.


			Il faut être accompagné, parce que sans vos proches, sans vos amis, sans soutien, entreprendre est un chemin difficile si l’on est seul. C’est une aventure pour soi mais très souvent, c’est une aventure que l’on veut partager avec les siens, et que parfois l’on souhaite vivre à plusieurs.


			Enfin, il faut être serein. Pour entreprendre, il ne faut pas regretter de renoncer à un confort salarial ou à certaines autres dispositions que l’on n’acquiert pas aussi vite lorsque l’on développe son projet. Les clés proposées dans cet ouvrage sont des pistes de travail pour donner une voie au porteur de projet, un chemin à suivre. Ces clés sont orientées vers le business plan, ce document qui pourra conforter la viabilité du projet et qui devra convaincre des partenaires, des associés, des investisseurs de vous accompagner dans votre entreprise. Tout au long de cet ouvrage, vous découvrirez des concepts pour comprendre le sens et le mécanisme de la création d’entreprise. Vous serez aiguillé et accompagné sur des conseils et des références pour faciliter votre parcours entrepreneurial. Le livre est conçu pour vous fournir des bases essentielles de stratégie et de finance d’entreprise, d’organisation et de marketing. Pendant votre lecture, procédez par allers-retours, prenez votre temps pour acquérir certains concepts et si vous le souhaitez, approfondissez ces notions par des lectures complémentaires. Ce livre est votre feuille de route pour mener à bien votre création d’entreprise.


		




		

			
Partie 1 
Les étapes préalables à la création d’entreprise


			La décision d’entreprendre est basée sur de multiples facteurs psychologiques, sociologiques, économiques et financiers que les chercheurs en entrepreneuriat tentent de décrypter autour d’une revue de la littérature devenue très conséquente sur le sujet. Les définitions les plus anciennes et célèbres, de Schumpeter (1936) à Shapiro (1975), s’accordent encore aujourd’hui avec les auteurs modernes pour parler de l’entrepreneur comme un décideur, un créateur de valeur et de nos jours, un manager. La décision d’entreprendre résulte aussi de votre capacité à convaincre : c’est à partir des idées d’un individu que naît un prototype, qui lui-même, une fois validé par des consommateurs potentiels pourra prendre la forme d’un objet dédié à la consommation. Mais, encore faudra-t-il convaincre toute une série de personnes avant de lancer votre business. Avant les autres, vous-même. Êtes-vous convaincu de votre capacité à entreprendre ? Quels sont les fondements de votre motivation ? Rencontrez-vous des obstacles personnels qui pourraient freiner vos capacités de développement ? Ensuite, vos proches : Êtes-vous en harmonie avec votre famille pour entreprendre ? Quel est votre degré d’urgence financière ? Êtes-vous prêt à renoncer à certains avantages liés au salariat ? Puis ensuite, il faudra convaincre vos investisseurs de la viabilité de votre projet pour obtenir un financement : Votre marché existe-t-il ? Combien de clients potentiels pourront consommer votre produit ? Quels sont les moyens nécessaires à la réalisation des ventes ? Est-ce que le projet est, dans sa globalité, économiquement et financièrement viable ? Et une fois que vous aurez réussi à convaincre vos investisseurs, il ne vous restera plus qu’à convaincre vos clients de consommer votre produit ! Mais bien avant de séduire les autres parties prenantes de votre futur projet, il faut vous assurer vous-même d’être en capacité physique, morale, psychologique, financière de débuter une vie entrepreneuriale : Vous devrez faire un bilan de vos motivations, de vos ambitions et de vos espérances.


			Cette première partie est dédiée au bilan du porteur de projet, du choix de créer une entreprise par une idée jusqu’à la création d’une véritable proposition de valeur.


			Clé 1 : Créer ou reprendre une entreprise


			Clé 2 : Trouver une idée d’entreprise


			Clé 3 : Protéger votre idée


			Clé 4 : Vos motivations entrepreneuriales


			Clé 5 : Le bilan personnel


			Clé 6 : Entreprendre en fonction de sa situation actuelle


			Clé 7 : Les aides à la création d’entreprise


			Clé 8 : Le lean start’up pour tester votre idée


			Clé 9 : Rédiger l’offre et la proposition de valeur


		




		

			
Clé n° 1 
Créer ou reprendre une entreprise. Comment choisir ?



			
Objectifs


			Avant toute décision de se lancer en affaires, le choix d’entreprendre sera tout d’abord l’arbitrage entre deux choix d’entrepreneuriat qui s’offrent à tout porteur de projet : La création de votre entreprise, à partir d’une idée nouvelle ou de la découverte d’une opportunité, ou la reprise d’une entreprise existante dont le propriétaire est prêt à la céder à un repreneur potentiel.





