
Couverture


[image: Couverture : Guide complet de la création d'entreprise]



Titre


[image: Page de titre : image de la page de titre]



Copyright


Stanislas Engrand, consultant et enseignant dans l’enseignement ­supérieur, créateur de son activité à plusieurs reprises a créé et ­dirigé un Master 2 « Entrepreneuriat » à l’École ­Supérieure de Commerce de Rennes et anime depuis 4 ans une émission de ­radio : Oser Entreprendre sur la radio nantaise Alternantes FM. Il est par ailleurs auteur ­d’ouvrages professionnels et littéraires (cf. Du même auteur).

 

www.maxima.fr

Rejoignez-nous :

facebook.com/EditionsMaxima.ViePrivee/

facebook.com/EditionsMaxima.VieProfessionnelle/

twitter : @maximaediteur

LinkedIn : Maxima Editions

 

[image: ]

8, rue Pasquier, 75008 Paris.

Tél : + 33 1 44 39 74 00 – infos@maxima.fr

© Maxima, Paris, 2019.

ISBN : 978-2-81880961-7.

Tous droits de reproduction, de traduction et d’adaptation réservés pour tous pays.




Dédicaces


À toutes les créatrices et créateurs que mon émission m’a permis de rencontrer.

À leur enthousiasme communicatif.

La meilleure façon de prédire l’avenir, c’est de le créer.

Peter Drucker

Guide complet de la création d’entreprise





Sommaire

Préface

Note de l’auteur 

Introduction 

Première partie
LE PLAISIR DE CRÉER

1 —DÉCOUVREZ DE NOUVEAUX HORIZONS

A  Un projet de vie 

1. Le plaisir de la liberté 

2. Les règles d’or du créateur 

B  Numérique, Internet et start-up 

1. Se remettre en cause 

2. Comprendre les évolutions 

3. Les nouveaux besoins des entreprises 

C  Idées d’avenir 

1. L’importance du service 

2. Une évolution inéluctable 

3. L’émergence de nouvelles activités 

2 —ÉVALUEZ LES RESSOURCES DONT VOUS DISPOSEZ

A  Les ressources financières 

B  Les finalités personnelles et les motivations 

1. Comment connaître ses motivations ? 

2. Le questionnaire de motivation 

3. Le bilan personnel 

4. Le bilan de compétences 

C  Les compétences acquises et potentielles 

D  Faire le point sur ses forces et ses faiblesses 

1. Développer ses compétences 

2. Valider ses acquis 

E  Le soutien familial 

3 —INFORMEZ-VOUS ET FAITES-VOUS AIDER

A  S’informer 

1. L’artisanat 

2. Le commerce 

3. Un métier mal connu : l’agent commercial indépendant 

4. Les professions libérales 

B  Des formules pour apprendre à entreprendre 

1. Les formations 

2. L’essaimage 

3. La franchise : une formule particulière de création 

4. L’hébergement ou portage 

5. La couveuse ou le cape (contrat d’appui au projet d’entreprise) 

6. Les coopératives d’activité et d’emploi (CAE) 

7. Le congé des salariés créateurs d’entreprise 

8. La Période de mise en situation en Milieu Professionnel 

9. Le dispositif PÉPITE (étudiants) 

4 —DE LA PREMIÈRE IDÉE AU PROJET DE CRÉATION OU DE REPRISE

A Imaginer des scénarios 

1. Protéger ses idées 

B  Définir les contours de l’activité 

C  Démarrer seul ou s’associer ? 

D  Où installer l’activité ? 

1. Domiciliation 

2. Critères de recherche de locaux 

3. Bail commercial, bail précaire ou achat ? 

4. Le coworking et les centres d’affaires 

5. Les entreprises de domiciliation 

6. Les pépinières et incubateurs 

7. Pour les professions libérales : les sociétés civiles immobilières et les sociétés civiles de moyens 

E La spécificité de la reprise d’entreprise 

1. Comment reprendre une entreprise ? 

2. Les liquidations judiciaires 

Annexes à la première partie 

1. Le lexique du créateur 

2. Sigles et abréviations 

Deuxième partie
FINALISEZ VOTRE PROJET ET CRÉEZ VOTRE ACTIVITÉ

5 —L’ÉTUDE DE MARCHÉ ET LE FINANCEMENT DE VOTRE PROJET

A  L’étude de marché 

1. Préparer l’étude de marché 

2. Privilégier le terrain 

3. Le questionnaire d’enquête 

4. Le PESTEL 

5. Le point mort 

6. La règle des 4P 

B  Le financement de votre projet 

1. Le besoin en fonds de roulement 

2. Les relations avec votre banquier 

3. Les financements autres que les emprunts bancaires 

4. Les principales aides à la création 

5. Aides pour les chômeurs créateurs 

6 —CHOISIR LA FORME JURIDIQUE DE VOTRE ENTREPRISE

A  Les différentes formes juridiques possibles 

1. L’entreprise individuelle (ou l’entrepreneur indépendant) 

2. Les différentes formes de sociétés 

3. Les incidences sociales et fiscales du statut 

4. Les obligations juridiques d’une entreprise qui se crée 

5. Comment choisir la forme juridique de votre entreprise ? 

6. L’incidence du régime matrimonial du créateur sur la forme juridique de l’entreprise 

7 —LA CRÉATION EFFECTIVE DE L’ACTIVITÉ

A  Les formalités administratives 

1. Les centres de formalités des entreprises (CFE) 

2. Les formalités de constitution d’une entreprise individuelle 

3. Les formalités de constitution d’une société 

4. Les centres de gestion agréés (CGA) 

5. Contracter une assurance professionnelle 

B  Le dossier de création et l’argumentaire 

1. Exemple de business plan financier ici ? 

Annexe à la deuxième partie 

Statuts type 

Troisième partie
GÉREZ ET DÉVELOPPEZ VOTRE ACTIVITÉ

8 —AGISSEZ EN COMMERCIAL

A  Trouver vos premiers clients 

1. Réaliser un site internet 

2. Obtenir des rendez-vous au téléphone 

B  L’entretien commercial 

1. Établir une relation de confiance avec ses clients 

2. Être à l’écoute de ses clients 

3. Comprendre les motivations d’achat des clients 

C  L’art de la négociation commerciale 

1. La fixation des prix 

2. Les moyens de paiement 

9 —DÉVELOPPEZ DES RÉFLEXES DE GESTIONNAIRE

A  La comptabilité générale et la fiscalité 

1. Une comptabilité déterminée par le régime fiscal 

2. Le plan comptable général (PCG) 

3. Les pièces comptables et les documents à tenir à jour 

4. Les impôts 

5. Le contrôle fiscal 

B  La comptabilité analytique et les tableaux de bord 

1. La comptabilité analytique 

2. Les tableaux de bord (TDB) 

C  La gestion de trésorerie 

1. Exemple d’une bonne gestion de trésorerie 

2. Exemple d’une mauvaise gestion de trésorerie 

3. Solutions court terme au secours de la trésorerie 

4. Anticiper les difficulties et savoir rebondir 

10 — RÉFLÉCHISSEZ EN STRATÈGE

A  L’analyse stratégique de l’activité 

1. Le portefeuille d’activités 

2. Adaptation + rapidité = réactivité 

B  L’organisation des activités du stratège 

1. La sélection des informations 

2. La gestion stratégique du temps 

3. Ne pas relâcher sa vigilance 

Annexe à la troisième partie 

Adresses utiles 

 

Table des fiches pratiques 

Table des fiches conseils

Du même auteur 

Index 





Préface

Quand Stanislas Engrand est venu me proposer une émission sur la création d’entreprise, il y a de cela 4 ans, j’ai tout de suite été intéressé car c’est un sujet de société qu’une radio se doit de traiter et c’est un sujet qu’il connaît particulièrement bien pour avoir lui-même créé sa propre entreprise.

