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Avant-propos


Testez d’abord votre degré de connaissance du monde des start-up et des petites entreprises pour connaître leur place dans l’économie française ! L’ensemble des réponses vous est donné page suivante : elles vous donneront l’envie de poursuivre votre lecture, vous qui souhaitez créer votre entreprise ou en pérenniser l’activité. 


Quiz sur les start-up et petites entreprises en France


Maîtrisez-vous bien le poids des start-up et des très petites entreprises dans l’économie française ?


Question 1 – Hormis le nombre de salariés, quels critères sont pris en compte par l’Insee pour distinguer les très petites entreprises (TPE), des petites et moyennes entreprises (PME) et grandes entreprises ?


















	

 Salaire moyen




	

 Total de bilan




	

 Chiffre d’affaires












Question 2 – Quel pourcentage du nombre total d’entreprises en France représente les start-up et très petites entreprises ?


















	

 47,3 %




	

 72,5 %




	

 99,8 %












Question 3 – Quel est le rôle des start-up et TPE dans la création d’emplois ?


 Elles embauchent moins de 20 % des salariés en France, mais sont les plus dynamiques en matière de création d’emplois.


 Elles embauchent plus de 50 % des salariés en France, et sont les plus dynamiques en matière de création d’emplois.


 Elles embauchent moins de 50 % des salariés en France, et sont destructrices d’emplois.


 Elles embauchent plus de 20 % des salariés en France, mais sont destructrices d’emplois.


Question 4 – La création d’emplois par les start-up et petites entreprises provient essentiellement :


















	

 des créations d’entreprises




	

 de leur développement interne




	

 de leur rachat par des grands groupes












Réponses du quiz


Réponse 1
















	

☑ Total de bilan




	

☑ Chiffre d’affaires




	

 












La définition des différentes catégories d’entreprises dépend de trois critères selon l’Insee : nombre de salariés, chiffre d’affaires, total de bilan.


Les start-up et petites entreprises sont généralement regroupées au sein de la catégorie « micro-entreprises ».




















	

	

Salariés




	

CA




	

Total bilan









	

Grandes entreprises




	

> 5 000




	

> 1,5 Mds €




	

> 2 Mds€









	

ETI (entreprises de taille intermédiaire)




	

250 – 4 999




	

50 M€ – 1,5 Mds €




	

43 M€ – 2 Mds €









	

PME (petites et moyennes entreprises)




	

10 – 250




	

< 50 M€




	

< 43 M€









	

Micro-entreprises




	

< 10




	

< 50 M€




	

< 43 M€









	

Sources : Insee, ESANE, Lifi (enquête « Liaisons financières »)












Réponse 2 


☑ 99,8 %


Les start-up et très petites entreprises représentent plus de 99 % du marché des entreprises en France, mais seulement 15,7 % du chiffre d’affaires total.


Réponse 3


☑ Elles embauchent moins de 20 % des salariés en France, mais sont les plus dynamiques en matière de création d’emplois.


Tandis qu’elles représentent plus de 99 % du nombre d’entreprises en France, les micro-entreprises totalisent moins de 20 % du nombre de salariés français.


D’après une étude KPMG pour la CGPME (juin 2012), les entreprises de moins de 500 salariés sont à l’origine de la quasi-totalité des créations nettes d’emplois salariés depuis les dix dernières années. Les entreprises de moins de 20 salariés représentent près de la moitié des 600 000 emplois créés en net. Les ETI et grandes entreprises n’auraient pratiquement pas généré d’emplois sur cette période.




















	

	

Nombre d’entreprises




	

Nombre de salariés (en milliers)




	

En % du nombre de salariés total en France









	

Grandes entreprises




	

243




	

4 493




	

30 %









	

ETI




	

4 959




	

3 363




	

23 %









	

PME




	

137 534




	

4 153




	

28 %









	

Micro-entreprises




	

3 001 329




	

2 925




	

20 %









	

Source : Insee, 2011












Réponse 4 


☑ des créations d’entreprises


La création d’emplois est essentiellement générée par la création d’entreprises et non par leur développement ou leur rachat.


Près de 40 000 nouvelles entreprises sont créées chaque mois, en France. En 2014, 550 000 structures ont vu le jour, ce qui représente un niveau relativement stable par rapport aux années précédentes.
















	Déterminer son besoin de financement


	1










Votre entreprise peut recourir à différents types de financement, dont la nature dépend du montant recherché, de la nature de l’objet à financer et du stade de développement de votre société.


Pour optimiser vos chances d’en trouver, concentrez-vous sur la recherche des solutions les plus appropriées à votre propre situation.


