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Internet [ Stutely, 2005). Le business plan devrait, ainsi, mettre en évidence les risques
ligs & l'activité de l'entreprise et doit pouvoir contribuer & prévenir les difficultés. Son
élaboration, inspirée de la pratique, n'est toutefois pas aiseée. Cet ouvrage a pour objectif
de fournir un guide méthodelogique. |l pose trois principales guestions

- Qu'estce qu'un business plan 7 A quoi sert-il 7

- Que comprend-il ?

- Comment le présenter, dans sa version écrite ou orale ?

La premiére partie apporte les réponses théoriques. Elle comprend trois chapitres,
- Le chapitre 1 précise la notion de business plan.

- Le chapitre 2 détaille le contenu d'un business plan.

- Le chapitre 3 présente guelgues conseils de rédaction et de communication.

La deuxiéme partie illustre la théorie par un cas fictif. Elle présente le business plan
de la société « Auto Asia ».

Souhaitons que cet ouvrage puisse aider le créateur d'entreprise & conceptualiser
et metire en ceuvre avec succes les premiéres éfapes concrétes de son projet.

Bonne lecture !
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1.1

1
Le business plan : généralités

Le contexte d'utilisation : la création d’entreprise

Le business plan est ufile en vue de toute levée de fonds (sous forme de capitaux pro-
pres etiou de dettes). Il peut donc concemer des entreprises de toute maturité (avec ou
sans historigue) etiou de toute taille.

Cet ouvrage est centrg sur le business plan du créateur d'entreprise. Le business plan
sera donc resitué dans ce contexte particulier, la création d'enftreprisa.

La notion de création d'entreprise

Llnsee considére toute personne physique ou morale démarrant une aclivité non
salariée comme un créateur d'entreprise. |l distingue :

- Les créations pures ou ex nihilo.

L'activite demarrée n'existait pas antérisurement au méme endroit.

- Les creations par reprise.

Dans ce cas, une entreprise ad hoc, souvent appelée holding, rachéte une ancienne
entreprise.

1.1.2 Le nombre de créations d'entreprises en France

Le tableau 1.1 et la figure 1.1 sont établis & partir des données de 'Insee’. lls montrent
I'gvolution du nombre de créations d'entreprises en France enfre 1993 et 2006,

1 hitp:/wwwinsee. frifrific/chifcle_fiche.asp™ab_ikd=163
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Tableau 1.1 Le nombre de créations d'entreprises pures
et par reprise en France {1993-2006)

. Créations . Defaillances . Taux défaillance
1993 272 61 0,22
1994 293 ' 57 ' 0.19
1995 | 284 ' 53 ' 0.19
1996 274 54 0,20
1997 269 52 0,19
1998 | 265 ' 45 ' 0,17
1999 . 267 . 41 . 0,15
2000 270 ar 0,14
2001 ' 269 ' a7 ' 0.14
2002 ' 268 ' a8 ' 0.14
2003 | 292 ' 40 ' 0.14
2004 | 319 ' a1 ' 0,13
2005 ' 317 ' 42 ' 0,13
2006 ' 302 ' as ' 0,12

Champ : industrie, commerce el services ; Franoe enliare,

Source : Insee, repertoire des entreprises et des etablissements (Sirene) ; BODACC.

Depuis 1993, 280 000 entreprises sont créées en moyenne par an en France, ex nihilo ou
par reprise. Un nombre de créations supénieur 3 la moyenne caracténise les périodes 1994-
1995 e, plus récemment, 2003-2005. En 2008, sur les 322 000 créations d'enfreprises
recensées, 39 000 constituent des créations pures.

Le secteur tertigire draine le plus grand nombre d'entrées (tableau 1.2).
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Figure 1.1 Evolution des créations et des défaillances d'entreprises
en France de 1993 a 2006

Insee, 3 vagues de ["enquete SINE {1998, 2001, 2003))

Tableau 1.2 La répartition sectorielle des créations d'entreprises
en France en 2006

Créations d’entreprises
Secteurs Nombre %
Industrie 20 505 6,4
Construction 52 986 16,5
Commerce 81 603 254
Services 166 844 51,7
Total 321 938 100,0

1.1.3 Le devenir des entreprises créées

Les entreprises nouvelles ou reprises connaissent des devenirs confrastés. Depuis
1993, le nombre de défaillances d'entreprises tend & décroitre (figure 1.2). En moyenne
sur la période 1996-2006, 45 500 entreprises font faillite tous les ans (tableau 1.3),
L'Insee a analyse la survie des entreprises créees en 1998. En moyenne, une sur deux
est toujours en activité au bout de cing ans (figure 1.2). Les autres font 'objet d'une pro-
cedure judiciaire de defaillance, suite @ un état de cessation de paiement, c'est-a-dire



] Le business plan du créateur d'antreprise

a un passif exigible supérieur a |'actif disponible. La procédure judiciaire conduit dans
B0 % des cas a un redressement par continuation ou par reprise et dans 20 % des cas
& ung liquidation.

Taux survie en %

100
O Créations pures

90 B Reprises
&0
70
B0
) |_[
40 ; : : :

1 2 3 4 5

Mombre d'années
Figure 1.2 Le taux de survie des entreprises

les cing années suivant la création ou la reprise
Insee, 3 vagues de "enguete SINE (1998, 2001, 2003))

L'lnsee a ensuite observé l'influence des caractéristigues de 'entreprise créée sur la
probabilité de survie. Le tableau 1.3 rapporte les taux de survie des entreprises crédes
par secteur d'activité.

Les entreprises industrielles survivent davantage que les entreprises de services atrois
ans. Mais & cing ans, les différences s'estompent : s tawx de survie tendent vars 50 %,
guel gue soit le secteur.
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Tableau 1.3 Le taux de survie des créations d'entreprise par secteur d'activité

Créées
en 2002

Créées en 1998

Créées en 1994

Taux de survie
des entreprises

Survie
adans

Survie
a5 ans

Survie Survie Survie

a3ans

en %

alans

a5 ans
en %

en % en %

en %

Par secteur

4.8

582

70.4

572

67,4

Industrie agroalimentaire

(UAA)

684 545 700

50,0

E1,6

Industrie hors [AA

E8.6 55.4 7.8

49,0

80,7

Construction

39,9 54,5 46,8 64.0

525

Commerce et réparation

66.0 50,0 70.4

50,3

506

Transport

61,6 49.9 69,1

46,3

58,7

Services aux entreprises

50.4 447 5.1

42,5 |

56,8

Hatels cafés-restaurants

69,7 59.6 4.7

55,1

65,4

Autres sarvicas
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Le tableau 1.4 met en évidence les facteurs de survie. |l détermine les taux de survie
par rapport @ une situation de référence. Par exemple, les entreprises implaniées en
lle-de-France ont 0,9 fois mains de chance de survie que les entreprises créées en pro-
vinge. La localisation provinciale consfifue ainsi un facteur de survie, de méme que
I'experience du créateur, la mise en socigté ou un apport inifial en capital supérieur &
10 000 euras. Bien que non considére dans I'enguéte de I'Insee, le niveau de farmation
du créateur importe selon les professionnels. L'accompagnement du projet contribue
egalement a accroitre la probabilité de survie. Le business plan s'inscrit dans cette
perspective. Mais de quoi s'agit-il 7

La définition du business plan

Le business plan est un plan de developpement particulier.

Un plan de développement

Le business plan est un dossier d'analyse d'un projet d'investissement ou de désin-
vestissement. Il explique pourguoi, comment et & quel dalai lnvestissement ou le
désinvestissement envisagé peut devenir rentable.

Les projets étudiés sont vanes : création ou repnse d'entreprise, lancement ou abandon
d'une activitg, d'un produit... Mais ils partagent trois caractéristiques .

- une immobilisation de fonds, & moyen ou long terme ;

- un risque certain ;

- une esperance de rentabilité.

Dans le cas d'vne création d'entreprise, le business plan répond & cing questions :
- qguelle offre 7

- pour quelle demande 7

- avec guelle chance de succés, au regard de la concurrence ?

- avec guels moyens {(humains, financiers, technologigues, commerciaux...) 7

- pour guelles prévisions de résultal et de trésorerie 7

NE: le terme « business case » est également utilisé. || désigne les états financiers
prévisionnels de la société.

Lg business plan ; géndralités 11

1.2.2 Les particularités du pusiness plan

1.3

1.3.1

Le business plan est un document prévisionnel. Il se distingue en cela des etats
comptables classigues, historiques (bilan, compte de resultat et annexes). Il peut ana-
lyser plusieurs scénarios de développement, encore dénommeés business case. Le
base case recouvre le scenario le plus réaliste ; le best case, le plus oplimiste et le
worsl case, le plus pessimiste.

Le business plan est une analyse transversale et compléte du projet. Toutes les dimen-
sions de l'investissement ou du désinvestissemeant sont prises en compte, stratégique,
opérationnelle et financiére.

Le business plan est un document évolutif. || est révisé au fur et 8 mesure de I'avan-
cement du projet. Il peut notamment &fre confronté aux premiers états financiers
disponibles, le cas échéant.

Lutiliteé du business plan

Le business plan a un double usage. En externe, il aide a trouver des partenariats. En
interne, il constitue un outil de gestion.

La recherche de partenariats

Le business plan peut servir a contacter des partenaires financiers, commerciaux et'ou
industriels.

Des partenariats financiers (bangues, investisseurs, collectivités territoriales. .}

Ce type de partenariat vise 2 diversifier les sources et les nisgues de financement.

Des partenariats commerciaux

Le projet peut nécessiter la conclusion de partenariats en amont avec des fournisseurs
ou en aval avec des distributeurs.

Des partenariats industriels

La production ou la recherche et développement sont des activités colteuses et ris-
quées. En conséquence, elles peuvent gagner a éire réalisées en collaboration. Le
business plan sert alors & convaincre des partenaires.
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1.3.2 Un outil de gestion

Le business plan facilite la gestion du projet de création. Il représente a la fois un outil
de simulation et sert de base a la fixation d'objectifs court terme.

Un outil de simulation

Le business plan peut envisager plusieurs hypothéses de développement, avec leurs
conséguences financiéres. Il peut par exemple évaluer la sensibilité du résultat 4 une
baisse ou & une hausse du chiffre d'affaires,

Un outil de reporting

Le busingss plan permet de fixer des objectifs & la société et 4 son management. |l sert
& élabarer le budget. Les analystes et les partenaires financiers confronteront ensuite
les réalisations aux prévisions du business plan. lls évalueront en fonction de la
crédibilité de 'entreprise et de son dingeant.

2
Le business plan : contenu

Le business plan n'est pas un document réglementé. Pour autant, loriginalité n'est pas de
mise. Une demande de financement peut &tre rejetée si elle ne contient pas le minimum
d'informations nécessaires. Le format du business plan n'est pas codifié. Un plan est pro-
posé ci-aprés. | est 4 adapter 4 la nature du projet et aux exigences des destinataires du
business plan. Ses différentes parties sont développées ci-aprés.
Une proposition de plan
L'executive summary
Le business modéle
9 Le cadre du projet
10 La nature et l'intérét du projet
11 Les porteurs du projet
L'analyse stratégique
1 La mission de l'entreprise
2 Lanalyse et le diagnostic de |'environnement
3 La stratégie marketing
Les moyens d'exploitation
1 Le marketing mix
2 Les approvisionnements
3 La production
4 Les ressources humaines
5 Lastructure juridigue

Lanalyse financiére
1 La collecte des informations financiéres
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2 Les prévisions de résultat et de résorerie

La conclusion
Les annexes
2.1 Lexecutive summary
2.1.1 Le principe
Un résumé ou execufive summary débute le business plan. |l présente en une page le
prajet, 3 savoir le business-model, lefs) porteur(s), les objectifs stratégiques, les res-
sources disponibles et recherchées.
Le résumé répond a quatre questions
- Qui: gui sommes-nous 7
= Quai: qu'affrons-nous (quel produit cu quel service, avec quele specificite par
rapport & la concurrence) 7
- Comment : quels mayens comptans-naus mobiliser 7
- El alors: que recherchons-nous: un parfenarial, commercial, industrial,
financier ?
- Enfin : que proposons-nous au partenaire 7 quelle espérance de rentabilité pour
un investisseur en fonds propres ¥ quel délal de remboursement pour une
banque 7 quels avantages indusiriels et commerciaux pour d'autres partenaires 7
2.1.2 Lutilité
Ce résumeé est crucial car il délermine une premiére sélection. Sa leciure entrainera soit
le rejet du projet, faute de clarté, d'originalité ou de rentabilité suffisantes ; soit ['appro-
fondissement du reste du projet. Le business plan peut alors étre soumis & avis d'un
expert.
2.2 Le business modéle

Lintraduction présente le contexte, |a nature, lntérét et les parteurs du projet

2.2.1 Le cadre du projet

Le projet peut &tre resitué dans une perspective historique et géographigue.

