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La création d’entreprise est aussi
et surtout :

une culture,
un état d’esprit,

une envie ...




Notre organisation:

 Un (tout petit) peu de CM

* Une belle aventure entrepreneuriale

Un pessimiste voit la difficulté dans chaque
opportunité, un optimiste voit l'opportunité dans
chaque difficulté. (Winston Churchill)




= Unpeudemethode




Les ﬁrouEes et les sous ﬁrouEes Groupe principal => +/- 75 étudiants

e Groupe TD 1-> 25 étudiants
e Groupe TD 2 -> 25 étudiants
e Groupe TD 3 -> 25 étudiants

e Groupe TP 1->12-13 étudiants
e Groupes TP2-3 -4 -5et6->12-13 étudiants

e Dans chaque groupe TP (12)
e 3 équipes projets de 4 étudiants




1/ Savoir qui je suis et ce que je veux (vraiment)

Moi Mes ambitions

 Personnalité . Mes valeurs

e Formation ..
* Mes motivations

* Compétences A
* Ce que je suis prét a mettre en ceuvre [ ou pas

* Valeurs * Le style de vie auquel j’aspire

* Monréseau
* Les choses «no way »

. o e

Mes sources d'inspiration * Ce qui me fait vraiment vibrer!
* Mes passions — hobbies
* Ce quej’aime faire

» J’ai une expertise sur un don




PYRAMIDE DES BESOINS DE MASLOW

1/ Savoir qui je suis et ce que je veux

BESOINS DE REALISATION DE SOI

saccomplir pleinement intérieurement, s‘épanouir, trouver sa
vocation profonde, devenir un expert dans son domaine.

En face de chacun de ces besoins

=> Une multitude de solutions #_L‘:A

o= —0 BESOINS D’ESTIME
se sentir reconnu, étre aimé, étre valorisé et étre accepté

 Ex:Sécurité environnementale B par les atres, sans fugement e personies on de valeurs,
* Logement
e Alimentation
e Santé
e Biens de consommation
* Transports

BESOINS D’APPARTENANCE

sensation profonde d’appartenir a un groupe, a une
famile ou de faire partie d'un ensemble d'individus,
reconnaissance de son statut social...

BESOINS DE SECURITE

¢ Tra val I sécurité psychique et physique, sécurité fi-
. . nanciére ou d'emploi, sécurité environne-
e Loisirs mentale, logement confortable...

* Engagements...
BESOINS PHYSIOLOGIQUES

se nourrir, boire, dormir, marcher,
se laver, respirer, éliminer, avoir

des relations sexuelles...

=> Une multitude de solutions nouvelles




PYRAMIDE DES BESOINS DE MASLOW

1/ Savoir qui je suis et ce que je veux

BESOINS DE REALISATION DE SOI

saccomplir pleinement intérieurement, s‘épanouir, trouver sa
vocation profonde, devenir un expert dans son domaine.

En face de chacun de ces besoins

=> Une multitude de solutions “’.L‘:A

o= —0 BESOINS D’ESTIME
se sentir reconnu, étre aimé, étre valorisé et étre accepté

¢ B es O i n d ! d p p d I‘t enance s m par les autres, sans jugement de personnes ou de valeurs.
 Vétements
* LOISIFS BESOINS D APPARTENANCE
° VO |t ure sensation profonde d’appartenir a un groupe, a une

famile ou de faire partie d'un ensemble d'individus,
reconnaissance de son statut social...

C’est I’histoire d’un type pas trés beau

™ ‘ . . R , . BESOINS DE SECURITE
W Quivoulait quand méme pécho a la fac...

sécurité psychique et physique, sécurité fi-
nanciére ou d'emploi, sécurité environne-
mentale, logement confortable...

BESOINS PHYSIOLOGIQUES

se nourrir, boire, dormir, marcher,
se laver, respirer, éliminer, avoir

des relations sexuelles...

