

LE GUIDE DU CRÉATEUR D’ENTREPRISE

Les étapes de la création  d’entreprise

L’idée
Les idées sont pertinentes quand elles sont portées par la bonne personne, au bon moment. Elles doivent être réalistes, réalisables et répondre à un besoin.
Décrivez votre idée le plus simplement possible, en quelques mots.

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

………………………………………………………………………….
L’adéquation porteur/projet
Cette étape consiste à vérifier l’adéquation entre vous et votre projet.
Situation personnelle
Votre statut actuel (DE, salarié, étudiant, etc.), identifier vos contraintes personnelles (santé, famille, argent…)
…………………………………………………………………………

………………………………………………………………………….

…………………………………………………………………………

Soutien moral et financier (soutien du conjoint, amis, aide financière) …………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

Situation professionnelle
Cette phase a pour but d’évaluer votre savoir-faire, votre expérience et votre réseau professionnel afin de pouvoir identifier vos forces et faiblesses dans le domaine visé.
…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

………………………………………………………………………….

Qualités personnelles :
…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

Formations et expériences acquises :

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

………………………………………………………………………….

Réseau : 

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………
Compétences à acquérir, formation(s) prévue(s) :
…………………………………………………………………………


Étude commerciale 
Une étude commerciale réussie permet de mieux connaître votre marché, de cerner précisément votre clientèle, votre concurrence, de déterminer vos prix, d’identifier vos fournisseurs, vos partenaires ou prescripteurs.

Les produits/services
Il est indispensable d’affiner les caractéristiques de vos produits et/ou de vos services afin de réaliser une étude commerciale la plus cohérente possible.
Selon votre produits/services, compléter le tableau correspondant : 

	Vente de produits

	Produits
	Coût d’achat HT/TTC
	Services complémentaires
	Tarifs clients

	
	
	
	

	Prestations de service/ Profession libérale

	Prestations
	Temps passé
	Moyens nécessaires (outils, local, etc.)
	Tarifs clients HT/TTC

	
	
	
	

	Artisanat

	Services
	Coût des matières premières
	Temps passé
	Tarifs clients HT/TTC

	
	



	
	



Le marché
Vous devez rechercher des informations sur votre marché. Ce marché est-il en croissance, en déclin ? Est-ce un marché local, national, international ? Combien d’entreprises se partagent-elles actuellement ce marché ? Quelle est leur taille ? Quels sont leurs profils ? Quel est leur chiffre d’affaires moyen ?
…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

La concurrence
Dites-vous que les concurrents ont une bonne connaissance de leur environnement.Il est donc important d’étudier leur gamme de services/produits, les prix, leurs conditions de paiement, leurs fournisseurs, leur politique de communication, leurs partenaires, leurs points forts et leurs faiblesses, leur zone d’implantation, etc. 
…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

………………………………………………………………………….
La clientèle
Vous devez définir le type de clientèle ciblée (particuliers, professionnels, administrations, etc.). Comment les atteindre ? Leurs habitudes d’achats ? Où sont-ils présents ? Quel est leur pouvoir d’achat ? Etc. 
…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

………………………………………………………………………….

Les fournisseurs 
Vous pouvez réaliser un tableau (exemple ci-dessous) afin d’étudier les fournisseurs potentiels.

	Nom et raison sociale
	Types de produits
	Minimum de commande exigée
	Délais de livraison
	Délais de paiement
	Tarification HT/TTC

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	



La politique de communication
Vous devrez définir les moyens à mettre en œuvre afin de vous faire connaître auprès de la clientèle potentielle. Elle peut se décliner par des outils de communication (carte de visite, affiche, site internet, réseaux professionnels et sociaux, etc.) ou par des actions à mener (partenaires, inauguration, manifestation, etc.). 
…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

………………………………………………………………………….

La liste peut être plus exhaustive en fonction de votre activité. En effet, certains points majeurs doivent compléter votre étude commerciale ; tel le lieu d’implantation, les distributeurs, l’organisation interne de l’entreprise.

Conseil pratique : Cette phase d’étude commerciale permet d’affiner la connaissance de l’environnement de votre future entreprise, de son marché et donc de faire les bons choix stratégiques. Toutes les informations vous permettront de valider ou peut-être de réajuster votre offre et votre positionnement. L’étude commerciale vous permettra d’établir une étude financière la plus pertinente possible.

Étude financière
Les principaux tableaux financiers ont pour but de vérifier la rentabilité de l’activité et d’estimer les besoins au démarrage. Il est indispensable de vous approprier ces outils afin de solliciter les acteurs financiers.

Le compte de résultat prévisionnel
Ce tableau permet de vérifier si le chiffre d’affaires prévisionnel de l’entreprise couvrira les dépenses courantes durant la 1re ou les 3 premières années. A droite, on liste les charges (dépenses) et à gauche les produits (recettes). Voir tableau ci-contre.

Le plan de financement initial
Ce tableau sert à évaluer vos besoins et vos ressources nécessaires au démarrage de l’activité. Voir tableau (page 30).

Conseil pratique : Il s’agit de tableaux simplifiés. L’analyse financière peut aussi se compléter par la réalisation d’un plan de trésorerie et d’un plan de financement sur trois ans. Il est recommandé d’être accompagné par un professionnel pour la réalisation de ces différents tableaux.
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Compte de résultat prévisionnel

	CHARGES
	PRODUITS

	Achats
Matières premières  	  Marchandises	 Fournitures diverses  	  Emballages  	
	

	Charges externes
Loyer  	
Charges locatives  	 Entretien et réparation  	
(locaux, matériels)
Fournitures non stockées  	
(eau, gaz, électricité)
Assurance  	
(RCP, local, marchandises)
Honoraires  	
(expert-comptable)
Documentation  	
(abonnement)
Publicité/promotion  	
Crédit-bail (imprimante, véhicule)
Indemnités  kilométriques  	 
Frais postaux, téléphone  		                         Frais bancaires  		
	

Chiffre d’affaires
Vente de produits finis  		                            Vente de marchandises  	  Prestations de services  	 Commissions  		 

Pour l’évaluation du chiffre d’affaires, expliquez toujours la méthode sur laquelle vous vous êtes appuyés afin de justifier le chiffre annuel.

	Impôts et taxes
	

	Charges de personnel
Salaires		 Charges sociales des salariés  	  Rémunération du dirigeant  	
	

	Charges sociales du dirigeant
	

	
Dotation aux amortissements
	

	
Charges financières
	

	Total des charges   	
	Total de produits  	

	Résultat annuel = Produits - Charges




Le plan de financement

	BESOINS
	RESSOURCES

	Immobilisations incorporelles
Fonds de commerce  	                           Droit au bail  	 
Frais de constitution  	
(immatriculation, frais d’actes, publicité légale)
	Capitaux propres
Apport personnel  Apport des associés  	
Prêt d’honneurs








Aide et subvention







Micro-crédit







Prêt bancaire
	

	Immobilisations corporelles
Terrain		 Construction		 Aménagement		 Véhicule		 
Matériel informatique  	                        Matériel bureautique  	 Mobilier		 
Autres  		 
	
	

	Immobilisations financières (dépôt de garantie, etc.)    	
	
	

	Besoins en fonds de roulement (BFR)
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
BFR = la liquidité dont l’entreprise a besoin simplement pour faire «rouler» son activité
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total  	
	Total   	