Le business plan : confenu 13

Lhistoire du projet
Quelles sont les origines du projet 7 D'l est née lidée de création 7

Deux cas de figure peuvent se présenter. Soit le projet répond & I'observation d'une
demande insatisfaite, soit il fait suite a I'élaboration d'un nouveau produit.

La réponse 3 i Desoy inratifai

Le futur créateur constate lMinsatisfaction d'un besoin par 'offre existante. Lidée |ui vient

alors de pallier cette limite et de propaser le service ou le produit ad hoc.

Ce lype de projet se caraclénse par

- un risgue concurrentiel : des produits de substitution existent sur le marché ;

- une faible incertitude commerciale : la clieniiéle & cibler et le besoin & couvrir sont
généralemeant bien identifies.

Lexploiiation o e feovasion

Un nouveau produit ou une nouvelle technolagie est mise au point. Une entreprise est
créée pour exploiter cette innovation.

Dans o2 lype de projet, la concurrence est dans un premier temps quasi inexistante.
Mais elle peut rapidement se développer faute de barriéres & I'entrée suffisantes. Par
aillewrs, le risque commercial est élevé car la demande n'est pas clairement identifige.
Le produit cu la technalogie doit créer le besain.

La localisation

Le projet doit également &tre géographiguement situé. Trois facteurs pauvent justifier e
choix du lieu dimplantation

—  Une faible menace concurrentiefie

Lentreprise s"écarte de ses concurents.

- les debouchés commerciauy

L'entreprise se rapproche de ses clients.

- les faciités de production

L'entreprise est proche des scurces d'approvisionnement, des infrastructures de
transport, etc.

2.2.2 La nature et l'intérét du projet

Ce paragraphe vise & convaincre des chances de succés du projet {une future
# success story » ). Le nouveau produit ou service s'imposera sl est de qualitg,
repond a un besoin et est sans concurence serieuse,
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. Une offre de qualité
Le produit ou le service nouveau doit &tre mis en valeur de maniére simple. Le cas
échéant, des précisions techniques pourront élre apportées en annexe sous forme de
photos, de schémas, de prolotypes ou d'échantillons. Par prudence, les innovations
technologigues ont intérét & éire préalablement brevetées. Leur état d'avancement
sera egalement & mentionner (tests déja réalisés, etc.).

. Une demande potentielle

Le porteur de projet doit montrer que son produit ou service satisfait un réel besoin, est
adapté aux godts et attentes du moment, qu'il a une chance d'élre acceptd par le marché,

. Des avantages concurrentiels
Dans un marche concurrentiel, l'opportunité commerciale ne suffit pas pour réussir. Le
porteur de projet doit donc prouver sa capacité 4 maitriser la concurrence, effective et
potentielle (nouveaux entrants), directs et indirecte (produits de substitution). A cette
fin, les éléments distinctifs de 'offre doivent étre soulignés. lls peuvent concemer les
colits et/ou le prodult ou service.

L avantage-codt
Si I'entreprise escompte produire @ un colt inférieur, indiquez brigvement comment
{flexibilisation des charges...).

L avamage-produit ou service
Le produit peut également permettre de se démarguer, a condition que ses differences
soient valorisées par les consommateurs. Pour ce faire, il doit répondre a un réel besoin

et étre pergu comme unigue. Sa valeur ajoutée doit élre ici précisée : image de margue,
gualité, service, condiionnement, esthétigue.

2.2.3 Les porteurs du projet

Les investisseurs recherchent la rentabilité maximale pour le risgue minimal. lls doivent
donc étre convaincus de l'intérét du projet (c'est-a-dire des perspectives de rentabilité
aftrayantes) mais aussi, et surtout, de la capacité et de la volonté de I'équipe dirigeante
& le mener & bien. A projets équivalents, la motivation des porteurs de projet fait sou-
vent la différence. Comment I'evaluer ?

Une formation ou une expérience en lien avec le projet’, I'appui d'experts ou de
personnalités scientifigues seront autant de gages des compétences des créateurs.

1 Les invesfisseurs changent fréquemment des chasseurs de tétes de venfier le parcours et les reférences
des porteurs de projet
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Lindication de la répartition des responsabilités prouvera la complémentarité des
membres de 'équipe.

La démission d'anciennes fonctions sera percue comme la garantie d'une implication
dans le projet. Les investisseurs financiers conditionnent scuvent leur soutien & la par-
ticipation au capital du management. Les bangques guant  elles, pourront exiger des
garanties personnelles (hypothéque de biens immobiliers, cautions...).

2.3 Lanalyse stratégique

2.3.1 La définition de la mission de I'entreprise

... 0u gu'est-ce gue I'entreprise veut faire et veut &tre 7

- La delimitation de I'activité de I'entreprise

Lactivité projetée ne doit ére ni trop spécialisée ni trop diversifige.
+  Trop large = l'entreprise risque de se disperser et d'utiliser de maniére sous-
optimale ses ressources,

+  Trop étroite — l'entreprise risque de se priver d'opportunités de developpement.

Le périmétre de l'activité sera progressivement délimité, une fois que le créateur aura
déterming ce qu'il veut et peut faire.

* La définition de I'identité de I'entreprise

Le cas échéant, les valeurs peuvent ici &tre mises en avant. Elles doivent &tre cohéren-
tes avet I'activité de |'enireprise.

2.3.2 Lanalyse et le diagnostic de I'environnement

L'objectif est de montrer 'attrait commercial de I'activité envisagée. L'analyse poriera
succassivement sur l'environnement externe puis sur l'entreprise.

. Lenvironnement externe
a) L'analyse de I'environnement genéral

L'analyse de I'environnement vise & déterminer les facteurs susceptibles de favoriser
ou d'entraver le développement de I'entreprise.
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Lenvironnement macroéconomigque

Le créateur pourra porter son attention sur les éléments suivants
- e taux d'inflation, le taux de change, les perspectives de croissance,

- laliberté des échanges commerciaux (quotas, douanes) et financiers (controle des
changes),

= |es capitaux publics et prives disponibles,
— le niveau de qualification de la main-d'ceuvre, les salaires minima, limportance
des syndicats.

Lenvironnement politique

Pour une implantation & I'étranger, le créateur prétera garde :

- & la stabilité du régime politigue (une crise politigue peut compromettre le projet) ;
= & la poliique industrielle (existe-t-il des programmes d'aide a lindustie ou au com-

merce, des aides a limplantation, des possibilités de subventions, de dégréve-
ments fiscaux...).

Lenvironnement juridique

L'enfreprise creée relévera

- du droit commercial (guelles formes de sociéta),

- du droit de la concurrence (interdiction des cartels, des ententes...),

- du droit fiscal (taux dimposition des résultats, des dividendes ; zones franches |
convention de non double impaosition. ),

— du droit du ftravail (réglementation des licenciements, de la sécurté, de
I'hygigne...).
Par ailleurs, I'accés a certaines activités est raglementé. |l peut &tre conditionné a :

- une qualification professionnelle {exemple des cabinets d'experfise comptable, de
commissariat aux comptes, d'architectes, d'analystes financiers) ;

- une autorisation administrative.

Ainsi, l'ouverture d'un débit de boissons nécessite .
— ['autorisation du maire de la commune ;

- une déclaration de demande de licence auprés de la direction régionale des
dovanes ,

- l'acquisition d'une licence ;
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- l'exploitation de |a licence & plus de 200 métres d'un lieu public {écoles, lieux de
cultes) ;
- le respect des nomnes confre les nuisances sonores (décret n® 98-1143 du

15 décembre 1998).
b) L'analyse de la demande

Le porteur de projet doit ici prouver I'existence d'une demande pour son offre, puis
évaluer cette demande potentiells.

La justification d’une demande

La demande provient de l'insatisfaction d'un bescin. Le créateur devra alors se
demander :

- sice besoin sera durable ou ephémére,

= sl ce besoin est connu ou |atent.

+ Le besoin est connu —+ Les consommateurs en sont conscients —+ lincerfitude commer-
ciale sera faible mais le risque d'entrée rapide de concurrents sur le créneau est élave,

* Le besoin est lalent —+ des efforts commerciaux seront & prévoir pour modifier le
comportement des consommateurs — l'incertitude commerciale est forte mais le nsgque
concurrentiel est faible.

L'évaluation de la demande potentielle
La demande potentielle peut s'estimer da la maniére suivante ;

Demande potentielle = demande actuelle (ventes passées) de produits analogues
x taux de croissance

L3 demande actvelle

La demande actuelle fera I'objet d'une analyse aussi bien quantitative gue qualitative.

+ L'analyse guantitative

Le créateur pourra rechercher :

= lataille en volume et en valeur du marcha,

- ['évolution passée du marché.

Pour les produits ou marchés existants, il pourra s'appuyer sur des statistiques ou sur
des données historiques disponibles,

Pour les produits nouveauy, il devra réaliser une étude de marché.
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» L'analyse qualitative
L'analyse gualitative vise & comprendre ce qui va pousser les consommateurs d'un
intérét pour le produit & un achat effectif,
Les clients potentiels devront &tre sondés sur:
- leurs attentes, leurs besoins,
= leurs habitudes d'achat.
Les achats sont-ils spontanés ou programmes ; réguliers ou occasionnels ; les clients
sont-ls fidéles & une marque ; guel est le montant moyen unitaire de leurs achats ; qui
prend la décision d'achat ; quel est le lieu d'achat | les prospects sont-ils sensibles au
prix, & la qualité, au conditionnement au délai de livraison. ..

Lo taux de crofsance

Le taux de croissance potentiel de la demande dépend de facteurs exogénes etendogénes.

» Les facteurs environnementaux

Quelles évolutions de fond, poliigues, économigues, technologiques etiou sotiales
sont susceptibles dinfluencer 4 la hausse ou & la baisse |la demande & venir 7

La durée de vie du produit ou du service variera en effet avec les innovations techno-
logigues, |'évolution des godis, de la mode...
» Les facteurs endogénes

Plus le produit ou le service satisfait un besoin primaire, vital, et plus il sera renouvela
fréquemment. Les consommateurs achétent plus souvent des produits alimentaires
gue des biens d'éguipement.

A lissue de cetfe analyse de la demande, une hypothése est émise sur le taux de
croissance du marché. L'analyse de la concumrence est désomais nécessaire pour
déterminer la part de marché 4 laguelle la nouvelle entreprise peut prétendre,

c) L'analyse de I'offre concurrente

La concurrence peut étre directe (offre similaire) ou indirecte (offre subsfituable). Son
analyse conduira a evaluer le risque concurrentiel. Elle sera 1a encore aussi bien
guantitative que qualitative.

= L'analyse quantitative
Le porteur de projet s'intéressera
— au nombre et a l'identité des concurrents,
- al'evolution de leurs parts de marché.
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» L'analyse qualitative
L'analyse gualitative consiste :
— 2 étudier les stratégies des concurrents,
- A identifier les atouts des leaders, les forces et des faiblesses des autres concurrents,

- & anticiper les réactions des concurrents a l'arrivée de la nouvelle entreprise sur le
marché.

d) Le diagnostic

L'analyse de ['environnement externe conduit & dégager :

- les opportunités et les menaces pour le développement de ['entreprise
Autrement dit, quels éléments peuvent favoriser ou enfraver la pénétration du
nouveau produit 7

- les facteurs clés de succes
Un facteur clé de succés est une ressource ou une compétence a maitnser pour
réussir dans le métier,
Aprés I'environnement exteme, c'est 4 I'environnement inteme d'étre analysé.

. Lenvironnement interne

L'analyse et le diagnostic de l'environnement interne ont pour objectif de meftre en évi-
dence |'avantage compétitif de I'entreprise. lls seront nécessairement plus courts que
I'analyse de 'environnement externe, en I'absence d'historigue.

L analyse
Les ressources de ['entreprise seront icl recensées,
le diagnosiic

Les ressources de I'enfreprise sont dans un premier temps mises en regard des
facteurs clés de succés.

Cette comparaison permet, dans un second temps, de dégager les forces et les
faiblesses de la jeune entreprise.