=> Une multitude de solutions nouvelles




1/ Savoir qui je suis et ce que je veux

Opportunité : Développement du digital

* Quels outils

=> Pour quels usages

Habitat / Industrie [ Agriculture [ Services
Vie privée [ Vie professionnelle

=> Une multitude de solutions nouvelles




1 bis/ Trouver une (bonne) idee o

J’ai trouvé une idée !!!

CA

ey
Parce que l'autre jour, j’ai eu une difficulté a .... Je regardais mon pote essayer laborieusement de ...
Parce que j’ai lu un article sur... et cela m’a interpellé
Parce que j’ai écouté une conférence passionnante sur ...

Parce qu’en discutant avec : mes potes, ma cousine, mes parents, mon voisin de pallier, le gars dans le bus, au
CROUS, au cinég, a la salle de sport.......

J’ai participé a une Fresque du climat, de la biodiversité, de I’alimentation.....

Je suis allé(e) au salon du Made in France, des sports nautiques, de la tech... [ Ly
o
Je scrollais tranquillement sur Insta / Snap / TikTok / You tube ... et un truc m’a interpellé - % \
o /J%T,
i 'f.
=> SOYEZ CURIEUX 1= ~

SOYEZ OPEN MINDED




2/ Realiser une etude de marche

Je peux avoir la meilleure idée du monde.... Si elle n’intéresse personne ....

En quoi mon idée [ produit / service répond a un besoin ?

* Besoin exprimé [ sous jacent [ a créer?

* Quiseront mes clients?
* A quel prix 2 Quelles quantités ?
* Ma solution existe-elle déja?

* Tendances sociétales [ consommation [ avancées technologiques

=> SOYEZ EN VEILLE PERMANENTE !!!




2/ Realiser une etude de marche

OK - Maintenant je fais comment ?

Mon produit — Mon service

* Comment je fais le fabriquer?
* En combien d’exemplaires?
* Je fais moi-méme ou je sous-traite (tout ou partie)

» J’ai besoin de matériel ? Lequel? Il coGte combien?

* Quels seront mes éventuels fournisseurs?
* Quel va étre mon co(t de revient ?

* Mon co(t de distribution?




2/ Realiser une etude de marche

Je peux avoir la meilleure idée du monde.... Si elle n’intéresse personne ....

Etude du marché global [ local
.

* Les clients
* Motivations [ freins a I’achat

* Prix qu’ils sont préts a payer
* Etudes - enquétes - panel

e Les concurrents
e Combien?
* Qui?

* Positionnement ? Qualité / Prix ?




2/ Realiser une etude de marche

Etude du marché global [ local

e Comment faire connaitre mon offre?

National

Local

Médias traditionnels

Bouche a oreilles (tradi ou réseaux)
Quels médias pour quels clients ?

Je vends en direct?

Je sous traite [a commercialisation?

Comment je fidélise mes clients




3/ Commencer a se structurer pour y voir plus clair

Point de convergence:

Mes clients

RIEN n’est figé

Marketing Mix : les 4P

L]
Prix
(Price)
* Fixotion du prix
* Colts de production

* Marges bénéficiaires
* Niveaux de demande

Marché cible

Distribution Promotion
(Place) : i (Promotion)

¢ Canaux de distribution ¢ Publicité
* Emplacements géographiques * Promotion des ventes
* Disponibilité des produits * Communication clients

* Relations publiques




3/Tester mon idee

Je commence « petit »

* Essayer de tester son idée sur un petit échantillon
* Amis

* Famille

* Colleges

* Proches

e Petitréseau




4/Valider mon idee / mon concept

Une idée de creation d'entreprise qui "marche”
remplit quatre conditions :

1. C'est une idée qui vous correspond : a votre personnalité, vos ambitions, vos objectifs,
VOS envies...

2. qui répond a un besoin et/ou résout un probleme d'une cible ou crée de l'espoir : si
personne n'a besoin de votre idee, elle restera une idee !

3. qui se difféerencie :sil'idée est bonne, il est probable que d'autres l'aient eu avant
vous, vous devez donc vous differencier de ces concurrents a proposant un bénéfice-
client plus important ou différent,

4. et qui est correctement mise en ceuvre : tout est l'equipe et dans 'execution. Une
bonne idéee, c'est 3% de la réussite d'une création d'entreprise.