C’est un sujet qui intéresse nos auditeurs car chaque émission est l’occasion de découvrir des personnes et d’apporter des explications, des informations et des conseils sur tel ou tel point de la création. J’en veux pour preuve que « Oser Entreprendre » est une de nos émissions les plus podcastées.

Quand il m’a récemment proposé d’utiliser ses émissions pour faire un livre interactif, j’ai tout naturellement donné mon accord car c’est un vrai plus pour les créateurs. Elles animent le livre et rendent sa lecture très attractive.

Je vous recommande donc cette lecture et l’écoute des émissions, je suis sûr que vous y trouverez beaucoup de plaisir et d’intérêt.

Daniel Raphalen,
Président d’Alternantes FM.




Note de l’auteur


Je reçois dans mes émissions de radio des créateurs d’entre­prises et des organismes qui interviennent dans ­l’accompagnement des créateurs. Chaque émission est ­l’occasion de découvrir une activité et des entrepreneurs. Leurs témoignages sont ­passionnants et portent à l’optimisme. Il en ressort que la création d’entreprise est d’abord une aventure de réalisation de soi.

Vous pourrez les écouter en podcast. Des Qr-codes vous y mèneront au gré de votre lecture. Et vous verrez qu’il n’y a pas de profil type mais une multiplicité d’histoires et de motivations personnelles.

Néanmoins à défaut de modèle, l’exemple du marin me paraît riche d’enseignements : il est des jours de vent favorable, des jours de calme, des jours de tempête et quoi qu’il arrive, il faut faire avec. Mais il y a toujours la mer, le plaisir de l’aventure, le bonheur de réaliser son rêve.

Devenir marin s’apprend avec des marins. Il en va de même pour la création d’entreprise. Je vous propose ici des conseils issus de ma propre expérience et surtout de ces témoignages de créateurs que je suis heureux de vous faire partager.

Vous trouverez ci-après la liste des émissions à écouter en même temps que vous lirez le livre. C’est un vrai plaisir de les entendre car ces créateurs interviewés nous font partager leur enthousiasme.

Je reste par ailleurs à votre disposition pour dialoguer via le courriel suivant : stanislas.engrand@maxima.fr

Liste des émissions par ordre d’apparition dans le texte, chacune est ­accessible par son Qr-code

 

ÉTUDIANTS CRÉATEURS

AQUAVITEX et l’étude de marché

D-VINE

UPRIGS, une logique de start-up

ENTREPRENDRE AU FÉMININ

M KADO, des chèques cadeaux dématérialisés

BATHO, ou la deuxième vie des voiliers

BIO des activités d’avenir

CHARLOTTE, une libraire d’avenir

RECYCLIVRE, recyclage de livres et insertion

CONSTANTIN, ou les vélos électriques

FRANCE ACTIVE

SCOP ET CAE

INITIATIVE FRANCE ET RÉSEAU ENTREPENDRE

MICROCRÉDIT ADIE

LA CRÊPERIE DE ROSE

KEVIN : REPRISE D’UNE DROGUERIE

REBONDIR APRÈS UN ÉCHEC
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Vous pouvez aussi accéder à l’ensemble des émissions en utilisant le Qr code général de l’émission : Oser Entreprendre, à gauche de la liste.





Introduction

Avant d’entrer dans la méthode proprement dite, ce livre ­commence par une réflexion sur la liberté et le plaisir d’être son propre patron.

Mais il n’en est pas moins un guide pratique. À ce titre, il fait en sorte d’apporter toutes les informations utiles, en veillant à ne le faire qu’au moment opportun. Les détails ne sont abordés que lorsqu’ils sont nécessaires. Il est par exemple important de comprendre les éléments clefs de la fiscalité (déclarations, taux, TVA, etc.) ou de la comptabilité, mais inutile de les détailler car il est rarement possible de les traiter soi-même sans recours à un expert-comptable. Le guide renvoie dans ce cas au spécialiste tout en apportant les informations indispensables pour dialoguer avec ce dernier.

De la même façon, multiplier les exemples de statuts de sociétés est inutile. Il suffit d’en présenter les principes généraux car, quelle que soit le type de société, les bases restent les mêmes. De plus, en phase de création, il sera nécessaire de vous faire accompagner sur ces points spécifiques par des experts.

L’ouvrage a donc pour ligne de conduite le souci de doser les informations, non d’être exhaustif sur chacun des aspects techniques qu’il aborde.

De nombreux sites internet sur la création d’entreprise existent.

Ils sont cités au fil du texte et répertoriés à la fin du livre.











	
Première partie





	
LE PLAISIR DE CRÉER











Chapitre 1

DÉCOUVREZ DE NOUVEAUX HORIZONS

Créer son activité est comparable à un voyage qui amène le créateur à traverser toutes sortes de situations, de la plus prévisible à la plus inattendue, avec de grandes joies, souvent beaucoup de surprises, et toujours la nécessité de rester vigilant, de garder le cap.

Comme pour tout voyage, celui de la création doit se préparer, s’organiser, pour se mettre en condition : imaginer des destinations et repérer des itinéraires, des étapes possibles, mettre le maximum d’atouts de son côté et se doter des moyens indispensables.

Il ne faut pas pour autant craindre de rêver avant de partir car rêver c’est toujours imaginer des possibles, quitter les sentiers battus, sortir des idées toutes faites et se donner la possibilité de la découverte. Un bon projet doit toujours faire place à l’imagination. Ensuite seulement, il faut passer à la phase de validation et faire appel au réalisme.

Rares sont ceux qui regrettent de s’être lancés quand bien même ils ont connu des difficultés, voire des échecs. Et quand on l’a attrapé, le virus de la création ne vous quitte pas facilement. C’est le virus de la liberté et du plaisir qu’elle apporte. Enfin, quand on interroge des créateurs, les sondages montrent que les intéressés, dans une très grande majorité, s’engageraient de nouveau dans la création si c’était à refaire.

La création d’entreprise a le vent en poupe et la tendance se confirmera probablement en 2020 si l’on en croit les statistiques de l’INSEE. Beaucoup de jeunes notamment se lancent aujourd’hui et la plupart des universités et des grandes écoles mettent en place des formations à la création d’entreprise et des incubateurs (lieux-ressources d’accompagnement de créateurs cf. «Les incubateurs», page 109). La fiche suivante renvoie à l’émission « apprendre à entreprendre » consacrée aux étudiants créateurs d’entreprise.
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PÉPITE
Des étudiants entrepreneurs


	
 





	
 


	
 





	
 


	
 

[image: ]Côme est étudiant dans une école de commerce. Il effectue un Master « entrepreneuriat » et dans ce cadre fait partie d’un groupe qui mène à bien un projet de création d’entreprise.

Thibault effectue un doctorat en biotechnologie et, en parallèle, monte une plateforme d’aide au financement de la recherche.

Il est accompagné dans une structure dédiée de son université.

Le responsable de la structure nous expose en quoi consiste cet accompagnement avec le dispositif universitaire : PÉPITE (Pôle Étudiant pour l’Innovation, le Transfert et l’Entrepreneuriat). Dispositif qui s’adresse aux étudiants et diplômés à partir du bac et sans limite d’âge.

Site : www.pepite-france.fr.


	
 





	
 


	
Quels que puissent être les résultats de leurs projets, les deux étudiants insistent sur l’importance d’être plongé dans une logique de création concrète. L’encadrement est une aide précieuse mais le facteur décisif est dans la motivation. Les structures d’accompagnement sont des facilitateurs, que ce soit dans le cadre universitaire ou d’autres, par exemple dans les CCI (chambres de commerce et d’industrie) et ce qui est valable pour les étudiants, l’est pour tous.