2.3.3 La stratégie marketing

L'analyse de 'environnement a démontré l'existence d'opportunités commerciales a la
portée de I'entreprise. La stratégie marketing vise & prouver la viabilité commerciale de
l'offre de 'entreprise. Quelle place I'entreprise entend-elle occuper sur le marché ?
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La clientéle ciblée et le besoin couvert

Une fois I'environnement externe et interne analysé, lentreprise choisit sa clientéle-
cible. Pour cela, elle segmente puis cible son marché.

1a segmentation d marche

Les consommateurs seront regroupés selon leurs besoins,

le ciblage du marché

L'entreprise déterming les clients visés et les besoins couverts. Elle s'adresse prioritai-
rement aux segments de clientéle gu'elle saura mieux satisfaire que ses concurrents.

Le positionnement de I'offre

Le créateur positionne ensuite son offre, c'est-a-dire refléchit & la fagon de présenter
l'offre au marché. Quelle idée la clientéle visée doit-elle retenir du produit ou du
service 7 Quel(s) avantage(s) promouvoir auprés du marché-cible 7

Le créateur peut mettre en avant ;

- les caractérisfiques du produit comme ses ingrédients ou son condifionnement ;

- les solutions apportées par le produit aux problémes de la clisntéle ;

- les nombreuses occasions d'utilisations ;

- lavariété des utilisateurs possibles (enfants, personnes agées...) ;

- l'onginalité du produit.

La differenciation de I'offire

Le business plan explique ensuite en quoi l'offre se distingue de celle de ses concurrents.

Les sources possibiles de differenciation

L'entreprise peut se différencier par :

- e produit (sa forme, sa fonctionnalité, sa fiabilité, son design) ;

- les genvices accessoires (facilité de commande, de livraison, d'installation ; assistance
& l'ufilisation, service aprés-vente) ;

- le personnel (compétent, courtois, disponible, fiable) ;

- les points de vente (large couverture géographigue, expertise) ;

- limage (perceplion positive de l'entreprise par le marché),
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e choir des élements de dilfErenciaiion

2.4

2.4.1

Un élément peut &tre retenu comme source de différenciation & quatre conditions :
- il ade la valeur pour le client ;

- savaleur pergue est supéneure 4 son coll de réalisation ;

- il est difficile & imiter ;

- il est facile et rapide & fabriquer.

Le créateur aura intérét & réaliser une enquéte clients pour valider sa future offre.

Les objectifs marketing

Alissue de cette partie, les prévisions de ventes de |'entreprise peuvent étre formulées,
en volume, en valeur ou en part de marché.

Reste maintenant & voir comment 'entreprise compte alteindre ses objectifs de ventes.

Les moyens d’exploitation

Le but ici est de prouver la faisabilité de I'opération, d'expliquer comment l'entreprise
espére réaliser ses prévisions de ventas.

Le plan d'action marketing

Le créateur présente son marketing mix, ¢'est-a-dire sa politigue de produit, de prix, de
distribution et de communication.

La politique de produit ou de service

- Presenter la gamme de produits ou de services.

- Définir la largeur et la profondeur de la gamme (décliner l'offre revient moins cher
qu'élargir la gamme a d'autres segments de clientéle).

La politique de prix
- Préciser le niveau de prix.
- Indiquer les conditions de paiement envisagées.

Ces demiéres auront des consequences financieres : un crédit client entraine un
besoin de treésorerie.
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La politique de distribution

Le créateur expose dans son business plan :

- les moyens de distribution : les vendeurs (nombre nécessaire, statut (VRP, agents
commerciaux...), formation), les canaux et les modes de distribution (directe ou
indirecte, sélective, exclusive ou sélective), limplantation commerciale ;

- le budget de distibution ;
- e calendrier des actions commerciales.

La politique de communication

De méme, le créateur présentera :

- les moyens de communication : quels sont les suppoarts, les documents commerciaw
ENVISages ;

= le budget de communication

- le calendrier : salons professionnels 4 ne pas manquer, marketing direct, publicité. ..

2.4.2 Lapprovisionnement

Le business plan preésente la poliique d'approvisionnement.
Il planifie les besoins en matigres ou en marchandises pour les années a venir,

Il indique: les conirats conclus avec les fournisseurs :
- les conditions d'approvisionnement (prix, guantité, délais)
= les éventuels parlenaniats mis en place.

2.4.3 La production

Le business plan programme |a production & venir, explique le processus de production
et, le cas échéant, la poliique qualité,

La planification de production

Le créateur d'entreprise précise dans son business plan .

- le plan de production (guantités & produire au cours des trois prochaines années) |
- lapoliique de stockage ;

- lordonnancement des taches.

Un diagramme de Gantt peut par exemple &tre proposé. |l permet d'ordonner les étapes
de production au cours du temps. Les lignes représentent les différentes taches et les
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colonnes, les unités de temps (mois, semaines..). Un trait matérialise la durée
d'exécution d'une tache.

La réalisation de la production
Le créateur indique comment sera réalisée la production.
Entend-il faire, faire faire ou faire avec 7

La production peut &tre en tout ou en partie sous-traitée ; des partenariats peuvent étre
envisages.

Les moyens de production (hommes, machines, batiments) sont & programmer.

La qualite de la production

Le créateur précisera, le cas écheant

- lexistence et les modalités d'un contréle qualité,
- sl une cerification aux normes 1SO est projelée.

2.4.4 Les ressources humaines

La politigue de 'emploi, l'organisation du travail et la politique salariale sont successi-
vement developpées.

La gestion preévisionnelle de I'emploi

Le créateur recensera .

- Les ressources humaines disponibles
- en termes d'effectifs,

- et de qualifications.

- Les besaoins en ressources humaines
- en termes d'effectifs,

- et de compétences.
- Les moyens d'ajustement.
Les varables d'ajustement sont quantitatives ou qualitatives.

L'adéquation des ressources humaines disponibles aux besoins peut nécessiter des
recrutements, le recours & Fintérim ou & la sous-traitance.

La formation du personnel existant peut également constituer une solution.
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. Lorganisation du travail * Les inconvénients
Le porteur de projet présente dans le business plan : Sur le plan juridique, 'entrepreneur individuel est responsable sur ses biens propres
— les critéres de répartition des tiches, des dettes de I'entreprise.
- un éventuel organigramme de départ. Surle plan financier, la fortune de I'entreprensur limite rapidement le développement de
l'entreprise.

Gérant Surle plan fiscal, les bénéfices de I'entreprise sont assujettis & I'impdt sur les revenus.
lls s'ajoutent aux éventusls autres revenus de 'entrepreneur. Le taux d'imposition est
progressif et peut aller jusqu'a B0 %.

12 imise en sociére
* Les avantages de la forme sociétaire sont juridiques, financiers et fiscaux
Respansable Responsable Responsable Responsable N e )
production commercial comptabilité achals Surle plan juridique, a sociéte existe independamment de la personne de son gerant.
Elle offre donc une sécurité aux tiers, Par ailleurs, la société permet d"accueillir des par-
Figure 2.1 Un exemple d’'organigramme de départ tenaires. Elle organise le pouvair, La mise en société permel encore de séparer les
pafrimoines de I'entreprise et de I'entrepreneur. Toutefois, dans les sociétés & risqueilli-
. La politique salariale mité, les associés sont tenus indefiniment des dettes sociales. Enfin, céder une sociéte
La remunération constitue un outil de motivation mais aussi un colt pour 'entreprise. est plus aise que vendre une entreprise individuelle.
Le juste équilibre doit done étre trouvé. Sur le plan financier, la société finance plus facilement sa croissance qu'une entreprise
- Le business plan précise le mode de rémunération {fixe etfou variable, commis- individuglle, Elle peut quyrir son capital, faire appel au marché financier ou encore se
sion, stock-oplion) de chague catégorie de personnel, regrouper avec d'autres sociétés (concentration/fusion).
— Le créateur peut se renseigner sur les aides possibles 4 la création d'emploi sur Sur le plan fiscal, les sociétés sont soumises  Iimpét sur les sociétés, obligatoirement
les sites de 'Urssaf et de ' Anpe. ou sur option. Leurs bénéfices sont alors imposes au taux de 33,3 %, voire, sous

certaines conditions, de 15 % pour les PME.
2.4.5 La structure juridique

Deux questions se posent . estil perfinent d'adopter une forme sociétaire 7 Si oui,
guelle structure répond le mieux aux besoins du ou des créateur(s) 7

* Les inconvénients

La constitution et le fonctionnement d'une société sont plus complexes et colteux.

. Larbitrage entreprise individuelle/mise en société ] L}a :h ::rmgle fnt: fes If';:“n“ WPH: © sociétés commerciales
, — a} La typologie des sociétés commerciales
Lentreprise fndlviduelle
La Societé en Nom Callectif (SNC)

+ Les avantages
Les associés, deux au minimum, sont censés se connaitre et se faire mutuellement
confiance. lls ne peuvent céder leurs parts sans l'accord des autres associes. Jundique-
ment, ce sont des commergants. lls sont personnellement et solidairement responsables
des dettes sociales, y compris sur leurs biens personnels.

L'entreprise individuelle est la forme la plus souple et la moins colteuse pour démarrer
une activite. Il n'est en effet pas obligatoire de rédiger des statuts et aucun capital
minimal n'est requis.

L'entrepreneur décide seul, il n'a de compte & rendre & personne.
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La Jociété en Commandite Simple (3C5)

La société en commandite simple réunit deux types d'associes. Les commandités
gérent l'entreprise au quctidien. lls ont la capacité commerciale. lls sont personnelle-
ment et solidairement responsables des dettes sociales. Les commanditaires apportent
les capitaux et contrélent la gestion des commandités. lIs ne sont pas commergants et
ne sont responsables des dettes sociales qu'a hauteur de leurs apports.

La Sociéré & Respansabilité Limitée (JARL)
Dans une SARL, les associés ne sont pas responsables personnellement des deties
sociales. Mais ils ne peuvent cader leurs parts qu'avec I'accord de [a majorité en nom-
bre des associés représentant au moins les 3 du capital. Les associés doivent étre plus

de 2 mais moins de 50. A un associé, la SARL se transforme automatiquement en
EURL (Entreprise Unipersonnelle & Responsabilite Limitée).

L Socidtd Anonyme (54)
La sociélé anonyme est dotée d'un capital divisé en actions, librement cessibles, d'un
montant minimal de 37 000 €. Les actionnaires ne sont pas commergants et ne sont

responsables des dettes qu'a hauteur de leurs apports. lls doivent &tre au minium 7 ; il
n'y a pas de maximum, La SA peut faire appel public 3 I'épargne.

La Jociété Anonyme Srmplitiee (T4T)
La création d'une SAS nécessite un capital minimum de 37 000 €. Contrairement & la
SA, la SAS ne peut pas faire appel public a 'épargne. Son fonctionnement est souple.
En effet, les régles d'organisation interne sont librement fixées par les actionnaires et

inscrites dans les statuts. Seule la désignation d'un président, représentant de la
sociétd, est obligatoire. Mais 14 encore, elle st laissée 4 la discrétion des actionnaires.

La Sociéré en Commandite par Actions (JC4)

La SCA est une SA constituée de deux types d'actionnaires : les commandités, com-
mergants ef gestionnaires ; les commanditaires, apporteurs de capitaux et contrileurs
des commandités. La constitution d'une SCA exige au moins un actionnaire comman-
dité, 3 actionnaires commanditaires et 37 000 € de capital.

b) Les critéres de choix

Le ou les créateur(s) choisissent la structure selon des considérations financiéres, juri-
diques et'ou personnelles. Les capitaux requis, les facilités de financement de la crois-
sance différent d'une société & l'autre. Le créateur pourra également tre sensible au
regime social, fiscal et de responsahilité réserves au dingeant ou au gérant. Enfin,
['aversion au risgue et la forune du créateur peuvent compler,

i
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Lanalyse financiere

La partie financiére du business plan a pour objectif de prévair les résultats et la situa-
tion de frésorerie & venir. Dans cette perspective, des informations financiéres sont
préalablement a collecter.

La collecte des informations financiéres
Les investissements nécessaires

Le créateur doit se demander de quelles immobilisations il aura bescin pour réaliser ses
objectifs de ventes. Quels seront les investissements nécessaires les rois premiéres
annges 7 Pami ces invesissements, lesquels sont amortissables 7 La méthode et la
durée d'amortissement peuvent alors éfre choisies.

Les financements
Le créateur doit ensuite recenser les financements disponibles, propres et empruntés,

a) Les financements propres

Les financements propres comprannent :
- les apports en capital,

- les avances en comptes courants,

- les subventions d'investissement,

- les aides non remboursables.

b} Les financements empruntés

L'atablissement des résultats et de la situation de trésorerie & venir nécessite de connaitre |
- le montant emprunté ;
- les conditions de remboursement ;

Le remboursement peut s'effectuer par amortissements constants, par annuités
constantes, in fine, avec un différa.