5/ Commencer a formaliser tout cela

Le business model

* (C’est un outil complet qui permet de structurer ses idées
* Produit(s)

* (lients

* Fournisseurs

* Partenaires

e Promotion

* Financier




5/ Commencer a formaliser tout cela

PARTENAIRES CLES ACTIVITES CLES PROPOSITION RELATION CLIENT SEGMENTS
DE VALEUR CLIENTS

O \. & ©O ¥ O ©
b\) o+

RESSOURCES CLES CANAUX

STRUCTURE o REVENUS ) Y
DE COUTS ﬁ

https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/business-model-canvas-outil-incontournable-createur

EH




5/ Commencer a formaliser tout cela

Réalisé pour Réalisé par Date Version

Le Business Model Canvas

Partenaires Clés 69 Activités Clés u Propositions de Valeur ﬁ% Relations avec les Clients' Segments de Clientéle ,1

Ressources Clés “i Canaux de Distribution ..9

Structure des Colits Sources de Revenues é

)




5/ Commencer a formaliser tout cela

Business Model Canvas




5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

> Faisabilité
* Est-ce que C’est techniquement réalisable ?

> Viabilité

* Est-ce que mon modeéle économique est rentable -> durable ?

> Désirabilite
* Est-ce que les potentiels clients en ont besoin + envie




5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

Segments de

clients 1 - Les segments clients
Différents groupes ! . : AP .
dindividus ou Cette rubrique a pour objectif de définir vos segments clients.
d’organisations
Cibles C'est la raison d’étre de votre projet et le coeur de toutes vos

Pour qui créons attentions.

nous de la valeur ?
Difféerenciez vos clients de vos utilisateurs :

les clients (ceux qui payent) ne sont pas toujours

les utilisateurs de vos produits ou de vos services.




5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

Proposition de
valeur

Combinaison
produits/services
qui crée de la
valeur pour un
segment

Quelle valeur
apportons nous ?
Quels problemes
contribuons nous a
résoudre ?, a quels
besoins repondons
nous ?

2 - Votre offre / La proposition de valeur

La proposition de valeur apporte une solution a un probleme ou
satisfait un besoin.

L’offre est indissociable du client que vous ciblez, le tandem
ainsi créé est le fer de lance de votre entreprise.

Avez-vous imaginé toutes les possibilités pour vous démarquer
de vos concurrents, en innovant soit par I’offre proposée, soit
par l'usage qui en est fait, les moyens mis en ceuvre ou

la stratégie commerciale ?



https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/determiner-sa-strategie/comment-determiner-votre-strategie-projet

5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

Canaux 3 - Les Canaux

omment I'entreprise

ommunique et entre Il s’agit de tous les moyens de communication
n contact avec ses
egments pour oL .
pporter une et de distribution que vous mettez en place pour toucher vos

roposition de valeur clients.

C’est la maniére dont votre client va étre en contact avec votre
offre, et une occasion de vous démarquer.



https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-communiquer-aupres-vos-clients
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/etapes-creation-dune-entreprise/realiser-son-etude-marche/politique-distribution

5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

4 - Relations clients

: Cette rubrique décrit les types de relations qu’une entreprise
Relation avec ) : )
: établit avec vos segments clients.
les clients
Quel type de relation , . ' .
chacun de nos C’est au-dela du produit ou du service vendu, par exemple :
segments souhaite- assurer la fidelité de vos clients, en acquérir de nouveaux,
o faciliter l'acte d’achat, voire augmenter la fréquence d’achat
entretenions avec lui ’ g q :
?

Le type de relations clients requis par le modele économique
d’une entreprise influence profondément Uexpérience globale
du client.



https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-lexperience-client-peut-ameliorer-votre-business
https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-lexperience-client-peut-ameliorer-votre-business

5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

5 - Les revenus

Il s’agit de toutes les rentrées d’argent générées par votre
activité.