NB : dans ce cas comme dans toutes les structures d’accompagnements dont il sera question dans ce guide, on constate que le taux de pérennité à 3 ans des créations accompagnées est de 80 % contre 50 % sans accompagnement.


	
 









A Un projet de vie

Se mettre à son compte est une décision personnelle qui mêle le désir de liberté et le rêve avec le sens des responsabilités. Ce n’est pas seulement un projet professionnel, mais aussi et avant tout un projet de vie. Une vraie liberté de choisir sa vie.

Cette liberté, c’est celle de décider et d’agir par soi-même ou avec d’autres, avec la satisfaction d’assumer sa propre existence et de découvrir à travers l’action son potentiel personnel, tout en mûrissant face aux contraintes de l’environnement.

C’est le plaisir de décider, d’entreprendre, de donner un autre sens au quotidien que simplement celui de « gagner sa vie ». Être acteur de son devenir.

Thibault qui était invité à l’émission mentionnée ci-dessus dit par ailleurs une chose fondamentale : « quand quelque chose n’existe pas, la meilleure solution est de la créer. D’abord en comptant sur soi-même ».

Les créateurs d’entreprise sont tous très différents les uns des autres, mais tous ont en commun ce goût de la liberté, ce désir d’entreprendre, de construire et de ne pas dépendre de décisions prises ailleurs.

Il n’y a aucune recette. C’est une alchimie personnelle qui allie le désir de voler de ses propres ailes et la découverte d’une destination nouvelle. Ce qui n’empêche pas de se faire aider par d’autres créateurs qui ont vécu l’aventure et qui sauront accompagner le novice au cours de son propre chemin. Témoin, l’exemple d’Edith.





	
 


	
Edith, 
ou le commerce non sédentaire


	
 





	
 


	
 





	
 


	
 

[image: ]Demandeuse d’emploi (3 ans de chômage, BTS ­trilingue, 15 ans d’export), Edith avait pour vœu le plus cher de retrouver un emploi salarié. Pour la remettre en selle, il lui avait été prescrit par Pôle Emploi une formation en bureautique suivie d’un stage de quatre mois en entreprise. À l’issue du stage, le directeur lui propose de l’embaucher à l’administration des ventes. Elle fait alors un choix inattendu, refusant cet emploi si désiré pour « reprendre » sa liberté. Le chômage l’a transformée, ou plutôt, l’a poussée à prendre en compte ses aspirations profondes et elle a mûri le projet de monter un gîte rural dans le Béarn. Pour atteindre cet objectif, ne disposant pas des capitaux suffisants, elle a commencé par une étape : d’abord constituer des « fonds propres » dont elle a besoin, elle fait aujourd’hui les marchés et gagne sa vie en vendant avec conviction les spécialités de son Sud-Ouest natal. C’est en discutant avec d’autres commerçants qu’elle a acquis la certitude de sa motivation.


	
 





	
 


	
Pour rien au monde elle ne redeviendrait salariée.

La liberté n’a plus de prix pour elle, même si elle n’a aucune certitude de « survie », tant que son activité n’est pas consolidée.

Au plaisir de cette liberté retrouvée s’ajoute la perspective d’autres développements. Elle a beaucoup d’idées. Son plaisir est là aussi : dans la projection d’un avenir ne dépendant que de son initiative et de son effort personnel.


	
 









 

On constate d’ailleurs souvent comme ce fut le cas pour Édith, que le chômage fait émerger des créateurs dont la motivation n’est pas l’argent, mais le désir de se prendre en main. Parfois le désir existait de manière latente et c’est une opportunité qui l’a révélé.

1 Le plaisir de la liberté

Malgré une forte volonté politique de notre actuel président de la république, très centrée sur les strat-up, il est frappant de voir à quel point la culture administrative française ne nous incite guère à cette aventure. Pourtant un désir d’entreprendre est souvent exprimé par nombre de Français1. Combien de fois n’entend-on pas dire : « être salarié c’est plus sûr ». Même dans des ouvrages sur la création d’entreprise, on peut lire des recommandations qui mettent en avant les inconvénients avant d’avoir parlé des avantages. Il en est un symptôme persistant : l’expression “­parcours d’obstacle” que l’on lit ou entend partout persiste sans raison objective. Pourtant jamais n’ont été aussi nombreux les dispositifs d’accompagnement de projets. Par ailleurs les démarches administratives ont été extrêmement simplifiées depuis plus de 20 ans en France.

Des conseillers bien intentionnés évoquent abstraitement les risques de la création. Et bien souvent on en apprend plus sur les angoisses des conseillers, que sur son propre projet.

Ces conseillers ont rarement entrepris eux-mêmes. Ils ne sont souvent spécialistes que d’un domaine : l’étude de marché, telle ou telle technologie, la gestion ou le droit des sociétés, etc.

Ça n’empêche pas de les consulter pour leurs compétences mais ils ne doivent donc être écoutés que pour cela. Si l’on prend l’exemple des marins, aucun d’entre eux n’a appris avec des experts en météo comment survivre dans la tempête. Or, la création d’entreprise est comme la mer, c’est une école de vie. Nombre de créateurs peuvent en témoigner : « Si j’avais suivi les conseils de tel ou tel spécialiste, je n’aurais jamais entrepris ». C’est la confrontation aux difficultés qui apprend à piloter. Il faut donc faire le tri dans les conseils.

Bien heureusement, les statistiques sur la création d’entreprise peuvent nous rendre optimistes.

 





	
FICHE
PRATIQUE


	
Des créations d’entreprise en hausse

En janvier 2019, le nombre total de créations d’entreprises tous types d’entreprises confondus est en forte hausse (+13,8 % après +0,6 % en décembre, en ­données corrigées des variations saisonnières et des jours ouvrables). Les créations d’entreprises classiques augmentent (+4,4 % après −0,8 %) et les immatri­culations de micro-entrepreneurs s’envolent (+25,4 % après +2,3 %). Source : Insee/Informations 15/02/2019

De la même source, on notera les statistiques suivantes : Il y a eu, en 2018, 100 000 créations d’entreprises de plus qu’en 2017. La hausse des créations concerne tous les secteurs et particulièrement les transports et l’entreposage. Les créations d’entreprises augmentent dans la quasi-totalité des régions et 6 % des entreprises classiques sont employeuses au moment de leur création. Enfin, quatre créateurs d’entreprises individuelles sur dix sont des femmes.









 

Notre culture économique est faite de goût pour les certitudes et pour la protection contre les aléas professionnels. Pourtant notre monde en mutation, nous impose d’apprendre à vivre avec des incertitudes. C’est difficile quand on est habitué à la routine et à ses apparentes sécurités. Cela ne l’est pas quand on sait ce que l’on veut.

Ceux qui l’ont vécu savent que pour gagner il faut accepter le risque de perdre. Les grandes réussites (économiques, sportives, artistiques, etc.) sont toutes bâties sur une forte motivation, voire une passion tout en acceptant les risques.

Mais on confond souvent la notion de risque avec celle de ­danger.2

 









	
FICHE
CONSEIL


	
Risque n’implique pas danger

Ce n’est pas entreprendre qui est risqué, c’est le faire sans évaluer les difficultés que l’on peut rencontrer.

Comme les navigateurs s’engagent dans les courses au large en se préparant aux pires conditions, le créateur d’activité doit prendre en compte les risques possibles.

Mais il faut faire la part des choses. Risque ne veut pas dire péril. Le risque est partout dans notre vie, c’est la contrepartie de la liberté. Aussi ne faut-il pas en avoir peur, mais au contraire l’apprivoiser. On se rend alors compte que la peur du risque est plus liée à la représentation du danger qu’à sa réalité.