- les conditions de rémunération (taux d'intérét, modalités de paiement das intéréts).

Les produits

Le porteur de projet dait déterminer :

- les ventes prévisionnelles et leur taux de croissance pour les trois prochaines
années ;
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- la saisonnalité des ventes ;

—  le délai de paiement accordé aux clients ;

- la date d'exigibilite de la TVA collectae.

La TVA est due & I'Etat :

= dés |a livraison de biens meubles,

- dés le réglement du prestataire de services.

Les charges
Trois types de charges sont & prévoir et & préciser

a) Les achats
- Quelle sera la nature des achats 7
- Quel pourcentage des ventes représenterant-ils ?

= Quelle sera la partie des achats stockée et non ulilisée au cours de l'exercice 7
Les stacks peuvent s'exprimer en jours d'achats consommés.

- Les fournisseurs accorderont-ils des déelais de paiement 7

- Quand la TVA sur les achats devient-elle déductible ?
L'enfreprise peut déduire la TVA a partir du moment ol celle-ci devient exigible
chez le foumisseur. Donc si I'entreprise & acheté des biens meubles, la TVA est
déductible & partir de la date de livraison,

Si elle a acheté une prestation de services, la TVA peut étre déduite dés le
réglement des achats.

b} Les charges externes

Le porteur de projet se posera les questions suivantes

- Quelles sont les charges extemas prévisibles ?

- Quels serontleurs montants 7 Comment évolueront-elles au cours des trois prochaines
annges 7

- Parmi ces charges, quelles sont les charges fixes et les charges variables ?

- Quelle est la périodicité des charges externes 7

- Quel délai de paiement accorde le foumnisseur 7

- Quelle est la date de déduction de la TVA sur les charges externes ?

c) Les charges de personnel

Les charges de personnel comprennent les rémunérations et les cotisations sociales.
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= Les rémunérations doivent étre définies pour chague catégorie de personnel

La encore, plusieurs guestions a se poser

- La rémunération sera-t-elle fixe et/ou vanable {commission, prime...) 7
- Quel sera son montant annuel brut 7

= Quelles seront les dales el la fréquence des versements au personnel ?
- S'agitil d'un emploi aidé (aide & lembauche) 7

» Les cotisations salariales et patronales

- Pour chague type de personnel, le porteur de projet se renseignera sur les taux de
cotisations salariales (20 % en moyenne) et patronales (40 % en moyenne).

— |l devra également connaitre les dates de décaissement des cotisations. En
moyenne, les cotisations sont versees aux différentes caisses un mois aprés le
réglement des salaires.

La fiscalite

Les prévisions de résultat et de trésaorenie requiérent de connaitre

a) Les impdts et taxes a regler

Les impdts et taxes peuvent étre distingués selon qu'ils sont ou non assis surles salaires.
* Les impdts et taxes assis sur les salaires bruts

lls comprennent :

- lataxe d'apprentissage,

- lataxe sur les salaires,

- la pEI‘IiCiDETiDI‘I a l'effort de construction,
- la pariicipation a |a formation confinue.

» Les autres impots et taxes

La nouvelle entreprise pourra étre assujettie :
- ades impdts et taxes locaux : 1a taxe fonciére et |a taxe professionnelle
- ala taxe surles véhicules de tourisme.

b) Les modalités de paiement de la TVA due

La TVA due s'obtient par différence entre la TVA collectée sur les ventes et la TVA
déductible sur les achats et sur les charges externes.
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Elle st réglée 3 l'administration fiscale ;
— tous les mois si I'entreprise reléve du régime réel nomal ;
- en guatre acomptes et un solde sous le régime du reel normal simplifie.

c) Le régime d'imposition sur les résultats

Le porteur de projet pourra notamment répondre aux guestions suivantes ;

- L'entreprise est-glle assujettie 4 Iimpdt sur les sociétés 7

- Le cas échéant, I'éventuel déficit fiscal sera-t-il reporté sur les bénéfices & venir ou
en amiére ?

Le paiement de l'impét sur les sociétés s'opére en trois temps :

(1) Au cours de I'exercice, |a société verse 4 acomptes les 15/03/M, 15/06/M, 15/09/MN et

15/12/M. Ces acomptes s'élévent & 25 % de limpét sur les sociétés de l'année précédente.

(2) Une fois l'exercice clos, la socigté a jusqu'au 31 mars N+ 1 pour déclarer 4
ladministration fiscale le bénéfice de l'exercice N.

(3) L'impdt di au titre de I'année M doit étre liquidé avantle 15 avrl N + 1. Limp&t di est
égal 33 1/3 % du bénéfice fiscal. Le bénéfice fiscal correspond au bénéfice comptable
retraité. L'impdt liquidé équivaut & Iimpdt d0 net des quatre acomptes versés en N.

Impdt dii = bénéfice comptable retraité x taux dimposition (33 1/3 %)
Impdt liquidé = impt do - les 4 acomptes déja versés au cours de 'année N

2.5.2 Les prévisions de résultat et de trésorerie

Les informations financiéres précédemment collecides vont servir a établir un bilan, un
compte de résultat prévisionnel et un plan de trésorene. Le créateur d'entreprise gagne 4
etablir ses états financiers prévisionnels sous Excel. Ainsi, il pourra aisément procéder si
besoin, & des simulations.

Le bilan

Le bilan comptable regroupe I'ensemble des emplois (I'actif) et des ressources (le
passif) de 'entreprise a la fin de 'exercice. Seuls les biens et les droits appartenant
a l'entreprise figurent au bilan.

Les éléments de |'actif sont classés selon deux critéres
La destination, critére principal

Les biens sont ainsi venfilas
— Dans 'actif immobilisé
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L'actif immobilisé est desting & rester durablement dans 'entreprise. || comprend

- des immobilisations incorporelles (brevet, marque, licence, fonds de commerce,
frais d'établissement ...),

— des immaobilisations carporelles {(machines, équipements, batiments, terrains... ),
- des immobilisations financiéres . préls accordes et titres de participation.

- Dans I'actif circulant
Les actifs circulants n'ont pas vocafion & rester dans l'entreprise. lls sont
consommes ou transformés au cours du cycle d'exploitation. lls comprennent :

les stocks,

les créances chents,

les autres créances,

les disponibilités (le compte bangue et la caissa).

La liquidité, critére secondaire
La liguidité mesure la vitesse de transformation en monnaie.

Le passif du bilan représente les ressources de 'entreprise. Comme pour I'actif, ses
gléments sont affectés selon deux critéres .

L'origine des fonds, critére principal

Les capitaux propres désignent :

- les apports des associés,

- lesreserves accumulées (benéfices antérieurs non distribugs),

- le report & nouveau (reliquat des affectations des résultats antérieurs),

- les subventions d'investissement.

Les provisions pour risques et charges sont dotées en prévision de dépenses importantes

& venir,

Les dettes regroupent :

- les deties financiéres : emprunts obligataires, emprunis auprés des bangues et
des établissements de crédit,

- les dettes fournisseurs,

- les aulres dettes.
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L'exigibilité, critére secondaire
L'exigibilité d'une ressource exprime sa rapidité de remboursement, Selon ce critére,

les fonds propres, & la disposition perdurable de I'entreprise, se distinguent des deftes
& long, moyen ou court terme {remboursables & moins d'un an).

Tableau 2.1 Un modéle de bilan

Rubriques 2008 2009 2010
ACTIF IMMOBILISE

Immaobilisations incorporelles

Immobilisations corporelles

Immaobilisations financiéres
TOTAL ACTIF IMMOBILISE
ACTIF CIRCULANT

Stocks

Creéances clients

Aulres créances

Disponibilités

TOTAL ACTIF CIRCULANT
TOTAL ACTIF

CAPITAUX PROPRES
Capital

Réserves

Report & nouveau

Résulfat de I'exarcice
Subvention dinvestissement
TOTAL CARITAUX PROFRES
DETTES

Dettes financiéres

Dettes fournisseurs
Autres dettes
TOTAL DETTES
TOTAL PASSIF
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Le compte de résultat prévisionnel

Le compte de résultat est un document compiable desting & calculer le résultat. Le
résultat s'obtient par différence enfre le total des produits et le total des charges.

Résultat = fotal produits - total charges

Le compte de résultat récapitule donc les différents produits et charges et présente le
solde. Un modéle est foumni ci-dessous. Des soldes intermédiaires sont sauvent mis en
évidence : marge, valeur ajoutée, excédent brut d'exploitation, résultal d'exploitation,
résultat courant, résultat exceptionnel. lls aident & comprendre comment le résultat final
se forme et & situer les éventuels problémes.

Tableau 2.2 Un exemple de compte de résultat

Rubriques 2008 2009 2010

Ventes de produits et de senvices
— Achals consommes

Marge

— Charges externes (loyers, honoraires, EDF,
téléphone. ..}

Valeur ajoutée

Subvention d'exploitation

— Charges de personnel

— Autres impots et taxes
Excédent brut d'exploitation

— Dotations aux amortissements

Résultat d'expleitation

Produits financiers

— Charges financiéres

Résultat courant

Produits exceptionnals

— Charges exceplionnelles

Résultat exceptionnel

— Impdt sur les sociétés

Résultat net
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Ce modéle appelle six remarques :

(1) Il est conforme au cadre comptable frangais. Certains investisseurs ou partenaires
pourront calculer des indicateurs anglo-saxons, comme 'EBITDA (Eamings before
interest, Tax and Depreciafion, proche de l'excédent brut d'exploitation) et 'EBIT
{Eaming Before Interest and Tax, équivalent du résultat d'exploitation).

{2) Les charges financiéres sont parfois difficiles a prévoir. Elles dépendent en effet du
financement recherché,

(3) Les prévisions sont établies pour une durée minimale de 3 ans et maximale de 5 ans.
(4) Si possible, une présentation du résultat par activité, par produit etiou par zone
geographique est prisée des investisseurs.

(5) Enfin, le compte de résultat ne dispense pas le porteur du projet d'établir des previ-
sions mensuelles, & usage interne, sur un terme plus court (par exemple dans le cadre
de I'exercice budgétaire).

(6) Le seuil de renfabilité peut uilement &tre calculé. Il comespond au chiffre d'affaires & réa-
liser pour couvrr 'ensembie des charges. | nécassite de retraiter e compte de résultat : les
charges vanables, proportionnelles au chiffre d'affaires, sont distinguées des charges fixes.
Le tableau c-dessous présente un modéle de compte de résultat différentiel.

Le plan de trésorerie

Une faillite provient toujours, au final, d'un probléme de trésorerie. Le créateur doit donc
surveiller la situation de trésorerie de l'entreprise. Le plan de trésorerie recense l'ensem-
ble des entrées et des sorties de trésorere. Les encaissements et les décaissements
peuvent provenir :

— de I'exploitation : réglements des clients, paiements des fournisseurs ;
— desinvestissements etdésinvestissements : acquisitions et cessions d'immobilisations ;
- des opérations de financement : emprunts, apports en capital, subventions.

Un modéle de plan de trésorerie figure ci-aprés.

Tableau 2.3 Le calcul du seuil de rentabilité

Rubriques 2008 2009 2010
A. Chiffre d’affaires total

Achats consommes

Charges externes variables
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Tableau 2.3 Le caleul du seuill de rentabilité (fin)

3

Rubrigues

2008

2009

2010

Charges de personnel {commissions)

B. Total des charges variables

Charges externes fixes

Charges de personnel

Autres impdts et taxes

Dotations aux amortissements

Charges financigres
C. Total des charges fixes

D. Marge sur colts variables (A — B)

E. Taux de marge sur colts variables (D/A)

Seuil de rentabilité (C/E)

Mois d'atteinte du seuil de rentabilité

Tableau 2.4 Un exemple de plan de trésorerie

Rubriques

2008

2009

2010

Réglements das clients

Apports en capital

Comptes courants d'associes
Emprunts

Subvention d'exploitation

Subvention d'investissemeant

Hemboursement crédit de TVA

Remboursement crédit d'impdt

Prix de vente d'immobilisations

Total des encaissements
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Tableau 2.4 Un exemple de plan de trésorerie (fin)

Rubriques 2008 2009 2010
Réglemeant des fournisseurs

Réglement des charges externes

Raglement des charges de personnel

Achat dimmaobllisations

Remboursements d'emprunts

Distribution de dividendes

Remboursement compte courant associés

TVA & payer
Impot sur les socigtés

Autres impdts et taxes

Agios bancaires

Total des décaissements

Trésorerie début de période (1)

Total encaissements — total décaissemeants (2)

Trésorerie fin de période (1) + (2)

Remarque

L'exploitation (autrement dit l'activité de 'entreprise) consomme et génére de la trésc-
rerie. Les stocks etles creéances clients représentent des besoins de trésorerie ; les det-
tes fournisseurs, des ressources de trésorerie. L'entreprise a en effet besoin de
trésorerie pour acheter des stocks. En I'absence de paiement comptant, elle avance
aux clients le prix de la vente. A linverse, tant que les foumnisseurs n'exigent pas leur
di, la trésorerie demeure & disposition de lentreprise. Le besein en fonds de roulement
(BFR en abrége) mesure le besoin net ou la ressource nette de trésorene induite par
[exploitation. Il se calcule de maniére simplifiée ainsi :

BFR = Stocks + Créances clients — Dettes fournisseurs

Les entrepnses industrielles présentent souvent un BFR positif. La grande distribution
affiche plutét des BFR négatifs.