Elles peuvent étre ponctuelles ou récurrentes, fixes (prix d'un
catalogue, d’un forfait, d’'un abonnement, d’une location, de la
publicité) ou variables (en fonction des conditions : temps réel,
encheres, sur-mesure, etc.).

Comment et quand vont payer vos clients ?
Avant ou aprés que vous ne dépensiez ?

Quel est le prix pratiqué selon vos différents segments de
clientele ?



https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/comment-fixer-mes-prix

5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

6 - Les ressources clés

Ressources
::E; TR Il s’qgit de tous le§ moyens matériels (site de fabrication, le
importants requis : mobilier, le matériel, les véhicules, les locaux, etc.),
Physique, humains, immatériels (brevet, droit d’auteur, compétence, expertise, base
spactbazld de données, etc.),

humains,

financiers

que ’entreprise doit réunir pour produire une offre répondant
aux attentes de vos clients.

Les ressources clés peuvent appartenir a l'entreprise, étre
louées ou obtenues aupres de partenaires clés.




5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

7 — Les activités clés

Activités Il s’agit des choses les plus importantes qu’une entreprise doit
clés faire pour que son modele économique fonctionne.

Quelles activites /

processus clés nos Par exemple, dire que vous vendez des produits n'est pas
propositions de suffisant : s'agit-il de l'achat/revente, ou de la conception et
valeur exigent-elles . . . . ,

2 fabrication, ou bien au contraire une place de marche

(internet) ?

Dans ce dernier cas ’activité réelle de 'entreprise consistera a
gérer un site internet et un centre de logistique.



5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

Partenaires 8 — Part . y
clés — Partenaires cles

SOUITERaeUTe o Ce sont les alliés extérieurs de 'entreprise grace auxquels
erkitlrobis vous pourrez faire évoluer et améliorer votre offre.

cles grace

auquel le

i Une bonne relation partenariale peut par ailleurs vous garantir
fonctionne

certains avantages sur vos concurrents : contréle des prix,
exclusivité d’un savoir-faire, maitrise du cycle de production,
etc.

Voici des exemples de partenaires clés : fournisseurs, sous-
traitants, experts, prescripteurs, anciens clients, etc.




5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

9 — Structures de colits

Il est enfin nécessaire d’évaluer I’'ensemble des colits
indispensables au bon fonctionnement de ’activité décrite.

- Colits fixes : ce sont les dépenses incompressibles
indépendantes du CA (prime d’assurance, loyer, ressources
humaines, etc

- Colits variables : ils dépendent du niveau d'activité de
l'entreprise et augmentent au fur et a mesure que le CA
augmente (achat de marchandises, commissions, matieres
premieres, etc.).




Research



Mercide votre
attention

Géraldine Guillemet JF3
07.81.71.96.84 |

guillemet.geraldine2@gmail.com =

Linkedin SN




Module Entreprenariat

TD 1-> Trouver une idée
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Les types de veille

Technologique : un ou plusieurs domaines
—> Evolutions technologiques — Digital...
-> Idées pour lancer un projet

Sectorielle :

Les évolutions possibles sur un domaine

Ou les évolutions d’un domaine que je pourrai
transposer dans un autre

Commerciale : Un besoin non satisfait
ou une évolution qui va créer un nouveau
besoin

Sociétale : Une grande tendance du moment
qui va pouvoir générer une idée, un concept,
un marché....




vy

= L Le Design Thinking

Trouver une idée

\)

=> la force du collectif
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LE DESIGN THINKING

Minimisez les risques de I'innovation en engageant les utilisateurs

pour réaliser, tester et affiner les concepts.