Une amusante fable de La Fontaine2 commence ainsi :

« Le premier qui vit un chameau

« S’enfuit à cet objet nouveau ;

« Le second approcha ; le troisième osa faire

« Un licou pour le dromadaire. »

et se termine par la morale suivante :

« J’en sais beaucoup, de par le monde,

« À qui ceci conviendrait bien :

« De loin, c’est quelque chose ; et de près, ce n’est rien. »









 

Il n’y a pas de risque en soi. Il y a des risques utiles et des risques inutiles. Nous en prenons constamment sans nous en rendre compte : traverser la rue, prendre la voiture. L’exemple de la route est révélateur : il suffit qu’il y ait un accident sur le bord de la route pour que tous les automobilistes prennent conscience du risque… avant de l’oublier après quelques kilomètres. Le risque est pourtant réel mais nous continuons à le prendre. La création d’entreprise suppose une motivation personnelle profonde et assumée. Elle ne suppose aucun diplôme et ne demande aucun examen. C’est avant tout la personnalité du créateur qui compte. Tous ceux qui se lancent ont en commun la prise en considération du risque, sans pour autant être des têtes brûlées.

Plus on apprivoise le risque, moins il est dangereux. C’est le propre de l’aventure : elle permet de découvrir en soi des ressources que l’on n’avait pas soupçonnées.
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AQUAVITEX : mettre au point les produits avec ses futurs clients


	
 





	
 


	
 





	
 


	
 

[image: ]Créée en 2015 par J  Philippe Aunis, Aquavitex est une nouvelle marque française de vêtements et d’équipements imperméables pour les professionnels.

Au début, un constat : le marché des vêtements imperméables pour les professionnels n’est plus adapté à leurs conditions de travail. En effet, tous les métiers de la mer, marins-pêcheurs, mareyeurs ou ostréiculteurs ont évolué. De même les conditions des agriculteurs, maraîchers et vignerons, sont de plus en plus rudes. Il est temps de leur proposer des équipements de protection adaptés aux usages des professionnels : des vêtements résistants, pratiques et confortables.

La première démarche a été de rencontrer les principaux intéressés : les professionnels de la mer et de la terre. Aquavitex est le fruit d’un travail d’une année, passée à sillonner les côtes françaises, à la rencontre de ces hommes et de ces femmes qui ont contribué à ­l’élaboration des produits innovants de la marque.

C’est un exemple doublement intéressant. D’une part un exemple d’innovation dans un domaine traditionnel, d’autre part une démarche marketing remarquable. En effet le créateur a fait une étude de marché directe, sur le terrain en rencontrant ses futurs clients. Nous y ferons de nouveau référence dans le chapitre consacré à l’étude de marché.


	
 





	
 


	
 


	
 









2 Les règles d’or pour réussir

Avant de vous lancer, lisez ces quelques règles qu’il vous faudra toujours garder en mémoire tout au long de votre vie d’entre­preneur. Elles sont regroupées ci-après par thèmes.

Vente

Règle d’or parmi les règles : c’est le client qui vous fera réussir. Sans lui rien n’est possible même si le produit est bon. Pour réussir une création d’entreprise, il faut savoir vendre ses produits ou services. Toujours rester à l’écoute des clients et savoir se remettre en cause si besoin.

En amont de la réalisation, l’étude de marché est fondamentale pour connaître ses clients et leurs besoins. Il y a différentes manières de procéder qui convergent vers des questions simples : quel est mon marché cible, qui seront mes clients et pourquoi achèteront-ils mes produits ? Quels sont mes concurrents identifiables ou possibles ? Si vous ne maîtrisez pas la fonction commerciale, il faut vous former et, si vous n’êtes pas motivé par la vente, associez-vous avec une personne qui la maîtrise.

Communication

Votre concept doit être clair et simple à comprendre, du type : quoi, pour quoi, pour qui, pourquoi, comment. Il doit faire l’objet d’une rédaction synthétique en quelques phrases courtes, afin de pouvoir en toute occasion le présenter comme on laisse sa carte de visite.

Vous devez être capable de pitcher devant n’importe qui, ­banquier, investisseur, futur client, etc. C’est-à-dire dans le jargon des créateurs : présenter votre projet rapidement devant un auditoire. L’outil « Canvas » présenté en page 101 est un excellent support pour préparer et présenter un pitch.
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Pitcher

Terme très usité des étudiants et dans les start-up qui sont friandes de vocabulaire anglais, pitcher est un anglicisme qui signifie faire un discours clair et convaincant que l’on retrouve aussi dans l’expression « elevator pitch ». L’idée est la suivante : vous vous trouvez dans un ascenseur avec une personne décisive pour votre projet pendant une à deux minutes. Le pitch doit vous permettre de la convaincre de vous accorder un rendez-vous.

C’est donc un outil de communication important, comme une carte de visite vivante. Ça doit être très court et très convaincant.

Aucune hésitation ne doit poindre, vous devez maîtriser parfaitement les points clefs à mettre en avant. Deux outils vous aideront dans ce sens, le business model ou Canvas (page 100) et le 3QOCCP (page 132) dont vous pourrez extraire les points et mots-clefs.

Enfin, un bon pitch s’accompagne d’une carte de visite de qualité, tant de fond que de forme (évitez les cartes de visite gratuites avec des pub au dos).









Accompagnement et conseils

Il est bon de s’entourer de conseils mais aussi savoir prendre sa décision soi-même, croire en son intuition. Il existe de nombreux réseaux d’accompagnement. Mais les meilleurs conseillers sont des créateurs d’entreprise. Les meilleurs réseaux d’accompagnement sont ceux des chefs d’entreprise, comme Réseau Entreprendre et Initiative France, ou les incubateurs (cf. fiche pratique p. 109).

Il peut être utile de faire appel à des prestataires pour vous aider : par exemple dans l’étude de marché ou pour établir les prévisionnels (compte d’exploitation, plans de financement et de trésorerie). Dans ce cas, utilisez-les uniquement pour leur compétence en marketing ou en comptabilité mais ce ne sont pas des « marins ». Ils verront votre projet à travers leurs filtres professionnels propres et non pas par rapport à la vie d’un créateur qu’ils ne sont pas.

Financement

Il faut disposer d’un minimum d’argent pour entreprendre. Même quand il y a peu de besoin d’investissement, comme dans les métiers de service, il est indispensable de disposer d’un fonds de roulement (cf. lexique) mais les bons projets, bien construits et bien argumentés trouvent toujours des financements.

Ne pas confondre le coût de création d’une entreprise (investissements, fonds de roulement, achats, stocks éventuels, commercialisation, prestataires de services) avec le coût d’immatriculation (relativement modeste dans le budget du créateur).

Fonds propres

Les fonds propres sont les fonds apportés par le créateur et ses associés éventuels. Plus ils sont importants, plus les banquiers seront enclins à consentir des prêts.

Néanmoins, il faut ajouter que certains organismes (cf. en particulier deux réseaux puissants dans l’accompagnement : Réseau entreprendre et Initiative France) prêtent des fonds (à taux zéro et sans caution) aux créateurs directement, fonds qui sont ainsi considérés dans le plan de financement (cf. ce chapitre) comme des fonds propres. Ce qui augmentera les possibilités d’emprunt.
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L’effet levier

Nous venons de voir que les prêts en fonds propres (FP) augmentent les possibilités d’obtenir des prêts bancaires. Dans certains cas, cette augmentation pourra être une multiplication par un facteur 2, voire plus. Ainsi pour 10 000 € de FP, un banquier prêtera généralement 10 000 € (facteur 1). Si vous obtenez un prêt en FP, le facteur multiplicatif pourra être plus important parce que le fait d’obtenir un prêt en FP par un organisme réputé, donne confiance au banquier et lui permet de relativiser l’analyse du risque. Par exemple le multiplicateur pourra être de facteur 2 ou 3 voire plus dans certains projets prometteurs. C’est ce qu’on appelle ­l’effet levier. Ainsi avec 10 000 €, ayant levé 10 000 € en FP (soit 20 000 € de FP), je peux éventuellement obtenir un prêt de 40 000 € voire plus, au lieu de 20 000€ (facteur 1).