Le BFR peut étra exprime en jours de chiffre d'affaires. Il est alors dit « normatif ». Son
estimation prévisionnelle est alors facilitée. Par exemple, supposons gu'en mayenne le

2.6

2.7
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BFR normatif représente 30 jours de chiffres d'affaires. Le chiffre d'affaires prévisionnel
est de 150 millions d'euros. Le BFR prévisionnel sera donc de 150 millions x 30 jours!
360 jours, soit 15,5 millions d'eurgs.

Ainsi calculg, 12 BFR ne prend pas en compte ['éventuelle saisonnalité de |'aciivitg, Un
magasin de jousts aura d'autant plus besoin de trésorerie que la fin de 'annge appro-
che. Pour una société d'edition scolaire, la trésorerie sera plus tendue aux environs de
la rentrée. Une activité saisonniére peut donc requérir des financements ponctuels et
court terme adéguats.

La conclusion

La conclusion du business plan rappelle :

- le business modéle ;

- les forces et les faiblesses du projet, les opportunités et les menaces
- les besoins de financement ou le type de partenariat recherché ;

- les prévisions de résultat et de trésorerie.

Les annexes

Les annexes apportent une infermation complémentaire, claire et significative au corps
du business plan. Elles sont conslituges de documents originaux el probants. Par
exemple

- Les curriculum vitae des porteurs du projet (1 page par CV).

- Létude de marché,

- Les justificatifs des prévisions de ventes {commandes, lettres d'intention, devis...).
- La description technigue du produit ou de I'outil de production.

- Les garanties réelles ou personnelles ; Ia liste des « tuteurs » du projet.

- Les articles parus dans la presse professionnelle sur le projet ou sur le créataur.
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Le business plan :
redaction et communication

La rédaction et la communication du business plan doivent respecter quelques régles.

La rédaction du business plan

Le business plan sert & conclure des partenariats, financier, commercial, logistigue, etc.
I doit donc &tre d'abord, avant toute chose, réaliste. Il doit ensuite &tre concis, clair,
rigoureux et pertinent,

Le réalisme

- Le busingss plan, exercice de prévisions pluriannuelles, reléve plus de I'art que de
la science, Sa présentation doit donc s'accompagner de toutes les précautions
redactionnelles nécessaires. La modération est souvent gage de gualité du mana-
gement. Les hypothéses de développement doivent &tre prudentes et étayées,

- Les jugements de valeur et le lyrisme sont & proscrire.

- Des analyses de sensibilité pourront aider le créateur & développer une vision
réaliste de son projet. |l pourra ainsi mesurer la sensibilité de l'activité & la
conjoncture économigue, aux prix des matiéres premiéres, a la perte d'un client
important. La présentation de scénarios alternatifs crédibilisera le projet aux
yeux des investisseurs et des banquiers.

La concision

Le document final présente, en une trentaine de pages hors les annexes, une synthése
du projet. Seules les informations intéressantes pour le destinataire et significatives
sont necessaires. Par exemple, les banguiers cherchent 4 anticiper la capacité de



3.2

42 Le business plan du createur d'antrapnise

I'enfreprise & payer les intéréts et a rembourser le capital emprunié & I'échéance. lls
veilleront donc 4 la régularité des flux de trésorerie dégagés par I'exploitation et 3 la sol-
vabilité de I'entreprise. Lors d'un entretien, le créateur pourra &tre amené & développer,
& préeciser ou & justifier certains points. |l tiendra a la disposition de l'interlocuteur des
simulations financiéres fondées sur des hypothéses altematives.

La clarté
- Le style sera sobre et persuasif (phrases courtes).

— Des graphes pourront utilement synthétiser linformation chifirée et souligner les
tendances.

—  Le plan adopté sera logique.

— La clarté passe également par une forme soignée. Un sommaire, une pagination,
une mise en page aérée facilitent la lecture. Des fautes d'orthographe ou des
erreurs dans les faits font mauvaise impression.

La rigueur

- Le vocabulaire utilisé doit &lre simple mais précis. Les termes techniques seront
définis.

- Les hypothéses de développement doivent &tre ngoureusement étayses (commandes
en cours, stafistiques officielles, etc.).

La pertinence

Le business plan doit élre adapté aux préoccupations, & la culture el 4 la logique des
destinataires envisagés. Le partenaire contacté va se poser trois questions :

-« Le business plan répond-il & mes attentes 7 »
— «Le porteur de projet parle-til le méme langage que mai 7 »
— 4 Le partenariat me semble-t-il possible 7 »

Enconséquence, le business plan se dédinera en autant de versions que de destinataires.

La diffusion du business plan’

Le business plan est un document stratégique. Sa diffusion doit donc étre gérée.

1 Ce paragraphe s'inspire de Léger-Jdamiou {C) et Kalousis {G ), Construire son business pfan, Dunod, 2005,

3.241
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La technique du teasing

- Le teasing constitue une technique publicitaire. Une premiére annonce (feaser ou
aguiche) est destinée & piquer la curiosité du consommateur, Le nom du produit
ou de I'annonceur est délibérément passe sous silence. |l ne sera révéle que lors
de la seconde annonce.

- Catte technigue peut étre appliguée a la diffusion du business plan. Dans un pre-
mier temps, seul 'execulive summary est envaye sur un document d'une page, le
feaser (ou blind profile). Sile destinataire est intéressé, alors le document complet
peut lui &tre adressé aprés signature d'un engagement de confidentialite.

3.2.2 La protection du secret des affaires

8.3

3.3.1

La diffusion du business plan souléve le probléme de la confidentialité des informations.

Comment garantir la confidentialité des informations ?

— Porter sur la page de couverture un avertissement « diffusion restreinte » ou « confidentiel ».

- Faire signer un engagement de confidentialite au destinataire.

- Diffuserde maniére parcimonieuse les informations. Autrement dit, n'inclure dans le business
plan que linformation nécessaire & la compréhension.

La présentation orale du business plan

Si le document écrit intéresse les interlocuteurs extérieurs, le porteur de projet sera
invité & le presenter oralement devant un ou plusieurs spécialistes. L'exercice ne
s'improvise pas et demande une préparation soignée.

Un exercice de communication

L'essentiel des conseils de rédaction reste valables. lis permettront au porteur de projet
de convaincre son auditoire,

La concision

L'argumentaire devra étre synthétigue et, si possible, complémentaire du document
écnl préalablement envoye.

La clarté

Le créateur d'entreprise pourra utiliser un support visuel de type PowerPaint.
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Louverture d’esprit
Les critiques doivent &tre acceptées. Linteractivité avec I'auditoire doit &tre recherchée,

La pertinence
Le langage employé et les arguments doivent &tre adaptés & l'auditoire.

Et toujours, le réalisme !
Ne pas hesiter & « avouer son ignorance » et & répondre ultérieurament.

3.3.2 Un exercice d'évaluation

- De maniére générale sont évaluges, lors de la présentation orale ;

— la viabilité commerciale du business concept,
- la motivation, la compétence et la complémentarité de I'éguipe,
- la faisabilité du projet,
- la viakilité financiére et les perspectives de développement.
- Les interlocuteurs pourrant se montrer plus soucieux de 'un ou de l'autre de ces
critéres, selon leurs préoccupations.

3.3.3 Un exercice de négociation

Lorsque les interlocuteurs sont intéressés, la présentation orale du business plan
débouche sur la négociation des conditions du partenariat.

3.3.4 Un exercice a preparer

Le recours a des conseils

La rédaction ou la présentation orale d'un business plan se prépare. Le créateur
d'entreprise pourra avoir intérét a multiplier les avis qualifiés, auprés de tiers tels que
- d'autres créateurs d'entreprise ;

- des experts sectoniels ;

- des conseils technigues, juridigues, comptables ou financiers.

Lanticipation des questions

Le créateur peut, avant la présentation orale, demander & ses interlocuteurs leurs
guestions ou les thémes & aborder prioritairement.

Partie Il

Lillustration de la demarche :

le business plan de la societe
« Auto Asia »
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L'executive summary

i Auto Asia » estune enseigne spécialisée dans la vente et la réparation ¢ automobiles
neuves et d'occasion d'origine asiatique. Implantée dans la région PACA (Provence-
Alpes-Céte d'Azur) depuis bientt 3 ans, elle est confrontée & un marché turbulent. De
la croissance du marché ainsi que d'une opportunité d'implantation en zone commer-
ciale est née ['idée de créer une seconde enseigne « Auto Asia », sur le méme modéle
que le premier point de vente.

Ce projet réunit trois associés et amis d'enfance

- Pascal X.

- Jerdme Y.

- Gragory Z.

Le concept repose sur une enseigne attirante, sur des produits adaptés aux besains at
aux budgets et sur des conseils d'experts.

Le projet bénéficiera de l'expérience acquise au sein de la premiére structure. |l requiert
toutefois dimportants moyens financiers. Un emprunt bancaire de 100 000 € est
sollicite. Il permettra de financer les investissements et le demarrage de l'activite.



5
Le business modele

5.1 Le cadre du projet

a) L'histoire du projet

La Sacieté « Auto Asia » a eté créée le 30 octobre 2005. Elle vend et repare des auto-

mobiles d'importation asiafique.

Le projet d'un deuxiéme point de vente « Auto Asia » fait suite aux constats suivants

- le marché de I'automobile fow-cost est en constante progression ;

- la concurrence se développe ;

- des importateurs peu scrupuleux vendent sur le web 4 prix cassés, des véhicules
asiatiques souvent non garantis.

Le deuxiéme point de vente améliorera la compétitivité de la société « Auto Asia ». Il

permeitra de commander en plus grandes quantités et donc de réduire le colt d'achat
des vehicules. Il limitera également le risgue commercial.

b) La localisation

Le premier point de vente a &t& implanté avenue de la Liberte & Avignon, entre les
centres commerciaux Auchan et Carmefour’

Le second point de vente se situera 40 kilométres plus loin, dans une zone commer-
ciale en pleine expansion. Les loyers y sont élevés. Mais |a fréquentation de 'endroit
permettra une communication ciblée et donc une économie de frais de publicite.

Au commencement, la zone appartenait & I'hypermarché Casino. D'autres enseignes
sont venues s'installer durant I'annge 2007, comme Buffalo Gril, Speedy, une ensei-
gne de contrdle technigue, un fabriquant de cuisines, Chauss'Expo, un discounter de

1 Le cas est fictif. Les noms, margues et enseignes cités sont sans correspondance réelle.
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vétements, un magasin de bricolage et un bazar. Le centre commercial est proche
des axes autoroutiers et donc aisément accessiole,

La ville la plus proche, la Provence, est de taille moyenne, Elle est entourée de nam-
breux petits vilages. La demande en autos petits prix y est faiblement satisfaite. Cetta
hypothése sera Slayée un peu plus lain.

Erifin, une opportunité de devenir propriétaire s'est présentée. Nous aurons la possibi-
lité d'ajuster le loyer aux revenus de la sociéte,

La nature et l'intérét du projet

Le second magasin offrira les produits suivants ©

- des automebiles de margues réputées, par exemple Missan et Honda ;

- de nouvelles marques d'importation chincise, telles Jiunsiung et Zinjian, ayant
reussi les tests d'homologation européenne ;

- des aulomaobiles d'occasion, de foules marques. Molre concession pourra en
assurer le service aprés-vente,

Les importateurs ou les margues elles-mémes foumniront les vehicules neufs. Les

vehicules d'occeasion proviendront soit de reprises clients, soit de dépdt-ventes.