£ 0]

Phase Phase Phase Phase
compréhension analyse idéation prototypage

-Venez avec des
solutions

- Expérimentez
-Co-créez avec les
membres de |'équipe

- Brainstormez
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5/ Commencer a formaliser tout cela

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée

ey
https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/business-model-
canvas-outil-incontournable-createur

https://www.cci.fr/[ressources/creation-dentreprise/dune-
idee-un-business-model-coherent/la-strategie

https://www.cci.fr/[ressources/creation-dentreprise/dune-
idee-un-business-model-coherent/le-business-model




Module Entreprenariat

TD 1-> Trouver une idée




Commencer a poser et STRUCTURER les idees

PARTENAIRES CLES ACTIVITES CLES PROPOSITION RELATION CLIENT SEGMENTS
DE VALEUR CLIENTS

O \. & ©O ¥ O ©
b\) o+

RESSOURCES CLES CANAUX

STRUCTURE o REVENUS ) Y
DE COUTS ﬁ

https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/business-model-canvas-outil-incontournable-createur

EH




Commencer a poser et STRUCTURER les idees

Je « pousse » ma réflexion sur la valeur ajoutée de mon idée
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https://www.canva.com/fr_fr/graphiques/business-model-canvas/
https://www.canva.com/fr_fr/graphiques/business-model-canvas/

Module Entreprenariat

TD 1-> Trouver une idée




Plusieurs modeles economiques

Quelques modeéles économiques

\ 60%
QJ} 7w
yp D(?‘ /

\N\DV\%

Modeles classiques

Economie d’échelle (IKEA — Amazon)

Low cost (transport aérien)

Modele de I'imprimante (pas chére et revenus générés par I’encre - Nespresso)
Financement par les revenus publicitaires (Google - Facebook - TV — Netflix...)
Freemium (Deezer - Jeux digitaux - Linkedin)

Cash back (enseignes de supermarchés)




@ Rcdiger la synthese du prévisionnel financier A

L'objectif d'un prévisionnel financier est de montrer que votre entreprise sera rentable.
Il est aussi appelé plan de financements ou budget prévisionnel.

Le prévisionnel financier (ou budget prévisionnel) fait partie de votre étude de marché. Il s'agit de la
derniére partie de votre étude de marché.

Vous devez construire ce budget sur les 3 années a venir.
Vous devez chiffrer :

* Vos charges, les dépenses nécessaires
e \/os recettes (chiffre d'affaires)
¢ \os besoins de financements

e |les fluctuations de votre activité et celles du marché




\/\1‘“‘&"/-‘" gro " P
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|| se deroule en 4 parties :

. Compte de résultat
Bilan

Plan de financement

= W h -

Budget ou plan de trésorerie

Ces 4 parties correspondent a 4 tableaux chiffrés.




Le calcul du chiffre d’affaires

Pour une entreprise existante, le chiffre d’affaires (CA) est lasomme des montants des ventes (biens ou services)
realisees pendant unexercice comptable.

Sa formule est simple, il suffit de multiplier la quantité de marchandises ou de services vendus par le prix de vente:
CA = prix de vente x quantités vendues.

Pour justifier ses hypotheses de chiffre d'affaires previsionnel, le porteur de projet doit fixer ses prix de ventes, évaluer le

nombre de clients potentiels sur sa zone d’intervention et mesurer leur volume de consommation.

Dans son business plan, il indiquera ainsi le chiffre d’affaires qu’il anticipe pour les 3 premieres annees d’exercice en

tenant compte de ['évolution de son activite.

Le CA est exprimé en hors taxes (HT) dans le compte de résultat et toutes taxes comprises (TTC), incluant la TVA (taxe sur
la valeur ajoutée), dans le plan de trésorerie.

Par chiffre d’affaires, il faut entendre chiffre d'affaires facturé, et non commandes recues ou chiffre d’affaires

encaisse.

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/business-plan/faire-son-business-plan



La methode des "referentiels"

Il est rare aujourd'hui de s'implanter sur un marché sans étre confronté a la concurrence. Une premiere méthode consiste

donca:

* trouver des informations chiffrees sur ses concurrents : pour les societes, de nombreux bilans sont disponibles sur

internet :

* rechercher des statistiques sectorielles comptables sur 'activite ciblée (et notamment la moyenne de chiffre
d'affaires realisé par personne travaillant dans ['entreprise),

» effectuer une premiere estimation de CA previsionnel et rapprocher ces eélements de :
- 'environnement economique qui accueillera l'entreprise,
- la gamme de produits vendus,
- la clientele visee.