Cohérence homme / projet / équipe

Un bon projet est celui d’un homme et/ou d’une équipe, qui met en cohérence les compétences respectives de chacun, avec les perspectives commerciales, le financement, la communication, la qualité des produits ou des services, le management de l’entreprise.

Tout doit être pensé pour obtenir la satisfaction des clients.

Croire en soi

Surtout, n’écoutez pas les gens qui vous disent que « ça ne marchera jamais ». Visez le succès en vous mettant mentalement en projet de réussite, imaginez votre entreprise, visualisez la sous tous ses aspects, lieux, personnes, etc.

Les difficultés viendront obligatoirement mais pensez au marin : il tient dans la tempête.
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La réussite ne vient parfois qu’après plusieurs tentatives. Un échec peut être une étape. C’est difficile à accepter. Si cela vous arrive, rencontrez et écoutez les témoignages de ceux à qui c’est arrivé (cf. émission 60 000 rebonds, Qr-code ­ci-dessous). Ça n’a rien d’infamant. Une tempête peut provoquer un naufrage malgré la compétence de l’équipage.

Aides

Il y en a de nombreuses mais d’inégal intérêt. Toutes nécessitent de monter un dossier. C’est chronophage. Ne focalisez pas dessus. Ne visez que les aides réellement importantes. Vous avez beaucoup mieux à faire en recherchant des clients.

B Numérique, Internet et start-up

Des technologies aux formes d’emploi (cf. par exemple le succès du statut d’auto-entrepreneur) en passant par l’évolution des mentalités, tout change vite à l’ère d’Internet et du numérique. Cette nouvelle donne est favorable aux entrepreneurs, aux inventeurs, aux découvreurs de toute sorte et de manière générale aux curieux, aux commerciaux, aux communicants, aux créatifs et à tous ceux qui n’ont pas peur de l’incertitude. Car nous sommes entrés dans une phase de transition déstabilisante, vers un monde différent. Et comme dans toutes les mutations, nombre de nos points de repères passés disparaissent sans que nous ayons de certitudes quant aux formes que prendront nos manières futures de vivre et de travailler. Une seule certitude dans ce contexte : ceux qui veulent créer leur propre activité, être leur propre patron, pourront tirer parti de nouvelles opportunités.
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Les start-up

Le phénomène des start-up est lié à la web économie qui nécessite souvent de gros investissements en recherche et développement (création d’algorithmes, référencement sur le net…). Ce sont des entreprises qui démarrent « très fort » comme l’indique le terme anglais.

Une start-up n’est pas selon la traduction française « une jeune pousse », terme qui pourrait s’appliquer à toute jeune et nouvelle entreprise. Elle n’est pas seulement ce qu’en retient souvent la médiatisation anecdotique : une entreprise peu hiérarchisée, où l’on trouve un baby-foot, une salle de repos, une cuisine, où l’on peut le cas échéant passer la nuit.

Une start-up est une entreprise qui demande des capitaux importants pour les raisons vues précédemment et qui offre de fortes perspectives de rentabilité à terme. Il n’est pas rare qu’une telle entreprise ne devienne bénéficiaire qu’après plusieurs années de développement et de recherche de son marché.
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Deux émissions apportent des témoignages dans ce sens : D-vine et Uprigs (cf. fiches ci-contre et après)









1 Se remettre en cause

Il suffit d’écouter les créateurs d’entreprise pour découvrir un univers étonnant fait d’énergie créatrice et de volonté de ne dépendre que de soi. Mais on ne naît en général pas créateur ou créatrice d’entreprise. C’est souvent un changement, une remise en cause qui produit le déclic qui fait passer à l’acte.

Écoutons pour nous en convaincre Pascal qui a créé Uprigs, une plateforme pour les « chercheurs » d’emploi.
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UPRIGS
ou la logique d’une startup


	
 





	
 


	
 





	
 


	
 

[image: ]Cette plateforme met en relation des « chercheurs » d’emploi et des entreprises qui ont des difficultés à pourvoir des postes. Le principe est de supprimer le CV et de se baser sur les motivations des chercheurs d’emploi. La start-up a cherché pendant longtemps son business model ce qui a nécessité de gros appels de fonds parce que, tant qu’elle n’a pas conforté son marché et/ou sa technologie, elle devait néanmoins payer ses charges de fonctionnement. Les appels de fonds dans ce cas sont souvent de plusieurs centaines de milliers d’Euros, parfois beaucoup plus.


	
 





	
 


	
L’exemple des femmes, ci-après, est aussi très éloquent. La création au féminin augmente : selon l’Insee, le nombre de femmes créatrices d’entreprise a doublé entre 2012 et 2015. Aujourd’hui 30 % des entreprises françaises sont créées par des femmes qui représentent par ailleurs 40 % des créateurs de micro-entreprises, dont un tiers concerne le conseil aux entreprises, un quart les services aux ménages, et un cinquième le commerce.

Écoutez trois femmes, qui donnent envie de se prendre en main.
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Entreprendre au féminin


	
 





	
 


	
 





	
 


	
 

[image: ]Fabienne a créé avec son mari Shopus (prononcer chopuce), plateforme où chaque utilisateur crée sa boutique pour proposer des objets à vendre, et pas seulement des objets un par un. Bérengère a créé une maison d’édition de BD dans un milieu professionnel très masculin et Marie a créé un site réservé aux femmes, qui leur permet de s’entraider, notamment dans la création d’entreprise. Trois exemples passionnants de réussites, trois portraits de femmes entreprenantes qui ont su se remettre en cause au cours de leur vie. Fabienne a remis en cause son travail et la vie parisienne pour s’installer en Bretagne, Bérengère a su s’imposer dans un milieu réservé aux hommes et Marie après avoir été journaliste et créé une école Montessori (pédagogie active), a cherché une formule pour fédérer des femmes entreprenantes.


	
 





	
 


	
On notera un point important abordé par Marie : l’existence du fonds Égalité Femmes (ex FGIF fonds de garantie à l’initiative des femmes) géré par le réseau France Active www.franceactive.org. Il permet de garantir jusqu’à 80 % d’un emprunt bancaire dans la limite de 50 000 €, contracté par une femme créatrice d’entreprise. Cette garantie permet d’éviter une caution bancaire et d’obtenir des prêts. En effet comme c’est le cas des structures d’accompagnement réputées, quand un dossier est monté par France Active, les banques suivent sans difficulté.

Ajouter l’émission du 16 mai.


	
 









2 Comprendre les évolutions

Pour créer son activité, il est important de bien mesurer les changements qui se produisent dans la société. Les identifier, c’est se donner toutes les chances de répondre aux besoins des clients, dans tous les domaines. Vous pourrez consulter le site de BPI création qui propose des idées et des secteurs économiques porteurs : https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/quels-sont-secteurs-marches-porteurs.

La fiche pratique ci-après fait le point sur des tendances fortes.

 








	
FICHE
PRATIQUE


	
Quelles tendances 
pour le développement d’activité ?

On peut repérer des lignes de force :

– La web économie et les start-up
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Elles ont le vent en poupe et ça concerne des plateformes en tous genres (cf. fiche Uprigs précédemment citée, ou Mkado cf. Qr-code ci-contre) et notamment l’innovation technologique. Les activités sont multiples autour du web qui permet toutes sortes de services et de mises en relation (cf. fiche émission Femmes de Bretagne/Shopus), mais aussi autour des technologies numériques telles que les objets connectés (on connaît l’exemple des lunettes équipées d’une puce connectée qui permet de les retrouver grace à son smartphone lorsqu’on les a égarées).