Nous priviégierans les véhicules d'occasion el les margques chinoises, & marges éle-

vées. Nous disposerans d'ung gamme Irés compléte Jiunsiung. Ancien sous-traitant

des motorisations des vehicules Honda, Jiunsiung est une marque chinoise en pleine

expansion. Elle existe depuis 60 ans. Ses modéles sont performants et fiables. Le

design est soigné, le rapport qualité-prix imbattable.

Nous proposons trois niveaux de prix ;

- les véhicules tout petit prix = mains de 5 000 € - dimportation asiatique. L'imparta-
teur garantit |'approvisicnnement en pigces détachées (pour le service aprés-venta),

- les vehicules premiers prix, d'imitation européenne (Jiunsiung et Zinjian), de
THE0Ea12580€;

- les véhicules Honda et Nissan. Leur qualité justifie des prix plus éleves, de 9990 €
420990 €,

Les accessaires el pigces détachées complétent 'ofire automobile -

- jantes aluminium,

- autoradios, systémes de navigation par satellite,

- alarmes, anti-démarrages, gravages antivals,

5.3
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= piéces d'usure (pneumatiques, freinage, allumage, filtrafion),
- piéces de carmosserie,

= piéces tuning,

— piéces mateurs,

— lubrifiants.

Le marché de I'automabile low cosf est en pleine expansion

- Le budget consacré 4 'automobile est en forte augmentation.
Il comprend le prix d'achat du véhicule, les frais d'entretien, la prime d'assurance
et les frais de carburant. Ce demier poste occupe une place croissante dans le
budget, compte tenu de la fiambée du prix du pétrole. Dans ce contexte, proposer
un prix d’achat attractif constitue un atout.

- Les grandes marques européennes développent elles-mémes des véhicules fow cost.
Elles ciblent principalement les personnes a revenus limités.

Notre concept se différencie des marchands classiques d’automabiles & plusieurs tifres -

— nos locaux espacés permettent d'exposer toutes les gammes de produits dispani-
bles — les accessoires, les pidces tuning... — et de circuler entre les véhicules
{comme dans les grandes concessions automabiles) ;

- notre gamme auto est susceplible dlintéresser un large public, jeune et mains
Jeune ;

— nous assurons les réparations des margues vendues el d'autres, sous résernve de

la disponibilité des piéces ;

le groupement des achals permettra des remises supplémentaires ;

Nous veillerons a nous adapter en permanence aux évolutions du march,

Les porteurs du projet

Ce projet repose sUr une premiére expérience réussie dans le domaine : « Auto Asia »
fatera prochainement ses 3 ans.

Amis depuis le lycée, chague associé a cantribug & la réussite du prajet.
Chague associé posséde une double compétence, en mécanigue et en gestion.
Pascal X possede une maitrise en Sciences de Gestion,

Jérdme Y est litulaire d'un BTS assistant de gestion PME-PMI.

Enfin Grégory 2 a abtenu un DESS Entrepreneuriat,
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Chaque associé apportera des fonds, comme lors de la premiére création. Pascal X,
aciuellemant manager au sein de l'enseigne Champion quittera ses foncions pour
prendre |a gérance de la socigte.

6
Lanalyse stratégique

6.1 La définition de la mission de I'entreprise

L'entreprise « Aufo Asia » est une enseigne commerciale implantée dans la région
PACA.

Elle se développe autour des valeurs de dynamisme, de réactivité, et d'écoute du client.

6.2 Lanalyse et le diagnostic de I'environnement

6.2.1 Lenvironnement externe

. Lanalyse
Lenvirannement général
L'aciivité projetée exige .
- e respect du droit commercial et des usages commerciaux ;

- la mise aux normes des vehicules et des accessoires ;
Les normes antipollution sont ainsi de plus en plus contraignantes.

- de vendre des piéces homaologuées (non adaptables ou non contrefaites).

Die nombreux contréles des douanes et de la DGCCRF sont reguligrement effectués.

Les réparations de vehicules pour la clientéle nécessitent du personnel gualifie.

Enfin la fonction de gérant requiert un dipldme de gestion, obtenu par Pascal X en 2003.
L analyse de lz demande

Une étude du marché automobile {neuf et occasion) a été réalisée en 2003. Pour
l'étude du projet du deuxieme point de vente, les tendances ont été actualisées. Une
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forte demande de vehicules d'occasion est & noter. Par ailleurs, selon ke comité des
constructeurs francais d'automabiles, le marché des vehicules asiatiques progresse
fortement. En 2007, les automobiles asiatiques représentsient 10,5 % des immatri-
culations en France. Limpertation des véhicules chingis & bas prix devrait encore aug-
menter cette part de marche, Récemment, le premier point de vente aintégré la gamme
compléte Zinjian : e chifire d'affaires véhicules neufs a progressé de 60 % par rapport
& l'année précédente. La concurrence des fabricants pousse les prix & la baisse.

£ analyze de ['offre concurrents

A Fheure actuelle et 4 notre connaissance, I'offre concurrente est faible.

A |a Provence, un petit concessionnaine Honda en centre-ville a cessé son activité. |l n'a
pas de reprenaur.

Dans un rayon de 3 kilométres, un garage réalise de la pefite mécanique (prestations rapides
comme changements des plaquettes de freins, de silencews, montages de pneumatiques. .. )

Dans un rayon de 10 kilométres, daux agents Ford el Peugeol sant installés. Ils n'ont
pas de show-rgom. lls propesent principalement des véhicules sur catalogue.

Un nouveau pdle automobile s'est implanté & 15 kilométres de la Provence. Les mar-
gues Peugeot, Renault, Ford, Audi, Valkswagen, et BMW y sont représentées. S'y ins-
taller exige une ceraine solidité financiére : les charges d'installation sont élevees
{honoraires d'agence, loyer, frais de constraction).

Notre localisation éloignée devrait limiter limpact de ce pdle auto. Par ailleurs, les conces-
sionnaires du ple nisquent de se concumencer. Concentrés sur un faible périmetre, ils
éprouveront des dificultés 4 se différencier. Une guerre des prix est possible.

Le diagnostic

Pour réussir dans le secteur sont nécessaines

- des compétences commerciales ; savoir vendre les produits, réaliser un argumentaine
de vente et négocier aves les clients |

— des compélences en meécanique |

= une bonne assise financiére ;

- des partenaires séreux, fournisseurs de pidces détachées el impartateurs,

La réglementation dans le secteur se durcit. Certaines prestations en atelier ou la vente de

ceraines pidoes détachées sant désormais interdites. Le contrdle lechnigue estde plus en

plus sévére, Limportation de véhicules asiatiques est contrilée., Les crashs tesls el aulres

procédures d'homologation se multiphent, Des distributeurs multimargques opportunistes
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apparaissent, lls associent les marques fraditionnelles et asiatiques. Les consfructeurs
{asiatiques pouwrraient développer des « magasins d'usine », si ke marché explose.

6.2.2 Uenvironnement inteme

6.3
6.3.1

Les apports financiers, ['mplantation en zone commerciale et 'organisation interne
nows situent au niveau des gros concessionnaires automobiles.

La gamme de produits offerts est susceptinle d'intéresser un large public etdes budgets
différents.

Lexpérience de la premiére création nous aidera & pénélrer le nouveau marché.

Les ressources et compétences acquises canstituent un avantage concurrentiel,

La stratégie marketing

La clientele ciblée et le besoin couvert

La clientéle peut étre segmentée par niveaux de budget (élevé ou faible), par inténét
pour [automobile (achat fonctionnel ou passionnel) et par préférence pour le neuf ou
['accasion.

Les margues asiatiques jouissent d'une fore popularité auprés des préparateurs automa-
biles. Cette clientéle professionnelie constitugra natre cible. Maus y ajoutons la clientéle
familiale {les automobilistes soucieux de l'entrefien regulier de leur automcbils).

6.3.2 Le positionnement de l'offre

Motre offre sera principalement positionnée sur le marché low cost. Outre leur plus fai-
ble coll, les vehicules chinois ne sont pas encore banalisés en France. lls consfituent
donc un moyen de se différencier. s s'adressent aussi aux clients passionnes.

Nous proposons également l'entretien et la réparation en atelier. Nos mécaniciens entre-
tiendront nos propres margues, et en assureront le service aprés-vente. lls pourront
réparer les autres marques de vehicules, si dispanibles.

6.3.3 La difféerenciation de |'offre

Maotre offre se différencie de la concurrence
- par une gamme de preduits plus large ; vehicules, motorisations, accessoires.., |

= par des services annexes complets : service apres-vente, possibilite de livraisan,
de dépannage, expertise et disponibilité de nos vendeurs et mécaniciens.
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6.3.4 Les objectifs de croissance de I'activité

Les résultats du premier point de venle nous ont aidés & préveir les ventes du second
magasin, Les volumes prévisionnels de ventes ont &té minorés. Les prévisions sont
rapporiées ci-aprés.

Prévisions des ventes sur 3 années

Exercice M H+1 N+2
Mombre de vehiculas neuts 40 a7 54
Evolutien des quantités par rapport & M - 20 % 10 %
CA véhicules naufz HT 345834 € | 401 DEIE | 460 204 €
MNombre de vehicules d'occasion 24 26 29
Evolution des quantitds par rapport A M - 10 % 10 %
CA vehicules d'occasion HT 156 000€ | 171 BO0DE | 188 7E0E€
E:f::::ré:?;entes de piéces neuves _ 10 % 10%
CA pieces neuves HT 334 445 € | 367 B03 € | 404 GB2 €
i;{:h::::qie: E.lmsta[lﬂns de sarvice _ 5o 5 ap
CA prestalions de service HT 83612€ 87 TO3E 92 182 €
Evolution du prix des mises en service - 5% 5 %
covameons gy 2% | pene | same | oosee

7
Les moyens d’exploitation

7.1 Le plan d’action marketing

7.1.1 La pelitigue produit ou de service
Paur répondre aux besains des diférents clients, nous propaserons :
— des vehicules neufs et d'occasion, de marques asiatiques ou nan ;
— des accessoires, des pieces détachées, des piéces d'usures
- des prestations de service : réparations, service aprés-vente, dépannage, liviaisan.

7.1.2 La politique de prix

Les prix seront au comptant gu & crédit. Nous avans noué un partenariat avec Cetelem.
Cet organisme de credit offita des possibilités de financement en 24 ou 6] mensualiés,

7.1.3 La politique de communication

L'emplacement en zone commerciale permettra une communication ciblée. Cependant,
des actions supplémentaires seront & prévair ;

— au mament de l'ouverture, dans les villes envirannantes ;

— lors des fétes de fin d'année el avant le pic d'activité estival.

Mous envisageons une campagne 4*3, des annonces dans des supparts grafuits et des
encarts dans des joumaux locaux,

Le budget prévisionnel s'éléve & 12 000 € la premigre année. La campagne 43
nécessitera la participation financiére des foumisseurs.
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Lapprovisionnement

La planification des besocins

Le stock de départ est estime

- 15 véhicules neufs,

= bvehicules d'occasion,

— 50000 € de pidces détachées et d'accessoires en valeur de revente.

Il représente un besoin de fonds de roulement initial de 165 KE.

Un stock de renouvellement est ensuite & prévoir. Dés qu'une pigce ou un véhicule sera
vendu, il sera automatiqguement remplacé. Les achats de pigces sont ainsi fonction des
ventes prévues. Les prévisions financiéres en seront facilitées.

Lors de I'achat du véhicule, un délai de livraison d'environ un mois est garanti au
client. Les importateurs disposent de plates-formes de stockage. lls peuvent donc
livrer rapidement les véhicules commandes.

7.2.2 Les contrats avec les fournisseurs

7.3
7.3.1

Les fournisseurs du premier point de vente seront privilégiés. Les achats seront
groupés et permettront de baisser le colt d'achat. Un systéme de refacturation entre la
premiére et la seconde structure sera mis en place.

Les délais de réglement accordés par les fournisseurs vanent de 0 & 60 jours fin de
mois. Par mesure de prudence, les prévisions financiéres ont été élaborées sans crédit
fournissaur,

Les ressources humaines

La gestion prévisionnelle de 'emploi

Trois salariés travailleront dés la premiére année au sein de |a structure :

- Le gérantivendeur.
Il assurera les taches administratives et commerciales. |l sera également
responsable du management des salarigs.

- Un mécanicien.
- Etun mécanicien/vendeur.