			

				

					

					

				

				

					

							

							La création d’entreprise


						

							

							La reprise d’entreprise


						

					


					

							

							La création d’entreprise, c’est la naissance d’une idée nouvelle, qui sera commercialisée grâce à une nouvelle entreprise. Vous devrez alors imaginer votre projet, élaborer votre offre, déterminer la création de valeur de votre produit et réaliser toutes les études de faisabilités commerciales et financières de cette future activité : La création d’entreprise nécessite de gagner la confiance de vos futurs investisseurs et partenaires économiques sur la base d’études chiffrées. C’est aussi votre personnalité qui fera la différence vis-à-vis des tiers que vous serez amené à rencontrer pour convaincre de la viabilité de votre projet entrepreneurial.


						

							

							La reprise d’entreprise, c’est la découverte d’une opportunité d’affaire qui correspond à vos critères de recherches : Dans ce cas précis, vous allez vous imposer le défi de reprendre l’entreprise de quelqu’un d’autre, qui y a probablement consacré une grande partie de sa vie.


						

					


				

			


			Contenu


			La décision d’entreprendre, qu’il s’agisse d’une création ou d’une reprise d’entreprise, est avant tout subordonnée à une question : Êtes-vous prêt à devenir chef d’entreprise pour développer et pérenniser votre activité ? Cette question sous-entend que chaque porteur de projet doit avant tout réaliser son propre bilan personnel et faire le point sur l’ensemble des motivations qui anime son désir d’entreprendre (ce que nous découvrirons dans les clés suivantes). Voici, en résumé, le contenu des étapes pour l’une ou l’autre démarche :


			

				

					

					

				

				

					

							

							Comparaison


						

					


					

							

							La création d’entreprise


						

							

							La reprise d’entreprise


						

					


					

							

							• Trouver une idée


							• Tester son idée


							• Évaluer ses contraintes personnelles


							• Écrire et parler de son projet


							• Écrire son offre de produit


							• Définir la technologique de son produit ou de son service


							• Définir les activités stratégiques


							• Préparer une analyse de l’environnement


							• Proposer un diagnostic et élaborer un business model


							• Concevoir et réaliser les études et analyses de marché


							• Définir les segments consommateurs
Cibler, positionner, évaluer les concurrents


							• Développer son offre commerciale


							• Réaliser un plan d’actions commerciales


							• Définir les moyens nécessaires à son projet
Localiser et prendre contact avec les fournisseurs


							• Réaliser le prévisionnel financier chiffré


							• Élaborer son business plan (BP)


							• Diffuser son BP aux investisseurs


							• Préparer son pitch


							• Réaliser les tours de table


							• Immatriculer la société pour débuter l’activité


						

							

							• Contacter un repreneur


							• Visiter l’entreprise


							• Prendre connaissance du prix de vente et des exigences du cédant


							• Préparer une analyse financière


							• Réaliser un audit interne : RH, financier, logistique, commercial


							• Tester les produits


							• Réaliser une analyse de l’environnement


							• Évaluer l’entreprise


							• Proposer un business model cohérent


							• Proposer un plan de reprise : plan d’actions commerciales, plan de continuité…


							• Réaliser son BP


							• Proposer un deal financier au cédant


							• Élaborer le plan de financement prévisionnel


						

					


				

			


			Pour vous aider à répondre à la question « est-il préférable de créer son entreprise ou d’en reprendre une ? », il est utile de faire un tour d’horizon sur les avantages et les inconvénients de chacun de ces deux parcours. Deux profils d’individus se distinguent en fonction de leurs choix :


			• les repreneurs d’entreprises : Ce sont des individus plutôt caractérisés par des jeunes chefs d’entreprises expérimentés ou des salariés en reconversion. Ces profils ont une expérience de l’entreprise et des réseaux financiers pour lever des fonds ;


			• les créateurs d’entreprises : Il s’agit plutôt d’individus aux idées novatrices dont la décision d’entreprendre n’est pas liée à l’expérience professionnelle, mais plutôt à l’état d’esprit et la volonté du porteur de projet.


			

				

					

					

				

				

					

							

							Les Avantages


						

					


					

							

							La création d’entreprise


						

							

							La reprise d’entreprise


						

					


					

							

							La création permet de mener à bien « son projet ». Vous n’avez pas de contraintes organisationnelles de départ puisqu’il s’agira de votre management. Créer sa boîte permet d’apprendre rapidement son métier quand le porteur de projet dispose de peu d’expériences. Par ailleurs, vous pourrez boucler votre négociation financière rapidement puisque votre levée de fonds concernera principalement le financement de vos locaux et de votre besoin en fonds de roulement.