Vous pouvez par ailleurs écouter l’émission qui présente la start-up D-vine précédemment citée, qui a développé une machine pour servir des verres de vin à l’unité dans les conditions de température et d’oxygénation optimales. Cette start-up a été primée au CES à Las-Vegas, Consumer Electronics Show, le plus important salon consacré à l’innovation technologique en électronique grand public.

– Recyclage / réparation / réemploi
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C’est une tendance lourde : tout ce qui permet de donner une seconde vie aux objets, aux produits est aujourd’hui et, probablement durablement, valorisé. De nombreuses activités se créent aussi dans ce qu’on appelle l’économie circulaire (ie : localement entre fournisseurs, producteurs, clients), reconditionnement, retraitement des déchets, compostage, etc. Une activité se développe de plus en plus : les magasins de vrac bio, pour les produits d’épicerie, d’entretien et de cosmétiques. On y vient avec des sacs, des bocaux et des bouteilles que l’on remplit soi-même. C’est le cas d’une très belle réalisation : Ô Bocal (Qr code ci-contre).
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Une entreprise étonnante, Bathô, reconditionne des bateaux de croisière en fin de vie pour faire des mini-résidences ­d’appoint ou des alternatives au camping traditionnel.

– Bio

Le bio est en progression constante et le végétarisme aussi. Tout ce qui gravit autour suit : magasins, restaurants, cours de cuisine, Amap (associations d’agriculteurs et de consommateurs qui s’engagent mutuellement sur des achats et des prix).

– Micro-brasseries

C’est un phénomène qui ne discontinue pas : de très nombreuses marques se créent et s’ancrent dans l’idée de production locale.

– Vélo

Le vélo est probablement un des objets/produits qui a le plus évolué depuis trente ans. Que ce soit avec les VTT, les pliables, le vélo à assistance électrique. Tout ce qui le concerne se développe : remorques, vélos cargos de livraison, vélos cargos familiaux. De nombreux accessoires peuvent être améliorés : sacs à dos avec clignotants, casque à visière qui pourraient eux aussi intégrer des clignotants, vêtements de protection, etc.

– Recherche du plaisir

La société d’abondance permet de satisfaire de nombreux besoins de base, mais de nouveaux besoins émergent constamment. Ils sont centrés sur le désir de se faire plaisir, d’où la recherche de confort, de voyages, de culture, de soins.

* sport et nature : les décennies passées ont vu aussi bien l’explosion des salles de sport que des sports de nature (randonnée, VTT) ; ça continue autour des courses d’orientation, du VTT électrique, etc.

* voyages et culture : le tourisme éco-responasable a le vent en poupe.





	
	
À cette recherche de plaisir, il faut ajouter le besoin de vitesse que traduit l’expression « temps réel », issue de l’informatique. On attend un résultat rapide et quasi immédiat. Le slogan uto piste lancé par un groupuscule gauchiste de l’après-mai 68, « nous voulons tout, tout de suite », est devenu réalité : nous voulons tout tout de suite. Parallèlement s’est développée la tendance inverse : le ralentissement généralement marqué par l’anglicisme « slow » comme dans slow-food, mouvement international qui prend de l’ampleur dans la restauration, et qui publie son guide propre.

– Besoin de qualité et de sécurité

La qualité est une demande évidente. Mais on constate une tendance très forte vers une demande alliant qualité et prix, traduite par l’expression « rapport qualité/prix ». Il ne s’agit plus d’avoir des prix bas au détriment de la qualité, mais les deux. Autrement dit nous voulons « le beurre et l’argent du beurre ». Par ailleurs se développe une forte demande de sécurisation des personnes et des biens et des données numériques.

– Intérêt pour l’innovation

Beaucoup de produits se sont banalisés et la concurrence renforce ce mouvement, d’où l’intérêt pour ce qui sort de la banalité. L’innovation est un facteur de vente dans tous les domaines. On peut y ajouter outre l’économie numérique, ­l’intérêt pour l’innovation en général (cf. fiches Aquavitex, D-vine, Shopus, …) qui peut concerner tout type de produit.

– Besoin de différenciation

Les modes sont toujours puissantes, mais l’individualisation de la consommation a fait naître le goût de la personnalisation. On recherche de plus en plus le sur-mesure, qui conforte l’image de soi, la conception personnelle du confort et du désir de consommer, de se faire plaisir.

– Besoin d’authenticité

L’affirmation du désir de différence, la recherche de simplicité et le besoin de sens se combinent dans le retour aux choses dites « authentiques », valorisant l’humain, l’échange, les choses manuelles, la proximité, l’artisanat, ou encore l’intérêt pour la culture, la connaissance.





	
	
– Recherche de sens

Au-delà de ces tendances, il en est une, sans doute durable qui concerne le désir de mieux vivre, de donner du sens à nos actes. On le dénote dans plusieurs domaines. Notamment dans la protection de l’environnement qui oblige à penser sur le long terme (quelle Terre laisserons-nous à nos enfants ?). On peut aussi noter le souhait de contrôler l’origine des produits consommés, leur impact sur la santé.

En marketing, on parle aujourd’hui, non plus seulement de marché, mais d’environnement, c’est-à-dire tenant compte des incidences qualitatives sur l’écosystème, de l’activité économique et sociale, de notre style de vie et de consommation.

– Services à la personne

C’est un secteur d’activité en pleine explosion. Qu’il s’agisse des besoins des personnes âgées dont le nombre s’accroît du fait de l’allongement de la durée de vie et du papy-boom (soins, restauration à domicile…) ; ou des besoins liés aux enfants (gardes à domicile, cours particuliers…) ; ou encore des personnes handicapées, etc. On peut y ajouter les petits travaux à domicile, tout ce qui relève du bricolage mais aussi de la couture, de l’entretien ou encore des courses.

– Restauration rapide

Enfin on peut rappeler ici les activités liées à la restauration rapide qui est en croissance autour des food-trucks notamment.
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Sites à consulter :

– www.alternantesfm.net/oser-entreprendre

– www.credoc.fr







3 Les nouveaux besoins des entreprises

Les entreprises s’adaptent « naturellement » au contexte de la mondialisation des marchés. Elles ne peuvent se demander s’il faut ou non jouer le jeu : elles s’adaptent ou disparaissent car c’est une question de survie.

De ce fait leurs besoins en ressources humaines évoluent. La médiatisation nous en montre essentiellement les aspects négatifs, au premier rang desquels la suppression d’emplois. En revanche, les aspects positifs sont passés sous silence : à commencer par l’immense besoin de compétences humaines généré par les réorganisations d’entreprises en matière, notamment, de marketing, de stratégie, d’innovation, de gestion des emplois, de formation continue, de commercialisation, d’informatique (conception et maintenance), de qualité, et bien sûr de technologie.

Les nombreuses opportunités qui existent dans ce cadre ne donnent pas toujours lieu à des emplois à temps plein. En revanche nombre d’entreprises ont besoin de ces compétences. L’emploi salarié ne répond plus à toutes les attentes des entreprises. Celles-ci demandent plus de productivité, plus de qualité et des coûts moindres parce que la mondialisation du marché leur impose une grande compétitivité et une adaptation rapide. C’est le besoin de flexibilité.

Dans ce cadre, les entreprises sont amenées à sous-traiter, avec de petites entreprises plus flexibles, des fonctions qui ne font plus l’objet d’emplois à temps fixe.