- Retrouvez le contenu "Trouver des informations pour faire votre étude de

' marché", qui a pour but de faciliter vos recherches en vous orientant vers les

Bon a savoir principales sources d'information.

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/business-plan/faire-son-business-plan




Prenons l'exemple de la création d'un commerce de chaussures. Les étapes a suivre sont les suivantes :

* Identifier les concurrents presents sur sa zone d'action.

* Rechercher les bhilans publiés par les concurrents (etablis en societés) aupres du greffe du tribunal de commerce ou
sur internet.

® Etudier les chiffres de la profession, publies chaque annee par les centres de gestion agrees, aupres de la
Federation nationale de l'industrie de la chaussure de France et de la presse spécialisee.

® Evaluer le CA moyen par personne (les autres elements releves serviront egalement a l'établissement de ['etude
previsionnelle et financiere) et le multiplier par le nombre de collaborateur(s) participant au projet.

® Determiner, pour les douze premiers mois, les ventes mensuelles en prenant en compte la saisonnalite : les soldes,
I'arrivee des nouvelles collections, les conditions météorologiques, etc.

- ' - Les CA extraits des bilans et des statistiques professionnelles s'entendent hors

. . taxes (HT).
Bon a savoir
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La methode des "intentions d'achat"

Lors d'une etude de marche par questionnaire, le consommateur potentiel est souvent interroge sur ses intentions ou ses
habitudes d'achats : quantités achetees habituellement, frequences d'achat, prix psychologique, panier moyen, etc. Ces
eléments de réponse sont a utiliser pour calculer son chiffre d'affaires potentiel.

Il faut prendre garde a la notion d'intention : il n'est pas ici question de certitudes d'achat. Ainsi, une personne interrogee
pourra sous-estimer, surestimer ou bien encore ne pas donner les véritables informations sur sa consommation. Il est
donc important de rester prudent, d'interpréter, de relativiser et de ponderer les informations recueillies.

Les intentions d'achats sont exprimees toutes taxes comprises (TTC) par les clients
- ' - potentiels. En consequence, le chiffre d'affaires resultant de ce calcul 'est
egalement. Il faut donc soustraire de ce chiffre d’affaires la TVA (taxe sur la valeur

Bon a savoir _ _ _
ajoutee) collectée qui sera reversee a l'Etat pour obtenir le CA HT.
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Total 1ere année
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Exemple de projection

Panier moyen TTC Nombre de clients

70 € 100
65 € 130
75 € 200
67 €

1500

(En moyenne)

CA moyen TTC

100 500 €



La méthode des "objectifs et des parts de marché"

Cette méthode necessite au prealable de:

- définir la zone geographique precise sur laquelle se trouvent les clients potentiels, ce que l'on désigne par zone de
chalandise, afin de chiffrer le potentiel du marche,
- repéerer la concurrence distinctement.

L'étude documentaire réalisée en amont de 'étude terrain fournira de nombreux éléments sur ce sujet.

A noter:

¢ De nombreuses chambres de commerce et d'industrie (CCI) mettent a la disposition des porteurs de projet des
etudes locales sur les flux commerciaux : se rapprocher de leur service études et/ou documentation.

¢ |es porteurs de projets peuvent également consulter :
« le site Statistiques locales de 'INSEE qui permet d’avoir acces a des données indispensables a la connaissance
d'un territoire et de sa population et de creer, en sélectionnant des indicateurs, ses propres resultats statistiques
sous forme de tableaux, de cartes ou de graphiques ;
+ la page Constituer une liste du site Sirene.fr pour creer gratuitement des listes d'entreprises selon ses critéres :
localisation, activite, taille, etc. ;
+ la page des Principaux indicateurs sur les revenus et la pauvrete aux niveaux national et local du site Insee.fr
pour obtenir le revenu median.
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Une fois le marche évalue, le porteur de projet devra determiner la part qu'il peut y prendre (a ses concurrents directs et
indirects) en tenant compte non seulement de la clientele potentielle non conquise ("non consommateurs relatifs"), mais
egalement de ['eévasion des consommateurs (clients achetant sur d'autres lieux par manque de choix ou par la non
disponibilite de produits/services sur le lieu d'habitation).