						

							

							Reprendre une société à l’avantage que l’entreprise est déjà en activité. Elle bénéficie d’une antériorité, d’un outil de travail, probablement de salariés qualifiés et d’une marque connue ou à développer. Un chiffre d’affaires, quel qu’il soit, existe et des clients ont déjà consommés le produit ou service proposé. La reprise permet au porteur de projet de se rémunérer immédiatement. De plus, la configuration opérationnelle de la reprise d’entreprise permet au dirigeant d’être immédiatement dans son rôle de « chef d’entreprise ».


						

					


					

							

							Les Inconvénients


						

					


					

							

							La création d’entreprise


						

							

							La reprise d’entreprise


						

					


					

							

							Le processus de création peut être long. Vous devez être certain que vous êtes en capacité financière de subvenir à vos besoins les premiers mois d’activités si votre entreprise ne vous permet pas de générer des revenus. De plus, fonder votre entreprise va nécessiter une implication de votre part sur tous les sujets de mise en place de votre activité.


						

							

							Plusieurs obstacles peuvent être rencontrés au cours de la reprise : Difficulté avec la gestion de la société (nouveau management, conduite d’un changement difficile, ou encore des conflits commerciaux). Par ailleurs, il vous faudra veiller à la notoriété et la réputation de l’entreprise avant de démarrer un processus d’évaluation et d’acquisition : Les dirigeants qui ont constitué leur clientèle sur leur personnalité peuvent entraîner une dégradation du chiffre d’affaires avec leur départ.


						

					


				

			


			Les étapes


			Les clés des pages suivantes vont vous aiguiller pour faire le point sur vos motivations, sur vos ambitions, sur vos souhaits et sur vos idées. La création d’entreprise, de fait, nécessite de tout créer : Vous partez d’une feuille blanche avec vos projets en tête. La reprise d’entreprise, c’est entreprendre avec une structure qui a vécu, qui est connu et qui a une réputation sur un marché. Il existe de nombreuses similitudes entre la création et la reprise d’entreprise. D’ailleurs, plusieurs des clés présentes dans cet ouvrage sont utilisées dans le cadre de la reprise d’entreprise.
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			Les conseils


			•  Utilisez une méthode simple : Muni d’une feuille et d’un stylo, tracez deux colonnes : Une colonne « pour » et une colonne « contre ». Cette méthode utilisée depuis toujours permet de coucher sur papier votre réflexion personnelle et de faire le point sur votre motivation à lancer votre propre projet entrepreneurial.


			•  Visitez les sites comme « transentreprendre » de la Chambre de Commerce et d’industrie pour observer les commerces qui sont vendus aux alentours de chez vous ou dans d’autres régions.


			•  Ne restez jamais seul dans votre réflexion. Consultez vos proches, vos amis et des experts. Lisez plusieurs journaux spécialisés, magazines économiques et entrepreneuriaux, cherchez des informations par vous-mêmes.


			•  Lisez différents ouvrages ou lectures scientifiques consacrés à l’entrepreneuriat.


			•  Interrogez différents chefs d’entreprises proches de chez vous. Rencontrez spontanément des gens et posez des questions. Soyez curieux.


			•  Lisez les témoignages de personnes qui ont effectué une création et une reprise d’entreprise : De nombreux liens sont en ligne sur les chaînes Youtube.


		




		

			
Clé n° 2 
Trouver une idée d’entreprise



			
Objectifs


			Les entreprises sont de plus en plus soumises aux nombreuses pressions extérieures. Le contexte de mondialisation accélère les innovations, l’essor numérique et l’impact environnemental obligent les entreprises à s’adapter aux modes de consommation en perpétuel mouvement. Cela oblige les entreprises à se réinventer et cela crée ainsi de nouveaux espaces entrepreneuriaux :


			–  apprendre à saisir une opportunité avec votre esprit d’analyse et de critique, pour remettre en cause des produits et services existants présents sur le marché ;


			–  chercher l’opportunité à partir d’une analyse active des données économiques sur les produits, services et innovations et sur le comportement du consommateur vis-à-vis des produits utilisés au quotidien.





			Contenu
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			Saisir une nouvelle opportunité


			Pour saisir une opportunité, vous devrez garder votre esprit éveillé et observer les produits et services présents sur le marché. Pour ceux qui susciteront votre intérêt, vous devrez évaluer la pertinence des offres proposées, notamment les points forts et les points faibles de leurs utilisations auprès des consommateurs. L’objectif est de comprendre ce qui motive l’acte d’achat (les facteurs clés de succès) et dans le même temps, ce qui ne satisfait pas le consommateur. C’est l’analyse des points faibles qui va vous permettre de découvrir une solution à apporter au consommateur pour pallier aux défaillances du produit concurrent, c’est l’opportunité de créer une solution : Les points faibles concernent-ils le packaging ? le prix ? la durée de vie du projet ? Son efficacité ? Sa distribution ? Il y a une opportunité à partir du moment où vous repérez un dysfonctionnement et ou votre solution peut vous permettre de conquérir des parts de marché : c’est ce que l’on appelle l’innovation. Et tout dans notre quotidien pourrait subir des améliorations ! Une opportunité se saisit également à l’écoute de nos proches : Parents, amis, professionnels, experts, consommateurs, clients, fournisseurs, distributeurs… Vous devez rester très attentif aux propos tenus par tout ceux qui manipulent ou consomment le produit qui a attiré votre attention. C’est aussi votre curiosité qui va vous aider à déceler une opportunité d’entreprendre : votre attention doit se focaliser sur les comportements sociétaux et leurs probables évolutions. Différents sites internet, comme « sociovision » créé par l’institut de sondage IFOP, ou encore les études disponibles sur les sites des ministères et de l’INSEE analysent les grandes tendances sociétales actuelles et à venir, autour du comportement du consommateur, de l’entrepreneur et du citoyen.