Ainsi se généralise un mouvement de réorganisation autour des entreprises concurrentielles : quelques gros moteurs puissants déploient d’importants moyens, tandis que de nombreux petits moteurs flexibles et autonomes, apportent sur-mesure et au bon moment les compétences nécessaires.

Ces petits moteurs peuvent être aussi bien des PME que des entreprises individuelles (consultants indépendants, agents commerciaux, etc.).

Dans ce cadre, d’importants gisements d’activité existent pour des consultants indépendants.
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Les consultants indépendants ont de l’avenir

Parce qu’elles travaillent de plus en plus sur des projets et des opérations limités, les entreprises sont demandeuses de chefs de projets, de responsables de mission, pour un temps déterminé. Elles embauchent donc moins sous forme de contrats de travail à durée indéterminée, préférant acheter des prestations à des consultants indépendants. L’APEC identifie ainsi des gisements d’activité dans des domaines tels que l’environnement, la qualité, l’informatique avec une augmentation croissante des missions confiées à d’anciens cadres.









 

Parallèlement, le développement des organismes dits de « ­portage » montre que le phénomène se développe de manière importante.
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L’entrepreneur salarié

Il s’agit d’un concept développé en France depuis les années 90 par des sociétés de « portage salarial ». À l’origine, souvent d’anciens cadres confrontés à la difficulté de retrouver un emploi de « senior ». Cela répond au besoin d’un statut intermédiaire entre le salariat classique et celui d’entrepreneur indépendant.

L’entreprise de portage fait concorder un contrat de mission et un contrat de travail avec versement d’un salaire dès le début de la mission. Le salarié entrepreneur passe lui-même un contrat de mission avec son client. Mais il le fait sous la responsabilité juridique de la société en question et passe avec elle un contrat de travail. Entre les différentes missions, du fait que cette formule lui donne un statut officiel de salarié, il bénéficie des prestations Pôle Emploi.
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Cette formule permet de constituer un éventuel tremplin à court terme vers la création d’activité indépendante. À long terme elle permet de choisir un statut intermédiaire qui peut durer si l’intéressé le souhaite. Cette formule qui se développe suscitera certainement l’émergence d’autres entreprises du même type car elle répond à un besoin réel : entreprendre individuellement, tout en conservant une protection chômage dont ne peuvent bénéficier les créateurs autrement.

À ce titre : voir aussi les CAE (coopératives d’activités et ­d’emplois p. 46).

Contact : FEPS (fédération des entreprises de portage salarial)

https://www.syndicatportagesalarial.fr 









C Idées d’avenir

La presse spécialisée relate de nombreuses expériences de créations d’entreprises. La plupart des magazines publie une fois par an un numéro spécial sur le sujet et, tout au long de ­l’année, des exemples de création et de nouvelles activités. Autant de sources pour trouver des idées.

On n’a pas toujours une idée précise de l’activité que l’on veut monter quand on est motivé pour entreprendre. On peut alors temporiser, attendre l’idée nouvelle, mais il est préférable d’utiliser celles qui existent, les renouveler pour en améliorer la qualité et le service. Rien de tel pour ce faire que l’observation. Observer et écouter les clients. Chercher à comprendre l’évolution des besoins des consommateurs, s’informer auprès des organismes qui publient des enquêtes (INSEE, CREDOC3).

Parmi les tendances nouvelles que l’on peut noter, il en est une à laquelle il faut prêter une attention particulière parce qu’elle est doublement dans l’esprit de notre temps : l’économie collaborative. D’une part parce qu’elle est dans l’esprit d’Internet, d’autre part parce qu’elle correspond à une aspiration de nombreux acteurs sociaux et économiques.
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L’économie collaborative

Cette fiche est une synthèse réalisée à partir du site : 
www.vie-publique.fr/actualite

L’économie collaborative repose sur l’utilisation de plateformes numériques. Elle concerne, par exemple, le partage ou l’échange de biens (voiture, logement, parking, outils, etc.), de services (covoiturage, bricolage, etc.), ou de services (cours de cuisine, etc.), monétisés ou non (troc, volontariat) L’économie collaborative se développe dans tous les secteurs d’activité :

• Logement : location entre particuliers, colocation, échange d’appartement, habitat participatif.

• Transport : location de véhicules entre particuliers, échange ou revente de billets de transport, covoiturage, livraison collaborative, voiture de tourisme avec chauffeur (VTC).

• Alimentation : groupements de consommateurs, associations pour le maintien d’une agriculture paysanne (AMAP), co-restauration.

• Équipement divers : vente ou achat de matériel d’occasion, don, prêt, échange ou location de matériel ou appareil.

• Habillement : location, don, troc, revente/achat de vêtements.

• Services d’aide entre particuliers : courses, bricolage, gardiennage, soins aux animaux.

• Culture, enseignement : cours en ligne, soutien scolaire, etc.









1 L’importance du service

Dans tous les domaines, le service est devenu important. Que ce soit dans les activités commerciales où le client apprécie d’être bien traité, que dans les activités de service à proprement parler.

L’amélioration du service est une idée commercialement rentable. Ce qui est vrai bien évidemment pour toutes les activités de service mais aussi dans l’artisanat et le commerce. C’est aujourd’hui une demande forte tant des individus que des entreprises.

Cela implique de remettre en cause la représentation que l’on se fait de l’activité elle-même. Prenons l’exemple des dépannages à domicile. La demande est croissante. Pourtant nombre d’artisans y rechignent parce qu’il s’agit souvent de petits, ou de tout petits chantiers. Leur réaction s’explique par le fait qu’ils ne considèrent l’activité que sous l’angle du métier au lieu de l’envisager également sous l’angle du service. En termes de métier, ajuster une porte chez un particulier, changer deux prises de courant chez une personne âgée, n’a aucun intérêt. En termes de chantier, ce n’est pas rentable. Il paraît impossible de facturer à juste prix une intervention impliquant souvent un temps de déplacement plus long que l’intervention à proprement parler.

En revanche à moyen terme, il est dommage de ne pas investir ce « petit » marché car c’est un point d’entrée vers un gisement de services d’avenir.

Malheureusement nombreux sont les artisans qui font peu de cas de la notion de service, voyant généralement à court terme, et reproduisant leurs habitudes sans faire preuve d’imagination.

Dans le cadre de notre exemple, on pourrait imaginer un système d’abonnement. On pourrait aussi aider à s’installer un jeune qui se spécialiserait dans ce type de services. En effet il est dommage de dédaigner le besoin des clients, compte tenu que la publicité se fait rapidement par le bouche-à-oreille. La qualité de service reste le meilleur argument commercial.

Rentrer dans cette logique oblige à « penser client » avant toute chose, ce qui suppose :

–la compréhension du concept de service : raisonner en termes d’attentes du client c’est-à-dire lui poser des questions, l’écouter pour le comprendre et se mettre à sa place pour le comprendre encore mieux ;

–l’acceptation de la remise en cause d’un fonctionnement traditionnel ;

–de l’imagination ;

–le sens du contact.

2 Une évolution inéluctable

Ce qui est vrai des services à domicile, l’est aussi pour le commerce qui fournit un domaine d’investigation marketing intéressant. Prenons l’exemple du bistrot classique.

On voit des café-bars qui ameliorent le service, qui améliorent le design, qui innovent aussi en matière de petite restauration (tarterie, gâteaux maison, etc.) mais ça reste marginal.