1. Étape 1. 
Analyser la situation de son entreprise


L’analyse du besoin de financement est loin d’être anodine. Beaucoup d’entrepreneurs se lancent trop rapidement dans leur recherche de financement, sans avoir quantifié précisément leur réel besoin au préalable (montant, durée…) et sans savoir sur quels leviers ils peuvent jouer.


À quel stade de développement se situe votre entreprise ? Les besoins d’une structure en démarrage sont très éloignés de ceux d’une structure en plein développement, à la fois en termes de montant qu’en nature de financement.


Quand la constitution des premiers stocks d’une jeune entreprise représente quelques milliers d’euros, les besoins en recherche et développement d’une PME peuvent atteindre plusieurs millions.


Le risque représenté pour l’investisseur n’est pas identique non plus : investir ou prêter à une structure qui n’a qu’une semaine d’existence est beaucoup plus risqué qu’une entreprise créée depuis quelques mois et qui a déjà réalisé un peu de chiffre d’affaires.


Les financeurs peuvent financer tout type d’entreprise, mais certains sont souvent spécialisés sur les sociétés correspondant à un stade de développement précis.


En tant que dirigeant, vous devez savoir à quel stade de développement votre entreprise se trouve, afin de vous adresser à la bonne typologie de financeur.


Les stades de développement des entreprises sont généralement catégorisés par les sociétés de capital-investissement de la façon suivante.
















	

Phase




	

Définition









	

R&D ou pré-amorçage




	

Le concept émerge et nécessite des investissements en recherche et développement pour valider la viabilité du projet. La structure n’est pas nécessairement créée. La recherche et le développement peuvent revêtir un caractère technique (travail sur un dépôt de brevet) ou non (étude de marché).









	

Amorçage




	

Le concept et le business model sont en cours de test. À l’issue de cette phase, un prototype (produit ou service) est généralement disponible. Le premier business plan est arrêté, et le produit ou service prêt à être commercialisé.









	

Capital-risque (ou Venture Capital)




	

Les premières ventes se concluent et l’entreprise apporte ainsi la « preuve du concept », soit sa capacité à « trouver son marché ». L’enjeu est désormais d’accroître ses volumes, afin d’atteindre la rentabilité.









	

Capital-développement




	

La société est désormais rentable sur un ou plusieurs produits, sur une zone ou un segment, mais doit se développer géographiquement ou élargir sa gamme pour accélérer sa croissance.









	

Capital-transmission




	

L’entreprise est sur le point d’être cédée. Souvent regroupées sous le terme de LBO (Leveraged Buy-Out), ces opérations consistent à vendre l’entreprise à un fonds d’investissement et/ou aux dirigeants de la société, en recourant à l’endettement bancaire.









	

Capital-retournement




	

La société traverse des difficultés financières et a besoin de fonds propres pour mettre en place un plan de redressement.















2. Étape 2.
Réfléchir à ses besoins de financement


Vous devez comprendre et cadrer la portée de votre besoin de financement, avant de commencer à contacter les financeurs.














	

Exercice d’auto-évaluation


Ce questionnaire vous permettra de définir précisément les besoins de votre entreprise. Si vous ne trouvez pas de réponse précise à une question, prenez le temps d’y réfléchir et revenez-y un peu plus tard : vous n’êtes peut-être pas encore prêt à vous lancer dans la recherche de financement.


Pourquoi avez-vous besoin de ces fonds ? Quelle est leur destination (machines, salaires, fonds de commerce…) ?


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .


L’objet à financer est-il vital pour votre entreprise ? Si ce n’est pas le cas, quels bénéfices vous apportera ce financement : un avantage sur vos concurrents, une meilleure efficacité, une force de frappe plus importante… ?


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 


De combien d’argent avez-vous besoin ? Comment justifiez-vous précisément ce montant ? Avez-vous déjà des devis, des estimations prévisionnelles ?


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 


Quand aurez-vous besoin de cet argent ? Avez-vous besoin de la totalité immédiatement ou pouvez-vous différer une partie du montant que vous souhaiteriez obtenir ?


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 


Êtes-vous sûr(e) d’en avoir besoin si rapidement ? Quelle est la date limite réelle ? 


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 


Pendant combien de temps avez-vous besoin de ces fonds ? Vous allez très certainement accroître vos rentrées d’argent : ces dernières vous permettront-elles de rembourser le montant recherché, voire d’autofinancer une partie de vos dépenses ?


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 


Auprès de qui souhaitez-vous obtenir ce financement ?


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 


Et si vous ne trouviez pas de financement, comment feriez-vous ? Mettriez-vous votre entreprise en difficulté financière ?


. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 












3. Étape 3.
Jouer sur les leviers que l’on maîtrise (calendrier et nature des dépenses)


Vous pouvez fixer vos propres objectifs en matière de recherche de financement (montant, durée…) en fonction des besoins que vous avez identifiés. Il est néanmoins rare que tous vos souhaits soient réalisés. Il est alors important de distinguer les éléments sur lesquels vous ne disposez d’aucun levier de ceux sur lesquels vous pouvez lâcher du lest.
