			La recherche d’une idée


			Les indicateurs liés à l’économie et à la société : Ils sont les indicateurs les plus pertinents pour vous accompagner dans votre réflexion. Les sites spécialisés, la presse économique et les études statistiques vous permettront d’identifier une opportunité. Par exemple, nul doute que durant la crise du Covid19, des entrepreneurs ont décelé une opportunité parmi les nombreuses informations et statistiques : Augmentation du chômage sur un territoire donné, baisse de la fréquentation touristique due au coronavirus… Quelle application ou solution numérique pourrait être proposée pour rebooster le tissu économique local ? C’est ainsi qu’aurait pu naître, très probablement, une nouvelle application pour smartphone afin de mettre en relation des travailleurs saisonniers et des établissements hôteliers.


			L’expérience liée à votre profession : Quel que soit votre emploi, vous êtes un utilisateur de différents moyens mis à votre disposition pour réaliser votre travail. Vous êtes donc confrontés au quotidien à des problématiques en tout genre, que ce soit avec l’utilisation d’un matériel, d’un logiciel, ou tout autre domaine de votre activité. Cette expérience quotidienne peut vous permettre d’imaginer une solution aux problèmes que vous rencontrez dans votre activité. Vous pouvez également interroger vos clients, vos fournisseurs et tout autre intermédiaire de la chaîne de distribution de votre organisation pour chercher à améliorer les dysfonctionnements ou insatisfactions rencontrées.


			Les relations quotidiennes avec les autres : Restez attentif aux utilisations des produits et services par vos proches : Les remarques formulées sur le produit apporteront de nouvelles réflexions à la construction d’une offre différente, basée sur une solution qui répond aux besoins des clients.


			Développez quelques réflexes quotidiens pour déceler une opportunité :


			•  soyez curieux : Votre curiosité vous permettra de découvrir des innovations et vous aidera à faire de nouvelles rencontres entrepreneuriales : Participez à tous les salons professionnels de votre région, pour rencontrer les artisans, commerçants et entrepreneurs. Soyez présents aux salons de l’innovation et de l’entrepreneuriat organisés chaque année en France. Abonnez-vous à la presse économique et à des magazines spécialisés dans le management et l’entrepreneuriat ;


			•  observez les bonnes pratiques dans les pays étrangers : À l’occasion de vos voyages (personnels et professionnels), observez les produits ou services utilisés et qui rencontrent du succès auprès de la clientèle locale. Si ces produits sont absents du marché national, tentez de comprendre pourquoi et évaluez la possibilité d’implanter ce produit dans votre région ;


			•  réfléchissez à votre savoir-faire et à votre métier : Entreprendre dans son domaine de compétence est rassurant et présente plusieurs avantages : vous maîtrisez les aspects techniques de votre métier et vous avez votre propre idée sur la taille de votre marché. Vous connaissez les pratiques de consommation et les différents acteurs présents sur le marché (fournisseurs, concurrents…). De plus, en fonction de votre expérience professionnelle, vous avez probablement un réseau important de partenaires à développer et à interroger sur la pertinence de votre projet entrepreneurial ;


			•  observez les innovations : Les innovations sont fréquentes et quasi-quotidiennes : Abonnez-vous aux nombreux sites internet, newsletters ou blogs qui font l’écho des dernières nouveautés entrepreneuriales ;


			•  observez vos proches et les entreprises qui innovent : Vos proches sont une source d’inspiration : les difficultés du quotidien sur l’utilisation d’un produit ou d’un service, ou l’absence d’une fonctionnalité pour un besoin précis pourront vous donner de nouvelles idées. De la même façon, observez les grandes entreprises qui innovent sur des produits existants pour attirer de nouveaux consommateurs (nouveau packaging, nouveau canal de distribution…) afin de vous accompagner ;


			•  adoptez la franchise : Les franchises sont un compromis idéal pour tout entrepreneur qui souhaite se lancer avec un pack « tout en un ». Les concepts, produits et méthodes de commercialisation sont très généralement calibrés par le réseau de franchise. Avant de vous lancer, participez à quelques salons de la franchise, renseignez-vous sur les conditions de franchises existantes (royalties, investissement initial, conditions juridiques, conditions d’approvisionnement…).