Exemple : la vente d'articles de sport represente 2 millions d'euros sur la zone d'action du porteur de projet. Les differents
concurrents prennent 80 % de ce marche (20 % d'evasion vers d'autres poles commerciaux).
Le futur chef d'entreprise estime étre en mesure de prendre la premiere année 5 % du marche soit 100 000 euros avec une

surface de vente de 150 m>
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La méthode du test (méthode opérationnelle)

L'idée est de tester son projet avant de créer son entreprise en ayant recours au portage salarial, aux coopératives
d'activités et d'emloi (CAE), aux couveuses d'entreprises ou encore en devenant micro-entrepreneur par exemple.

Découvrez les différentes facons de tester "en grandeur réelle" une idée de création d'entreprise.

Ces formules permettent de tester le marche pendant une periode plus ou moins longue. Un CA annuel peut alors etre
estime sur les bases d'informations reelles : bons de commandes/contrats signes sur la periode de test, clients
periodiques, projets de partenariat et sous-traitance.
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Les conseils de Bpifrance Création

» Ne pas simplifier cette étape en tentant de faire correspondre ['objectif de chiffre d'affaires 4 atteindre avec la
couverture des depenses. A l'inverse, c'est a partir du chiffre d'affaires realisable qu’il convient d’estimer les
charges de 'entreprise necessaires a sa realisation.

» De méme, éviter de se baser sur le bénéfice souhaité pour déterminer le volume de chiffre d’affaires a réaliser pour

I'atteindre.

» Reprendre au minimum deux ou trois des méthodes présentées afin d'établir une estimation basse et haute du
chiffre d'affaires a réaliser.
Voir 'exemple de grille ci-dessous.

» Une fois le CA déterminé, il faudra calculer les charges de l'entreprise en réalisant une étude prévisionnelle
financiére.
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Le plan de financement intial

oweert: - Pourquoi faire un plan de financement initial ?

N des capitaux necessawes pour hinancer ies

Le plan de financement initial permet de vérifier que vous disposerez bien des capitaux nécessaires pour financer les
grandes masses de dépenses nécessaires au lancement de votre entreprise.

Tous les montants sont 3 porter hors taxes (sauf en cas de non-assjettissement 3 la TVA) C'est un des tableaux financiers qui composent le business plan. Il se situe au jour "zéro", c'est-a-dire avant le démarrage

effectif de 'activité, et présente :

L'ensemble des besoins nécessaires au démarrage :

BESOINS RESSOURCES
* |es investissements (frais d'établissements, droit au bail, matériel, etc.).
Miditissaniante e |atrésorerie pour parer aux imprévus et couvrir certaines dépenses (loyer, primes d'assurances, etc.) et avances
~ d'argent a réaliser (TVA sur les investissements par exemple).
F sd lemarr: '\r‘" » . . . P . .
Alosle i - * |e besoin en fonds de roulement (BFR) : décalage de trésorerie previsible entre les depenses et les encaissements. Le
2 O Fonds propres BFR apparait aprés le début de l'activité, mais vous devez prévoir les modalités de son financement dés le premier jour.
r r f pore =
- Les modalités de leur financement :
nts B

e |esfonds propres, c'est-a-dire les sommas que vous et vos associés (en cas de société) apportez a l'entreprise.

il * |Lesfonds empruntés.

® : .
Besoin fond de roulement {’@} Fonds empruntes
/n\
Tresorerie de demarrage 8
Total des besoins _ Total des ressources
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> Outils les plus utilises

- Comment financer mon
@Z} I projet de création ou

reprise d'entreprise ?

juridique

o | TA Aide au choix d'un statut
| a—

Test : le régime micro-
I entrepreneur est-il fait

A\ pour vous ?

% I Librairie
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A quoi sert le compte de résultat ?

Le compte de résultat est un état financier que vous devez établir dans le but de présenter votre
résultat net (bénéfice ou perte) et les éléments (charges et produits) qui ont permis de le calculer.