La complabilité sera sous-traitée a un cabinet d'experis-complables.
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7.3.2 La politique salariale

La rémunération prendra tout d'abord la forme de salaires fixes. A terme, des formules
d'intéressement seront mises en place. Le salaire mensuel du gerant salarie s'élévera
4 2 500 € nets sur 12 mois, celui des mécaniciens 4 1 400 € nets sur 12 mois.

Auvu de l'expérience acguise sur le premier peoint de vente, deux mécaniciens suffiront
au demarrage. Mais au-dela de 80 véhicules vendus, un nouveau mécanicien vendeur
devra étre recruté. Les entretiens et le service aprés-vente croissent en effet avec les
ventes de véhicules.
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8.1 La prévision préalable des flux

8.1.1 Les investissements corporels et incorporels

Les différents investissements nécessaires au démarrage de |'activité sont présentés
ci-dessous. lls comespondent aux investissements realisés au sein de la premiére
structure, avec une actualisation des prix.

Agencemant vitrines 30 000 25084
etagéres 15000 12542
comptoir 3000 2508
Outillage Atelier autils 7 500 6271
2 ponts 15 000 12 542
comprassaur 2000 1672
démonta-pnau 4 500 a 763
Mobilier Bureau 3 ordinateurs 1800 1505
2 imprimantes 500 418
télephone 150 125
fax 250 209
photocopieuse 350 293
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Logiciel Gestion autogestion 7 500 6271
ehseigne 4 500 3763
alarme 1500 1254
TOTAL 83 550 7219

Les tableaux d'amortissements sont fournis en annexe. Ci-dessous est simplement
repris le cumul des amortissements.

1 78 219,08 10 841,98 87 377.09 903,50
2 67 377,09 9 641,02 57 736,07 80342
3 &7 736,07 9 569,71 48 166,36 797,48
4 48 166,36 694536 | 4122100 578,78
] 41 221,00 6 908,52 34 312,48 275,71
& 34 312,48 6 894 57 2741793 574,55
7 27 4173 6 894,57 20 523,34 574,55
2] 20 523,34 & 894,57 13 628,76 574,55
a 13 628,76 6 814,38 G E614,38 567 .87
10 & 814,38 6 814,38 0,00 SB7.87
TOTAL 78 219,06

8.1.2 Les financements

Les apports en numéraires s'éléveront & 240 000 €, chague associé apportant
80 000 €. Aucune subvention dinvestissement n'est & prévoir,
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8.1.3 Les produits

Les prévisions de chiffres d'affaires ont été réalisées avec les saisonnalités observées
sur le premier lieu de vente. Les prix des vehicules neufs et d'occasion varient
beaucoup selon les modéles et options choisis. De ce fait, les gammes autos ont été
segmentées puis affectées d'un prix moyen,

Prix Vente moyen TTC | %  Quantite | Quancie | Quantie

4 999,00 € 59% 2 2 3

7 e80,00¢€ 435 % 18 22 24

8990,00€ 15 9% & 7 B

12 580,00 € 25 % 10 12 13

15880,00 € 5% 2 2 3

2099000€| 5% 2 2 3

100 %% 40 47 54

Le montant de I'emprunt nécessaire au démarrage de l'activité s'éléve 4 100 000 €. Le
tableau d'amortissement de I'emprunt bancaire est realise par amortissement constant
sur 5 ans avec un taux d'intérét annuel de 3,5 %. Il est rapporté en annexe.

Octobra 10,00 %% 10,00 % 10,00 %
Movembre 5,00 % 5,00 % 5,00 %
Décembre 5,00 % 5,00 % 5,00 %

Janviar 6,00 % 6,00 % 6,00 %

Féuwrier 3,00 % 3,00 % 3,00 %

Mars 5,00 % 5,00 % 5,00 %
Avril 8,00 % 8,00 % 8,00 %
Mai 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Juin 16,00 % 16,00 % 16,00 %
Juillet 17,00 % 17.00 % 17,00 %
Aot 5,00 % 5,00 % 5,00 %
Septembre 10,00 % 10,00 % 10,00 %
TOTAL 100,00 % 100,00 %% 100,00 %
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Octobre 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Movembre 10,00 % 10,00 %% 10,00 %
Décembre 8,00 % 8,00 % 8,00 %
Janvier 8,00 % B,00 % B,00 %%
Fevrier 6,00 % 6,00 % 6,00 5%
Mars 7,00 % 7,00 % 7,00 %
Al 8,00 % 8,00 % 8,00 %
Mai 8,00 % 8,00 % 8,00 %
Juin 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Juillet 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Aot 5,00 % 5,00 % 5,00 %
Septembre 10,00 % 10,00 % 10,00 %
TOTAL 100,00 % 100,00 % 100,00 %

Octobre 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Novembre 7,00 % 7,00 % 7,00 %
Décembra B,00 % 8,00 % B,00 %

Janvier 8,00 % 8,00 % 8,00 5%

Févriar 5,00 % 5,00 % 5,00 %

Mars 7,00 % 7,00 % 7.00 5%
Al 8,00 % 8,00 % 8,00 %
Mai 8,00 % 9,00 % 8,00 %
Juin 13,00 % 13,00 % 13,00 %
Juillet 10,00 % 10,00 %% 10,00 %%
Aot 5,00 % 5,00 % 5,00 %
Septembre 10,00 % 10,00 % 10,00 %
TOTAL 100,00 % 100,00 % 100,00 %
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Octobre 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Movembre 8,00 % 8,00 % 8,00 %
Décembre 8,00 % 8,00 % 8,00 %
Janvier 9,00 % 9,00 % 9,00 %
Février 5,00 % 5,00 % 5,00 %
Mars 7,00 % 7,00 % 7,00 %
Awril 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Mai 9,00 % 9,00 % 9,00 %
Juin 10,00 % 10,00 % 10,00 %
Juillet 11,00 % 11,00 9% 11,00 %
Apdt 5,00 % 5,00% 5,00 %
Septembre 8,00 % 8,00 % 8,00 %
TOTAL 100,00 %% 100,00 % 100,00 %

Exercice N N+1 N+ 2
CA Véhicules Neufs HT 345834 | 401 963 | 469 304
CA Vehicules Neuts TTC 413618 | 480748 | 561287
TVA Collectés 67 784 78785 91 983
CA Pigces Neuves HT 334 448 | 367 893 | 404 682
CA Pigces Neuves TTC 400000 | 440000 [ 484 000
TVA Collectée B5 552 72107 79318
CA Prestations de Service HT B3siz B7 793 92182
CA Prestations de Service TTC 100000 | 105000 | 110250
TVA Collectée 16 388 17 207 168 068
CA Mises en Service HT G 689 8253 9956
CA Mises en Service TTG a8 000 9 870 11 907
TVA Collectée 131 18617 1951
CA Véhicules d'Occasion EXONERE 156000 | 171600 | 188760
TVAMARGE 10192 1121 12 332
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Récapitulatif Prévisions de Ventes N + 2
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A6 930,35
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18 87600
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P réwigions

‘ithiculos
Meufs & HT
Pions
Meines € HT
Presaations
e senvke
EHT

an SEfVicE
EHT
Wihiculos

o Decagion €
TOTAL
CAHT
TOTAL
CATTC
Achats
‘ahicules
Meufs & HT
Achats
Pigstas
Mg € HT
TOTAL
Achats HT
TOTAL
Achats TTC
Achats
Wihiculos
AO¢xigion £

Wi

E ] g | B Le régime de TVA choisi est le régime normal, La TVA sera liquidée tous les mois. Le
g é g g taux de TVA est de 19,6 %.
M - En contrepartie, les achats sont calculés en fonction des ventes réalisées. Le taux de
g E E 2 marge fluctue selon la catégorie de produits,
i | B g |
8.1.4 Les charges opérationnelles
B | E gl e
s | B g & Achats marchandises, Investissements et Charges Externes

Exercice N N+1 N+2
IMMOBILISATIONS
Investissements TTC 93 550,00 0,00 0,00
Investissements HT 7821906 0,00 0,00
TVA Deductible 15 330,94 0,00 0,00
CHARGES EXTERNES
Charges Loyer 78 000,00 78 000,00 78 000,00
Electricité Gaz 3 600,00 3 600,00 3 600,00
Fournitures bureau 1 200,00 1 200,00 1 200,00
Eau 1 200,00 1 200,00 1 200,00
Publicité 12 000,00 12 000,00 12 000,00
Comptabilité 12 000,00 12 000,00 12 000,00
Carburant 4 800,00 4 800,00 4 800,00
Produits entretien 1 200,00 1 200,00 1 200,00
Assurance 8 000,00 9 000,00 9 000,00
Foste telécoms 3 000,00 3 000,00 3 000,00
Total Charges TTC 126 000,00 126 000,00 126 000,00
Total Charges HT 105 351,17 105 351,17 105 351,17
TWA Deductible 20 648,83 20 648,83 20 648,83
Achat WM + PN HT 747 157,39 685 317,94 779 269,21
Achat VM + PN TTC B93 600,24 819 640,26 932 005,98
TWA Deductible 146 442 83 134 322,32 132 736,77
Total TVA Déductible 182 422,61 154 971,15 173 385,60

Les charges de personnels comprennent les salaires fixes :
- salaire mensuel net de 2 500 € pour le gérant salarig,
- salaire mensuel net de 1 400 € pour chague mécanicien,




8.2

m Le business plan du creafeur d'entreprise

Deux mécaniciens seront embauchés dés le démarrage de l'activité. Des créations de
postes pourront étre prévues, selon 'évolution de |'activité,

Par simplification, les cofisations sociales et patronales ont &té arrondies 4 50 % de la
masse salariale annuelle netie,

Salaire net gérant 30 000,00 | 30 300,00 30603,00
Salaire net mécanicien 1 16 800,00 | 16 968,00 17 137,68
Salaire net mécanicien 2 16 800,00 | 16968,00 16 968,00
Cofisations sociales et patronales 31 800,00 | 32 118,000 32 354,34
Total annuel charges de personnel 495 400,00 | 96 354,00 a7 063,02

Aucun dividende ne sera distribug les 3 premigres années.
Ces données prévisionnelles ont servi 4 établir les bilans et comptes de résultats sur
3 ans, ci-aprés présentés,

Le niveau des apports en numéraire expligue |a trésorerie positive du bilan de déparl.
|a trésorerie augmente par ailleurs au cours du temps (en N + 1 et N + 2), Elle permettra
de faire face 4 une activité inférieure aux prévisions ou & un scénario « catastrophe ».
Elle permet & « Auto Asia » de couvrir ses frais durant trois mois.

Le résultat avant impot est negatif la premiére année. Mais il devient bénéficiaire dés le
deuxiéme exercice.

Au vu de l'expérience de la premiére structure, les ventes devraient avgmenter sans
majoration significative des charges. Les économies liées aux achats groupés n'ont pas
prises en compte.

Les états prévisionnels sur trois ans

Sont successivement présentés

- les tableaux des flux de trésorerie pour les trois exercices & venir (N, N+ 1 et
N+2);

— les budgets de TVA des exercices N, M + 18t N + 2 ;

- les comptes de résultat prévisionnels pour les trois prochaines années |

— e bilan de départ.
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Produits

CA 826 583,61 1037 501,34 1164 883,75
Charges

Achats marchandises 708 495,60 799 717,94 205 109,21
Marge 218 088,02 237 783,40 259 774,53
Charges Externes 105 351,17 105 351,17 105 351,17
VA 112 736,84 132 432,23 154 423,36
Charges d'activité 108 715,08 108 934,33 108 100,79
EBE 3021,79 23 497,89 46 322,57
DAP - 10 841,98 -9641,02 - 956971
Résultat d’Exploitation - 782018 13 856,88 36 752,86
Intéréts Rbt Prét - 317917 247317 - 177917
Frais financiers CBG 0,00 0,00 0,00
RCAI — 10 999,35 113771 34 973,69
15 0,00 1 706,66 5 248,05
Résultat aprés Impdts — 10 999,35 671,05 29 727,64

ACTIF PASSIF
Brut | At VNG

ACTIF IMMOBILISE CAPITAUX PROFRES

g“u’;ﬂ'f::“”s o o Captital Social 240 000
Réserves o
Résultat 0
de l'exercice

ACTIF CIRCULANT TOTAL 240 000

Stock Pigces

Détachées
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Annexes

Tableaux d'amortissement du matérigl (vitrine, étagére, comptoir, outils, ponts,
amortisseurs, demonte-pneu..).

Tableau d'amortissement de I'emprunt bancaire.

Compte de résultat mensuel pour le premier exercice.