			Les étapes
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			Les conseils


			•  Pour trouver de nouvelles idées, consultez quelques sites internet spécialisés : 


			–  https://www.frenchweb.fr ; http://www.hellobiz.fr ; https://startup.info/fr


			•  Les sites internet pour trouver des informations économiques : 


			–  www.credoc.fr ; http://observatoirecetelem.com/loeil ; https://www.ipsos.com/fr-fr ; https://www.bpifrance.fr/ ; https://www.strategie.gouv.fr/ ; https://www.economie.gouv.fr/cedef ; https://lafrenchtech.com/fr/


			•  Pour comprendre la franchise et trouver des renseignements :


			–  www.franchise-fff.com ; www.franchise-iref.com


			–  Restez réaliste sur le produit que vous souhaitez améliorer et abandonnez les idées farfelues.


		




		

			
Clé n° 3 
Protéger ses idées



			
Objectifs


			Tous les individus sont susceptibles de développer mille idées. On ne peut donc pas protéger une simple idée. Par contre, il est possible de protéger la façon et la forme dont l’idée est exprimée. Par exemple, si vous souhaitez créer une plateforme numérique pour dispenser des cours culinaires sur internet, vous ne pouvez empêcher personne de reproduire cette idée de business : Par contre, vous pourrez protéger la méthode de formation, le nom, la marque et le design de vos produits. Il existe plusieurs types de protections : La protection de la marque, du nom, d’un modèle, d’un logo ou d’une invention par un brevet. Dans le cadre d’une création d’entreprise, il faut pouvoir préserver son idée le temps des différentes études de faisabilité et prouver que le porteur de projet est l’auteur de l’idée, puisque le processus de création nécessite de communiquer sur son entreprise : Les investisseurs, les prototypeurs ou tout autre partenaire technique ou économique auront accès aux différentes informations du projet, puisqu’ils sont amenés à être des parties prenantes de votre création d’entreprise. L’organisme de référence est l’Institut National de la Propriété Industrielle (INPI).





			Contenu


			La protection de la marque


			Une marque se dépose auprès de l’INPI. Elle est un signe distinctif qui permet au consommateur d’identifier l’entreprise ou une gamme de produit appartenant à l’entreprise. La marque peut être verbale, par l’utilisation d’un nom, de mots, d’un slogan, d’un dessin, d’un logo ou encore d’un son. La marque doit être disponible, c’est-à-dire qu’elle n’ait pas été utilisée ni par le passé ni par un concurrent. Elle doit être suffisamment distinctive pour ne pas être ambiguë avec une marque existante sur la forme et le son. En fonction de l’étendue de la protection, vous pourrez interdire à toute personne la reproduction de sa marque. En cas de copie par un tiers pour un usage public et professionnel, les risques encourues seront des sanctions civiles avec des dommages et intérêts ainsi que des sanctions pénales avec une suspension immédiate de l’activité, 400 000 euros d’amendes assorties jusqu’à 4 années d’emprisonnement. Vous pourrez déposer, auprès du site de l’INPI www.inpi.fr votre marque et choisir l’étendu de la protection souhaitée, la couverture géographique et la durée tout en l’enregistrant dans une des catégories de produits ou services, appelées « classe de produits ». La marque sera examinée par l’INPI pour vérifier qu’il n’y ait aucune antériorité. Le dépôt est officiel dès règlement du coût de la transaction à l’INPI. Ce dépôt permet de vous protéger de vous défendre au tribunal en cas de contrefaçon ou d’utilisation frauduleuse de votre marque.


			La protection du nom


			Le nom commercial permet aux consommateurs d’identifier votre activité : Il s’agit principalement d’une enseigne, d’un nom de domaine ou de la dénomination sociale de l’entreprise qui peut être utilisée comme nom commercial, mais l’objectif pour l’entreprise est d’être reconnu, puisque le client rattache au nom une réputation. L’enregistrement de la société pour immatriculation au RNCS permet d’obtenir la propriété de sa dénomination sociale. Ensuite, pour utiliser un nom commercial, vous devrez déposer la demande à l’INPI après avoir vérifié en amont que le nom n’est pas déjà utilisé dans sa catégorie d’activité.


			La protection d’un modèle


			Un modèle est le prototype du produit : Il a une forme, une texture, des matériaux et des couleurs. Le dépôt du modèle permet de protéger l’apparence spécifique du produit. Le dépôt doit être réalisé au plus vite sur le site de l’INPI afin de pouvoir développer avec sérénité les prototypes. Le dépôt n’est pas très onéreux et doit être effectué pour 5 ans jusqu’à 25 ans.