Notre société tout entière devient pourtant une société de services et aucun domaine n’y échappe. Ceux qui le comprennent et s’y adaptent se donnent de grandes chances de réussite. Malheureusement, comme le décrivait Michel Bon dans son rapport Les attitudes devant le travail4 qui fait encore référence bien que datant de 1993 : « L’évolution économique a changé la nature du travail en l’orientant massivement vers les activités de service qui comptent aujourd’hui pour les deux tiers des emplois. Nous vivons mal cette évolution vers le tertiaire dont nous jugeons les emplois moins porteurs de statuts et déclassés. De plus, beaucoup des emplois de services sont fondés sur le relationnel, à l’exemple de la relation médicale où la qualité des explications du patient oriente le diagnostic du médecin et contribue donc à sa qualité. Or notre culture, faite du refus du face-à-face, d’égalitarisme et de fuite devant le jugement d’autrui, ne nous aide pas dans la relation de service, inégalitaire et porteuse du jugement immédiat du client. » Cette observation des freins culturels français devrait nous faire réagir.

Il suffit de se rendre à l’étranger pour voir la différence. Le service n’est pas perçu comme rabaissant mais au contraire comme un plaisir parce que la relation commerciale y est valorisée.

Quand j’écrivais ces mots, je me trouvais en Italie. J’allais souvent m’installer au café pour travailler. J’adore les cafés italiens car il y a toujours des petites choses à manger à l’heure de l’apéritif et parfois en pleine journée, la plupart du temps gratuites : de la foccacia, de petits sandwichs au jambon de parme ou d’autres charcuteries, des petites tartes aux épinards sans compter les biscotti, petits gâteaux secs divers. Le service est généralement impeccable et chaleureux.

3 L’émergence de nouvelles activités

Nombre d’activités nous paraissent banales, alors qu’elles n’existaient pas dans un passé proche. On peut citer :

–services à domicile,

–livraison à domicile (pizzas, courses…),

–restauration rapide,

–vidange automobile rapide,

–taxi pour handicapés,

–centres de remise en forme,

–parapharmacie,

–épiceries ouvertes la nuit,

–etc.

La banalisation de ces produits/services fait que nous ne nous étonnons plus de pouvoir acheter à manger en pleine nuit, ou de nous faire livrer une pizza à domicile. Pourtant, ces idées récentes ont été développées par des personnes qui s’y sont risquées. Pourquoi et comment l’ont-elles fait ? Répondre à ces questions simples nous permet de constater que ce n’est pas le fruit du hasard.

Ceux qui en sont à l’origine se sont servis de l’observation, de l’analyse de la consommation et de leurs intuitions. Pour en ­comprendre les facteurs de réussite, il suffit de relever les termes qui les caractérisent : « rapide », « cyber », « mobile », « portable », « à domicile », « handicapés », « personnes âgées », etc. et l’on peut rajouter aujourd’hui les services effectués avec des vélos à assistance électrique (dits cargos ou avec des remorques qui permettent des charges importantes), qui allient agilité dans la circulation, transports sur de courtes distances et économies d’énergie. Quand on sait qu’en matière de messagerie (transport et livraison de colis), c’est le dernier kilomètre le plus coûteux, chronophage et compliqué pour les transporteurs (circulation en ville, difficultés de stationnement, absences fréquentes des destinataires, relances, nouvelle livraison) on comprend tout l’intérêt de ce moyen de livraison qui a un bel avenir urbain. D’autant qu’il s’agit d’activités locales donc non délocalisables.

Autant donc de thèmes à creuser, de gisements exploitables. Il est par exemple frappant de constater qu’une importante partie du marché « multimédia », se nourrit pour une part, contre toute attente, d’une soif actuelle de culture, de «  retour  » à des valeurs fondamentales, autour de l’art, de la connaissance des civilisations, etc. La hausse de fréquentation des musées en est une illustration. L’édition qui est un secteur en difficulté chronique en est pourtant aussi une illustration. La création de librairies se développe encore. Alors qu’il existe de très grosses librairies autour de la Fnac (magasins réels et internet) ou d’Amazone (pur-player comme on dit des activités uniquement sur internet), on voit renaître des librairies de proximité, créées par des passionné(e) s comme celle de Charlotte ou encore Recyclivre qui récupère gratuitement à domicile, les livres dont les parti­culiers veulent se séparer et qui se situe à la fois dans l’activité culturelle, le réemploi, et l’innovaiton sociale (entreprise d’insertion, en faisant travailler des personnes éloignées de l’emploi).


[image: ]


Les magasins/ateliers de cycles renaissent depuis plusieurs années, alliant une ancienne activité à des cycles totalement renouvelés. Ce marché se développe et devrait susciter des vocations, comme c’est le cas de Constantin qui a créé son activité de vente et de réparation de vélos électriques.
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L’économie sociale et solidaire (ESS) se développe comme alternative à une économie purement capitaliste comme le montre l’émission sur les SCOP, sociétés coopératives et participatives et les CAE, coopératives d’activités et d’emploi.

La fiche pratique ci-dessous donne une définition de l’ESS. Il faut juste souligner la différence entre les mutuelles qui font formellement partie de l’ESS et les petites entreprises de type SCOP, CAE ou associations dans certains cas. À noter que l’on peut entreprendre en association mais que ce n’est pas un statut durable pour entreprendre (cf. chapitre « Choisir la forme juridique de votre entreprise » page 155).
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Qu’est-ce que l’ESS ? 
(extrait de www.economie.gouv.fr)

« Le concept d’économie sociale et solidaire (ESS) désigne un ensemble d’entreprises organisées sous forme de coopératives, mutuelles, associations, ou fondations, dont le fonctionnement interne et les activités sont fondés sur un principe de solidarité et d’utilité sociale.

Ces entreprises adoptent des modes de gestion démocratiques et participatifs. Elles encadrent strictement l’utilisation des bénéfices qu’elles réalisent : le profit individuel est proscrit et les résultats sont réinvestis. Leurs ressources financières sont généralement en partie publiques.

Elles bénéficient d’un cadre juridique renforcé par la loi n° 2014-856 du 31 juillet 2014 relative à l’économie sociale et solidaire.

L’ESS emploie 2,4 millions de salariés en France, soit 12,8 % de l’emploi privé, selon le bilan de l’emploi dans l’économie sociale en 2016, publié par Recherches et solidarités en juin 2017. Les effectifs les plus importants évoluent dans le milieu associatif (77 %). »
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On notera que le réseau France Active dont fait partie l’ex Fondes (fonds pour le développement de l’économie sociale) propose des financements importants pour les entreprises de l’économie sociale (associations, scop, etc.).

www.franceactive.org









Sites utiles pour trouver des idées

À noter : un site utile pour trouver des idées, mais aussi d’effectuer des tests (par votes d’internautes) :

http://www.commentcreersonentreprise.fr

(les-tops-des-idees-de-creations-d-entreprises)

À voir aussi : BPI création, https://bpifrance-creation.fr

(chemin : « j’envisage d’entreprendre » → « comment trouver la bonne idée »)

Enfin on peut s’intéresser aux plateformes de crowdfounding. Leur objet premier est le financement participatif, mais comme elles publient de ce fait nombre de demandes de financement de projets, c’est une source d’inspiration très intéressante.





1. On peut lire sur le site de BPI : « Toutes les semaines, Bpifrance sélectionne pour vous un chiffre qui (a) fait l’actualité. Cette semaine, notre chiffre concerne les Français et la : création d’entreprise : 36 %. 36 %, c’est la part des plus de 18 ans qui envisagent de créer leur propre entreprise. Le sondage d’Ubi Solutions révèle que c’est chez les 18-35 ans que ce projet est le plus populaire, 59 % d’entre-eux envisageant de se mettre à leur compte, de créer ou de reprendre une entreprise. Il s’agit là des taux les plus élevés depuis la création de ce sondage, en 1999. Le record précédent était de 31 %, atteint en 2001, 2008, 2014 et 2015 ».




2. « Le chameau et les bâtons flottants », Fable X, Livre quatrième.




3. www.insee.fr ; www.credoc.fr




4. Publié par l’institut de l’entreprise
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