	

Facteurs influençant le type de financement









	

Facteurs sur lesquels votre entreprise a un levier




	

Facteurs sur lesquels votre entreprise n’a pas de levier













	

Montant du besoin de financement – L’entreprise a très souvent la possibilité de différer ou de modérer certaines dépenses, ce qui influera sur le montant de financement brigué.


Nature du besoin à financer – Achat de machines, crédit-bail, financement de la trésorerie à court terme… Chaque besoin de financement peut faire l’objet d’un prêt spécifique.


Préférences personnelles du chef d’entreprise – Opter pour de nouveaux associés et risquer de perdre une partie de sa liberté d’action, plutôt que pour un prêt qui nécessite des remboursements réguliers : les préférences personnelles du dirigeant ne sont pas à négliger, même si elles ne sont pas toujours rationnelles ni optimales.


Calendrier de recherche des fonds – Rechercher des fonds lorsque l’entreprise dispose d’une trésorerie confortable est beaucoup plus aisé que lorsqu’elle est déjà en cessation de paiement.


Tissu de relations créé par le chef d’entreprise – Ses réseaux avec des investisseurs et ses relations avec son banquier influencent sa capacité à obtenir un financement.




	

Stade de développement de l’entreprise – Lancement récent de l’entreprise ou société en pleine croissance…, les risques étant différents pour les financeurs, leur profil le sera également et la recherche de financement plus difficile lorsque la société est jeune et n’a encore rien prouvé.


Situation personnelle des fondateurs – Chômeur, salarié, surface patrimoniale, sexe, âge… En fonction de sa situation, le fondateur aura droit à certaines aides ou financements spécifiques.


Secteur d’activité de l’entreprise – En fonction de la conjoncture économique, certains secteurs se portent mieux que d’autres et auront tendance à rassurer davantage les investisseurs. En outre, des secteurs particuliers font l’objet d’aides publiques spécifiques à certaines périodes (restauration, automobile…).


Caractère innovant du projet – L’innovation ouvre un grand nombre d’aides et de financements spécifiques.


Localisation du projet – Des subventions peuvent, par exemple, être proposées par les collectivités locales du lieu où est implantée l’entreprise.


Rentabilité estimée du projet et potentiel de croissance – Moins le projet est risqué et plus le retour sur investissement est rapide, plus il sera aisé de trouver un financement.


Conjoncture économique – Les crises économiques représentent toujours un moment moins propice à la recherche de financement : les montants accordés sont généralement plus réduits, les délais de décisions rallongés et l’accord de financement plus compliqué à obtenir.


Surface financière de l’entreprise et cash-flows générés – Le montant des flux de trésorerie (ou cash-flows) générés par l’entreprise déterminera en partie sa capacité d’emprunt et le remboursement de cette dette, tout en rassurant, ou non, l’investisseur quant à la pérennité de l’activité de la société.












4. Étape 4. 
Déterminer le bon moment pour rechercher ses financements


Votre entreprise n’aura pas accès aux mêmes financements si elle vient juste d’être créée ou après plusieurs années d’exercice. L’écart sera tout aussi important entre une entreprise en situation de quasi-faillite et une société disposant d’une trésorerie importante.


N’attendez pas d’être à court de liquidités pour chercher des financements. Lorsque la trésorerie représente moins de six mois de dépenses, vous devez vous en préoccuper.


Prenez en compte la lenteur du processus de recherche de fonds.


L’entreprise peut rarement compter sur les aides et subventions pour subvenir à ses premiers besoins ou faire face à un besoin de trésorerie urgent. Les délais d’octroi sont en effet trop longs et l’entreprise risque de ne pas survivre jusqu’à l’obtention effective de ces fonds.


Recherchez des fonds quand votre société n’en a pas besoin.


Le besoin urgent de trésorerie fait également fuir banquiers et investisseurs. Très frileux, ils accepteront très rarement de financer une société au bord du dépôt de bilan.


Mettez-vous donc à rechercher des fonds lorsque votre entreprise n’a pas encore un besoin vital de cet argent. Dans l’optique d’une levée de fonds, vous négocierez plus facilement la valorisation de votre entreprise, ce qui permettra aux associés de ne pas trop se diluer.


Avant d’investir, les investisseurs réalisent généralement un « crash test », qui consiste à simuler un décalage de revenus de plusieurs mois, combiné à des dépenses plus importantes que prévues. Ils analysent ensuite le niveau de trésorerie en résultant. Si votre entreprise n’a que quelques mois de trésorerie, ces investisseurs risquent de revoir la valorisation de l’entreprise à la baisse, voire de ne pas investir du tout.
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