			La protection d’un logo


			Le logo est une identité visuelle qui permet aux consommateurs de « repérer » l’entreprise. Il est très souvent associé à une marque et peut se décliner sous plusieurs aspects en fonction des supports de communication de l’entreprise. Il est souvent conseillé d’associer au nom de l’entreprise un logo dès sa création pour créer une identité visuelle. Cette identité évolue avec la vie de l’entreprise : Reprise d’entreprise, fusion, absorption, développement à l’international… Le logo est déposé à l’INPI et, comme pour les précédents dépôts, il doit être disponible et ne pas être une copie ambiguë d’un logo existant ou qui n’est plus utilisé. Par ailleurs, un logo peut être un dessin ou une marque.


			La protection de l’invention par un brevet


			Les inventions sont des produits qui apportent « des solutions techniques à des problèmes techniques ». L’invention est une totale nouveauté. Elle doit ne jamais avoir été divulguée au public et doit être reconnue comme une innovation créatrice. Ces conditions sont indispensables pour déposer un brevet. Ce brevet protège jusqu’à 20 ans et interdit ainsi toute personne d’utiliser l’invention en contrefaçon sans autorisation du propriétaire. La demande à l’INPI peut porter sur la nouveauté technique ou sur une amélioration totalement nouvelle du produit. La demande devra contenir la description la plus précise possible de votre invention accompagnée des croquis et modèles disponibles, ainsi que les aspects techniques détaillés pour lesquels la protection est indispensable. Soyez très précis dans la demande initiale que vous devrez effectuer par email. Une taxe de dépôt est à honorer, ainsi qu’une taxe de rapport de recherche et de délivrance. Le maintien du brevet oblige le propriétaire à régler des taxes annuelles.


			Le cas de l’enveloppe Soleau


			L’enveloppe Soleau porte le nom de son créateur. Elle est un moyen de preuve simple et peu coûteux puisqu’elle date au jour de la mise sous enveloppe le dépôt de votre idée ou de votre prototype. L’enveloppe Soleau vous procure un droit d’auteur tout en gardant le secret de vos projets en cours. Le dépôt s’effectue à tout moment. Vous pouvez commander l’enveloppe sur le site de l’INPI ou réaliser la démarche de dépôt en ligne sur le site de l’INPI. L’enveloppe doit contenir les éléments que vous souhaitez dater :


			•  une description textuelle du projet ;


			•  une reproduction en deux dimensions de votre projet (schémas, photographies…).


			Les éléments sont produits en deux exemplaires parfaitement identiques et placés dans les deux compartiments de l’enveloppe. Un compartiment est à conserver scellé. Le second est à expédier à l’INPI. Vous ne pouvez pas déposer vos prototypes par enveloppe Soleau puisque l’enveloppe ne doit pas contenir d’éléments pointus qui pourraient la perforer et que la taille de l’enveloppe ne doit pas excéder 5 mm. Une fois l’enveloppe remplie, elle doit être pliée, cachetée et vos noms, vos prénoms et votre adresse devront être inscrits sur chaque emplacement. Envoyez ensuite votre enveloppe à l’INPI par lettre recommandée avec accusé de réception, à l’adresse de l’INPI. La date qui sera prise en compte sera la date de réception à l’INPI. L’enveloppe coûte 15 €. Une fois que l’enveloppe aura été enregistrée et perforée, l’INPI vous retournera votre compartiment. La durée de vie de l’enveloppe est de 5 ans, renouvelable une fois.


			En règle générale, la procédure d’un dépôt à l’INPI est la suivante :
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			Les étapes
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			Les conseils


			Conseils techniques


			•  Pour en savoir plus sur les protections, dépôts de brevets, connectez-vous sur les sites suivants :


			–  pour le dépôt de marque en France : www.inpi.fr


			–  pour le dépôt de marque en Europe : euipo.europa.eu


			–  pour la propriété industrielle : www.cncpi.fr


			–  pour les inventions : https://www.inpi.fr/fr/comprendre-la-
propriete-intellectuelle/le-brevet/la-commission-nationale-des


			Conseil global


			La protection d’une marque ou le dépôt d’un brevet pour une invention est un acte stratégique pour l’entreprise : Il s’agit de préserver son image, détenir une authenticité forte et décourager les contrefaçons ou les copies. En cas de litige avec une autre entreprise qui pourrait utiliser de façon frauduleuse votre marque ou une idée, vous pourrez toujours justifier de l’antériorité de votre idée avec la mise sous protection de vos modèles, logos ou prototypes devant un tribunal de grande instance. Vous vous conseillons de vous entourer d’un avocat ou d’un spécialiste de la propriété intellectuelle pour vous accompagner dans les dépôts en ligne et dans toutes les formalités administratives.