Vitrines amortissement linéaire 10 ans taux 10 % 'an
Année cn":;:lfile _ Annuité At cumulé VNC
début exercice d'amortissement
1 25 083,61 2 508,36 250836 | 2257525
2 22 575,25 2 508,36 5016,72 20 066,89
3 20 066,89 2 508,36 752508 17 558,53
4 17 558,53 2 508,36 1003344 15 050,17
5 15 050,17 2 508,36 12 541 A1 12 541,81
6 12 541,81 250836 15050,17 | 1003344
7 10 033,44 2 508,36 17 558,53 7 525,08
a8 7 525,08 250836 20 066,89 5016,72
a9 5016,72 2 508,36 22 575,25 2 508,36
10 2 508,36 2 508,36 | 25 083,61 0,00




Le business plan du créafeur d'entraprise &8
Etagéres amortissement lineaire 10 ans taux 10 % l'an Qutils amortissement lineaire 10 ans taux 10 % l'an
cn:'la;la:llgle ___Annuité At cumulé VNC co"'::::lgle _ Annuité At cumulé VNC
début exercice d’'amortissement début exercice d'amortissement
1 12 541,81 125418 1 254,18 11 287,63 1 6 270,80 627,09 627,09 5 643,61
2 11 287,63 125418 2 508,36 10 033,44 2 5 643,81 627,09 . 125418 501672
3 10 033,44 125418 3 762,54 B 779,26 3 5018,72 627,09 1881.27 4 389,63
4 877926 125418 5 016,72 7 525,08 4 4 389,63 627,09 2 508,36 376254
5 7 525,08 125418 g 270,80 & 270,90 5 3 762,54 £27,09 313545 3 135,45
& 6 270,90 125418 7 525,08 5 016,72 & 313545 627,08 3 762,54 2 508,36
7 5016,72 125418 8 779,26 3 762,54 7 2 508,36 627,09 4 389,63 1 881,27
8 3762,54 125418 10 083,44 2 508,36 8 188127 627,08 501672 125418
9 2 508,36 125418 11 287,63 1254,18 g 125418 627,09 5 643,81 627,09
10 1 254,18 125418 12 541,81 0,00 10 527,08 £27,09 & 270,90 0,00
Comptoir amortissement linéaire 10 ans taux 10 % l'an 2 Ponts amortissement linéaire 10 ans taux 10 % l'an
Valeur Valeur .
Année ‘cnmptable d'am':::gz::?nent At cumulé VNC Année ‘comptable d'urn‘::;:rl.:;ent At cumule VNC
début exercice début exercice
1 2 508,36 250,84 250,84 2 257,53 1 12 541,81 125418 125418 11 287.63
) 2 257.53 250,84 501,67 2 006,59 2 11 287,63 1 254,18 2 508,36 10 033,44
3 2 006,69 250,84 752,51 1 755,85 3 10 033,44 125418 3 762,54 8 779,26
4 1 755,85 250,84 1 003,34 1 505,02 4 877926 1 254,18 5016,72 7 525,08
5 1 505,02 250,84 1 254,18 1254.18 5 7 525,08 125418 6 270,90 6 270,90
6 125418 250,84 1 505,02 1003,34 & 6 270,90 125418 7 525,08 5018,72
7 1 003,34 250,84 1 755,85 752,51 7 5018,72 125418 8 779,26 376254
a 752,51 250,84 2 00R,69 501,67 8 3 762,54 125418 10 033,44 2 508,36
g 501,67 250,84 2 P57 53 250,84 9 2 508,36 125418 11 287,63 125418
10 250,84 250,84 2 508,36 0,00 10 125418 125418 | 12 541,81 0,00
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Compresseur amortissement linéaire 10 ans taux 10 % l'an
Année cn:'la::;;le . Ann_uité At cumule VHNC
début exercice d'amortissement
1 1 672,24 167,22 167,22 1 505,02
2 1 505,02 167,22 334 45 133779
3 1 337,79 167,22 501,67 1170,57
4 1170,57 167,22 668,90 1003.34
5 1 003,34 167,22 836,12 836,12
& 836,12 167,22 1003,34 668,90
7 668,90 167,22 117057 501,67
& 501,67 167,22 133779 334,45
g 334 45 167,22 1 505,02 167,22
10 167,22 167,22 1 672,24 0,00
Demonte-pneu amortissement linéaire 10 ans taux 10 % l'an
Année cn::;lxlgle g Annuite Atcumulé |  VNC
début exercice amortissement

1 3 762,54 376,25 376,25 3 386,29
2 3 386,29 376,25 752,51 3010,03
3 3010,03 376,25 1128,76 2 633,78
4 2 633,78 376,25 1 505,02 2 257,53
5 2 257,53 376,25 1 881,27 1 881,27
& 188127 376,25 225753 1 505,02
7 1 505,02 376,25 2B33,78 1128,76
B 1128,76 376,25 3oonos3 752,51
9 752,51 376,25 3 386,20 376,25
10 376,25 376,25 3 762,54 0,00

Annexes 91
Enseigne amortissement linéaire 10 ans taux 10 % l'an
Année m‘rl:;:lzle . Ann_uité At cumule VNC
début exercice d'amortissement
i 3 762,54 376,25 376,25 3 386,29
2 3386,29 376,25 . 752,51 3010,03
3 3010,03 376,25 1128,76 2 633,78
4 2633,78 376,25 1 505,02 2 257,53
5 2 257,53 376,25 1 881,27 1 881,27
[ 1 881,27 376,25 2 25753 1505,02
T 1 505,02 376,25 2 633,78 1128,76
8 1128,76 376,25 3 010,03 752,51
a 752 51 376,25 3 386,29 376,25
10 376,25 376,25 3 762,54 0,00
Ordinateurs amortissement dégressif 3 ans (1/3*1,25)
Valeur
Année | “TEYE | indaire | degresit | AMPUIté | Cumul | VNC
exercice
1 1505 | 0,333333333 04166 626,99 | 626,99 ars
878 0,5 04166 439,01 | 1 066,00 439
3 4349 1 04186 439,01 | 1 505,02 4]
Z imprimantes amortissement dégressif 3 ans
Valeur
gonee E”Tépﬁﬂf N li:;::re dégl;:sif Annuite | Cumul | VNC
exercice
1 418 | 0,333333333 04166 17416 174,16 244
244 0.5 0,4166 121,85 296,11 122
3 122 1 04166 | 121,95| 418,06 ]
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Telephone amortissement dégressif 3 ans
Valeur
Année m:!::‘:?le Iir-:::rre d é-;?’g:sif Annuité | Cumul | YNC
exercice
125 | 0,333333333 04166 52,25 52,25 73
73 0,5 0,4166 36,58 88,83 | 36,58
37 1 04166 36,58 125,42 0
Fax amortissement degressif 3 ans
Valeur
Année cn:ﬁ:’: tble Iir-:—::ixre dé-:"::sif Annuité | Cumul | VNC
exercice
209 | 0,333333333 04166 87,08 87,08 122
122 0,5 0.4166 60,97 148,06 61
61 1 . 04166 60,97 | 208,03 0
Photocopieuse amortissement dégressif 3 ans
Valeur
Annee EUL";}:?IE Iir-:-z:rre d é-;?::sif Annuité | Cumul | VYNC
exercice
203 | 0,333333333 04166 121,91 121,91 171
171 0.5 0, 4166 85,36 | 207,28 a5
as 1 . 04166 85,36 | 292,64 0
Logiciel auto-gestion amortissement dégressif 3 ans
Valeur
pmee Compabe | T | Tk e | cama | e
exercice
1 6271 | 0,333333333 04166 | 261246 | 2612,46 | 3638
2 3 658 0,5 04166 | 1 829,22 | 4 441,68 | 1 829
3 1829 1 04166 | 1 829,22 | 6 270,90 0

Annexes 93
Alarme amortissement degressif 8 ans (0,125%2,25)
Valeur
Année cnrdn:!:: I::::J le IirT::;:'e dé-;?};:sif Annuité | Cumul | WNC
exercice

1 1254 0,125 0,28125 352,74 352,74 am

2 901 | 0142857143 | 028125| 25353 | B0B27 648

3 648 | 0166666667 | 0,28125 182,23 788 49 466

4 466 02| 028125| 130,897 | 91947 335

5 335 0,25| 0,28125 94,14 | 1 013,61 241

& 241 | 0,333333333 | 028125 80,19 | 1 093,80 160

Fi 160 0,5 0,28125 80,19 | 1173,99 80

8 80 1 0,28125 80,19 | 1 254,18 4]

TABLEAU AMORTISSEMENT EMPRUNT BANCAIRE
e}:n‘iﬁ:;e 10000000 | | 0 s

Mois | Capral Intérét | RBT capital | Mensualité
1 100 000,00 291,67 1 666,67 1 958,33
2 98 333,33 286,81 1 666,67 1953.47
3 96 666,67 281,94 1 666,67 1 948,61
4 85 000,00 277.08 1 666,67 194375
b 93 333,33 272,22 1 666,67 1 938,89
[ o1 666,67 267.36 1 6BE,67 193403
7 a0 000,00 262,50 1 666,67 182917
] B8 333,33 257,64 1 6BB,67 192431
9 BE 666,67 252,78 1 666,67 1915,44
10 85 000,00 247,92 1 666,67 1914.58
11 B3 333,33 243,06 1 666,67 1804,72
12 &1 666,67 238,19 1 666,67 190486
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TABLEAU AMORTISSEMENT EMPRUNT BANCAIRE
eﬁ:nu:nt?::é 100 000,00 mensﬁlﬂlltés

Maois reiis:lttatl:lﬁ Intérét RBT capital Mensualite
13 80 000,00 233,33 1 666,67 1 800,00
14 78 333,33 228,47 1 666,67 1 895,14
15 76 666,67 223,61 1 666,67 1 830,28
16 75 000,00 218,75 1 666,67 1 B85 42
17 7333333 213,88 1 666,67 1 880,56
18 71 666,67 209,03 1 666,67 1 875,69
19 70 000,00 2047 1 666,67 1 870,83
20 68 333,33 198,31 1 666,67 1 865,97
21 66 666,67 194,44 1 666,67 1 861,11
22 65 000,00 189,58 1 668,67 1 856,25
23 63 333,33 184,72 1 6BB,67 1 B51,39
24 61 666,67 179,86 1 666,67 1 846,53
25 60 000,00 175,00 1 6BB,67 1 B41,67
26 58 333,33 170,14 1 666,67 1 836,81
27 56 BB6,67 165,28 1 6B6,67 183104
28 55 000,00 160,42 1 666,67 1 B27,08
29 53 333,33 155,56 1 6B6,67 182222
30 51 666,67 150,69 1 666,67 1 817,36
3 S0 000,00 145,83 1 6B6,67 1812,50
a3z 48 333,33 140,97 1 666,67 1 BOT 64
a3 46 666,67 136,11 1 6BE,67 1 802,78
34 45 000,00 131,25 1 666,67 1 797,92
as 43 333,33 126,389 1 6BE,67 1 793,06
36 41 666,67 121,53 1 666,67 1 788,19
37 40 000,00 116,67 1 666,67 1783,33
38 38 333,33 111,81 1 666,67 1778,47
39 36 666,67 106,94 1 666,67 1 773,61

Annexes a5
TABLEAU AMORTISSEMENT EMPRUNT BANCAIRE
Emt;::e 100 000,00 mensﬁntes
Mois reE:E::::a::lﬁ Intérét RBT capital | Mensualité
40 35 000,00 102,08 1 666,67 176875
41 33 333,33 97,22 1666,67 1763,89
42 31 666,67 92,36 1 666,67 1759,03
43 30 000,00 87,50 1666,67 175417
a4 28 333,33 82.64 1 666,67 174931
a5 26 666,67 77.78 1 666,67 1 744,44
46 25 000,00 72,92 1 666,67 1739.58
47 23 333,33 68,06 1 666,67 1734,72
48 21 666,67 63,19 1 666,67 1729,86
49 20 000,00 58,33 1 666,67 1725,00
50 18 333,33 53,47 1 666,67 1720,14
51 16 666,67 48,61 1 666,67 171528
52 15 000,00 43,75 1 666,67 1710,42
53 13 333,33 38,89 1 B66,67 1 705,56
54 11 666,67 34,03 1666,67 1700,69
55 10 000,00 2917 1 B66,67 1 695,83
56 8 333,33 24,31 1 666,67 1690,97
57 G 666,67 19,44 1 B66,67 1 686,11
58 5 000,00 14,58 1 666,67 1681,25
50 3333,33 9,72 1666,67 1676,39
60 1 666,67 4,86 1666,67 167153
TOTAL 8 805,83
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