Ila un double objectif:

® faire connaitre a l'administration fiscale le montant du bénéfice réalisé (ou de la perte),
® prouver la rentabilité de l'entreprise aux financeurs potentiels.

A partir du compte de résultat, vous pouvez construire le tableau des soldes intermédiaires de

gestion qui retracent les eléments qui ont permis a l'entreprise de produire de la valeur.
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le corﬁpt; de résultat

CHARGES
S o Achat consommeés oh “
_l_ arges externes
de marchandises B
o
Tous les montants sont 2 porter hors taxes (sauf en cas de non-assujettissement 3 I3 TVA) é g
PRODUITS
Chiffre d"affain Autres produs - ]

) - r — Charges de personnels —l— Impaots et taxes — Total des charges
@ + @ — Total des produits

000
000
CHARGES gg 0

Achat consommeés
de marchandises
o

@ 5 Charges financiéres —l— Dotations aux amort.

Charges externes

= o000
aoo

Charges de personnels + Impats et taxes — Total des charges 000 guﬂ
t1=) o0

&g F

000!

[
Charges financiéres + Dotations aux amort.

Lo
3H o000

Total des produits

Total des charges e Résultat avant impot
Impot -

A partic du (R, vous pouver ’ 3
construire tes soldes Le CR est aussi LSRGV SO Wit I
2 R 3 presente en rentabilfite de Mactivits qui

s e eon 2 colonnes Gézags soitun bénifice

qui retrace les SSments gui distinctes = a1, ot e
produisent de 3 valewr (i Seatif)
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MODELE ABREGE DE BILAN COM

Exercice N Exercice N-1
ACTIF Amortissements et
Brut provisions (a Net Net
déduire)
Actif immobilisé (a) :
Immobilisations incorporelles:
- fonds commercial (b) 0 0 0 0
- autres 0 0 0 0
Immobilisations corporelles 0 0 0 0
Immobilisations financiéres (1) 0 0 0 0
Total | 0 0 0 0
Actif circulant :
Stocks et en-cours [autres gque marchandises] (a) 0 0 0 0
Marchandises (a) 0 0 0 0
Avances et acomptes versés sur commandes 0 0 0 0
Créances (2):
- clients et comptes rattachés (a) 0 0 0 0
- autres (3) 0 0 0 ]
Waleurs mobiliéres de placement 0 0 0 0
Disponibilités (autres que caisse) 0 0 0 ]
Caisse 0 0 0 0
Total Il 0 I]r 0 0
Charges constatées davance (2) (*) (I} 0 0 0 0
TOTAL GENERAL (I=11+lIl) 0 0 0 0
F_
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PASSIF Exercice N Exercice N-1
Capitaux propres (c) :
Capital 0 0
Ecart de réévaluation (c) 0 0
Réserves: ] 0
- réserve légale 0 0
- résenves réglementées 0 0
- autres (4) 0 0
Report & nouveau (d) 0 0
Résultat de I'exercice [bénéfice ou perte] (d) 0 0
Provisions réglementées 0 0
Total | 0 0
Provisions pour risques et charges (I} 0 0
Dettes (5) :
Emprunts et dettes assimilées 0 0
Avances et acomptes recues sur commandes en cours a 0
Fournisseurs et comptes rattachés 0 0
Autres (3) 0 0
Total 1 0 0
Produits constatés d'avance (2) (IV) 0 0
TOTAL GENERAL (I+1I+111+IV) 0 0
Ld
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Fournitures consommables Impots et taxes
Energie et eau Contribution fonciére des entreprises
Taxe sur les véhicules de société

Carburant

) , . Charges sociales et salaire
Petit matériel J

, o Dotations aux amortissements
Services extérieurs

Informatique Charges financiéres
Location immobiliere
Agencement
i Ahi .. Reésultat financier
Location vehicule Bureau et matériel

Primes d’assurance Résultat courant
Total des charges d’exploitation

Honoraires des comptables

Publicité Résultat d’exploitation Impbts sur les bénéfices

Frais de téléecommunications Résultat de I'exercice

Services bancaires

Charges externes
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