		




		

			
Clé n° 4 
Les motivations pour entreprendre



			
Objectifs


			L’occasion de créer son entreprise peut se présenter à tout moment de la vie : Que ce soit au début de votre vie professionnelle ou après plusieurs années d’expériences comme salarié dans les secteurs public ou privé, que vous soyez retraité ou demandeur d’emploi, vous serez amené à convaincre vos partenaires, vos associés et vos investisseurs des fondements de votre motivation qui sont à l’origine de votre volonté de créer une entreprise.





			Contenu


			La revue de la littérature scientifique en sciences de gestion est très étoffée sur les articles liés aux déterminants à l’acte d’entreprendre. Ces motivations sont très souvent liées au contexte familial de l’entrepreneur, à sa culture, à son lieu et son mode de vie, à son âge, à sa génération et à son apprentissage ainsi qu’à son rapport au travail, qui est, par ailleurs, de plus en plus remis en question chez les plus jeunes. De plus, la facilité administrative pour immatriculer son entreprise et lancer son activité permet de franchir le cap avec facilité. Dans son rapport daté de 2018, l’INSEE recensait sept profils-types d’entrepreneurs pour déterminer si l’entrepreneuriat devenait une alternative crédible et concrète au salariat. Les résultats de cette étude stipulent qu’une des motivations principales des nouveaux entrepreneurs était de créer leur propre emploi, principalement les profils appelés « les chômeurs » et « les créateurs éloignés de l’emploi » qui représentent 40 % des créateurs interrogés. D’autres profils, comme les « créateurs expérimentés » sont représentés par des cadres de direction qui créent des entreprises avec des perspectives de développement à long terme. Voici, dans le détail, les profils types recensés par l’INSEE et les motivations qui les caractérisent :


			

				

					

					

					

				

				

					

							

							Profil


						

							

							Caractéristiques


						

							

							Motivations


						

					


					

							

							Les « Jeunes diplômés »


						

							

							Il s’agit des individus sous statut étudiant juste avant de créer leur entreprise. Ils sont souvent ultraspécialisés dans un domaine de compétence précis.


						

							

							Débuter sur le marché du travail et poursuivre un projet développé en équipe et en école de commerce/université.


						

					


					

							

							Les « Salariés en activité de complément »


						

							

							Ce profil des salariés du privé caractérise des individus qui cherchent un complément de revenus, particulièrement dans les activités de service. Il n’y a pas de renonciation à une activité salariale.


						

							

							Rechercher un complément de revenu ou tester une idée entrepreneuriale au-delà des horaires salariaux.


						

					


					

							

							Les « retraités »


						

							

							Ce sont des créateurs qui sont retraités de leur profession au moment de lancer leur entreprise afin d’exercer une activité en complément de leur retraite.


						

							

							Rechercher un complément de revenu et tester une idée entrepreneuriale.


						

					


					

							

							Les « créatrices de l’enseignement et de la santé »


						

							

							Ce profil est principalement caractérisé par des femmes, œuvrant déjà majoritairement dans le secteur public avec une prédominance marquée sur la santé, le social et l’enseignement.


						

							

							En recherche d’activité et d’un complément de revenu


						

					


					

							

							Les « chômeurs »


						

							

							Il s’agit de toutes les personnes sans emplois qui recherchent un travail et qui, grâce à l’accompagnement pour la création d’entreprise de pôle emploi, bénéficient de soutien pour développer une entreprise.


						

							

							Créer son entreprise pour s’assurer de son propre emploi


							Profiter d’une occasion de chômage pour développer son entreprise.


						

					


					

							

							Les « créateurs éloignés de l’emploi »


						

							

							Ils sont représentés par des chômeurs de longue durée ou par des personnes sans activités professionnelles avec, en majorité, un faible niveau d’études.


						

							

							Créer son entreprise pour s’assurer de son propre emploi.


						

					


					

							

							Les « créateurs expérimentés »


						

							

							Anciens travailleurs indépendants, cadres d’entreprises, ils créent des entreprises pour des stratégies de développement long terme.


						

							

							Créer et développer une société.


							Générer de la valeur.


						

					


				

			


			Vos motivations


			En création d’entreprise, il faut souvent convaincre : Associés, investisseurs, partenaires, banquiers, proches… S’il n’est pas toujours conseillé de divulguer au grand public votre projet d’entreprise, parler de vos motivations à entreprendre (sur la base de bonnes raisons !) pourrait convaincre vos proches et vos futurs associés de vous accompagner dans votre aventure. Par ailleurs, vos investisseurs seront très attentifs à ce qui motive votre souhait d’entreprendre : Vous devez être franc et donner confiance à vos interlocuteurs.


			Voici un exemple des raisons souvent évoquées et leurs conséquences :


			

				

					

					

				

				

					

							

							Raisons d’entreprendre


						

							

							Conséquences


						

					


					

							

							« Créer suite à un chômage »


						

							

							Si la raison est économique, l’investisseur ne va pas continuer l’entretien. Les raisons alimentaires qui motivent les individus à entreprendre sont rarement, dans les faits, des initiatives porteuses de fortes valeurs ajoutées tant la proposition d’une offre salariale supplante l’activité entrepreneuriale. Assurez-vous qu’être indépendant est effectivement le souhait qui vous anime.


						

					


					

							

							« Créer pour augmenter considérablement les revenus »


						

							

							Il n’existe pas d’entreprise (sauf dans le cas d’une reprise d’activité rentable) qui procure des revenus supérieurs à votre activité actuelle en quelques mois. Personne ne vous blâmera de souhaiter mieux gagner votre vie, c’est d’ailleurs souvent un argument très apprécié, mais il est insuffisant. Le lancement de l’entreprise est composé de risques et d’incertitudes et les investisseurs pourraient penser que vous vous découragerez vite si les revenus espérés ne sont pas au rendez-vous.


						

					


					

							

							« Créer pour compléter le revenu de salarié »


						

							

							Ce n’est pas une raison suffisante. De plus, les activités de compléments de revenus sont caractérisées par des micro-entreprises et ne nécessitent pas de business plan très approfondi. L’investisseur souhaitera votre implication totale dans le projet à court terme.


						

					


					

							

							« Créer une entreprise et revenir dans ma région ou mon pays »


						

							

							L’investisseur sera sensible aux informations du marché que vous aurez communiquées. Il faudra prouver que malgré la distance, vous maîtriserez les paramètres de l’environnement et les facteurs clés de succès de votre marché.


						

					


					

							

							« Créer pour transmettre »


						

							

							Ce n’est pas un argument valable. N’oubliez pas que l’investisseur est orienté sur la création de valeur économique pour rentabiliser son investissement dans votre entreprise, avant tout. Sa préoccupation est que votre entreprise soit pérenne et rentable dans le temps pour le rémunérer. La transmission sera une affaire personnelle.


						

					


					

							

							« Créer pour prouver que vous en êtes capable ! »


						

							

							C’est un argument qui n’a aucun fondement réel lié à une motivation concrète de développer un projet. Un tel argument mettra fin à un entretien sérieux avec un investisseur confirmé.


						

					


					

							

							« Créer parce que le travail salarié ne vous convient pas »


						

							

							L’entrepreneuriat est un état d’esprit. La raison invoquée est compréhensible par tous mais doit s’accompagner d’un solide projet d’entreprise.


						

					


				

			


			Les étapes


			Chacun d’entre nous est en capacité de développer une entreprise. Pour commencer à convaincre, il faut être épris de motivations sincères et cohérentes avec l’investissement que va demander votre projet de création d’entreprise. Pour être accompagné dans vos démarches de recherche de financement ou pour trouver de nouveaux partenaires qui souhaiteront collaborer et échanger auprès de vous sur du long terme, vous devrez être clair sur vos motivations : Elles sont un gage sur la pérennité de votre activité. C’est votre crédibilité qui permettra à vos interlocuteurs d’entrevoir en vous un dirigeant d’entreprise.


			La motivation à créer une entreprise est fortement conditionnée par la situation personnelle et professionnelle d’un individu : Serez-vous prêt à quitter le salariat et à vous lancer dans votre projet d’entreprise ? Est-ce que votre environnement familial sera compatible avec votre vie d’entrepreneur ? Avez-vous des contraintes financières qui nécessiteront de trouver des solutions avant de quitter votre emploi ?


			Les conseils


			•  Pour consulter les références de l’INSEE : insee.fr/fr/statistiques


			•  Avant de vous lancer :


			–  Utilisez un tableau comme l’exemple ci-dessous pour effectuer votre introspection. Discutez avec vos proches de vos motivations et effectuer ensuite votre bilan personnel (clé no 5).


			

				

					

					

					

				

				

					

							

							Pour quelles raisons vais-je monter mon entreprise ?


						

							

							Raison pertinente ?


						

							

							Pourquoi ?


						

					


					

							

							Raison 1 : Développer mon activité d’analyste financier indépendant pour répondre à un besoin.


						

							

							Oui


						

							

							Il y a un marché et déjà 5 entreprises sollicitent mes services.


						

					


					

							

							Raison 2 : Je n’ai pas envie de trouver un travail salarié.


						

							

							Non


						

							

							Cette motivation est liée à une humeur personnelle.


						

					


					

							

							Raison 3 : Je souhaite lancer mon entreprise car mes parents pensent que c’est une bonne idée.


						

							

							Non


						

							

							Le souhait d’entreprendre est personnel et est un choix de vie qui ne dépend que de soi.
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