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À Cathie qui m’a tellement entendu parler de création d’entreprise tout au long de notre vie
   commune de salariés,
À mon expert-comptable qui m’a tellement entendu parler 
de l’entreprise que j’allais
   créer tout au long 
de nos entretiens préparatoires,
À ma petite-fille Ella qui va tellement entendre parler 
de l’entreprise de son
   grand-père dès qu’elle sera en âge 
de créer la sienne, vers 2035…





      Préface
    


  
La création d’une entreprise  est aussi un acte collectif

Au cours des dernières années, l’esprit d’entreprise a gagné beaucoup de terrain en France
    et il faut s’en réjouir. La création ou la reprise d’une entreprise est devenue pour beaucoup
    d’hommes et de femmes à la fois une ambition et une alternative au salariat, et souvent au
    chômage. C’est une extraordinaire façon de trouver leur place et de développer leurs capacités
    au sein de la société. À condition qu’ils disposent des clés pour mener à bien leur projet
    d’entreprise dans de bonnes conditions, et qu’ils puissent mettre toutes les chances de succès
    de leur côté.

Dans cette réussite, la question du financement est évidemment cruciale : trop
    d’entreprises échouent pour n’avoir pas dimensionné correctement leurs besoins au démarrage.
    C’est tout l’intérêt de l’ouvrage d’Olivier Magnan que d’explorer, de manière concrète, vivante,
    imagée, journalistique, toutes les pistes, des plus classiques, comme le prêt bancaire, qui
    reste la voie normale du financement de l’économie, aux plus récentes comme l’apport des
     business angels. En fournissant conseils, astuces et témoignages, il fait œuvre très
    utile.

L’expérience de France Initiative, le premier mouvement réseau associatif d’appui à la
    création d’entreprises, montre qu’il n’est jamais simple d’obtenir un prêt bancaire quand on
    pousse tout seul la porte d’une agence bancaire. Il existe pourtant des voies pour y parvenir,
    que rappelle Olivier Magnan, notamment dans la manière de monter son dossier. Il en est une
    autre : le prêt d’honneur – sans intérêts ni garanties exigées –
    qu’accordent nos associations, les plateformes France Initiative. Ce prêt sur l’honneur renforce
    les fonds propres des créateurs qui en manquent souvent, tout en leur facilitant l’accès à ce
    financement bancaire si important. L’alchimie qui le rend possible tient à la relation de
    confiance que nous nouons avec les entrepreneurs que nous aidons et celle que nous entretenons
    de longue date avec les banques, qui nous connaissent bien et qui ont compris notre valeur
    ajoutée.

La solitude est l’autre principal risque que courent les créateurs d’entreprise. Aussi,
    nous ne nous arrêtons pas au coup de pouce financier : l’apport de nos parrains
    bénévoles, chefs d’entreprise ou cadres dirigeants, tous expérimentés, est extrêmement précieux
    pour aider les nouveaux entrepreneurs à qui nous prêtons à endosser leur nouveau costume de chef
    d’entreprise. Les faits sont là : les entreprises bien financées et bien accompagnées
    ont plus de chances que les autres d’être pérennes. Elles se donnent la possibilité de se
    développer, d’embaucher, de se projeter dans l’avenir.

Aux candidats à la création d’entreprises, si j’avais donc un seul conseil à ajouter à la
    longue liste, très pertinente, que donne Olivier Magnan, j’ajouterai celui-là : ne
    restez pas seul. Si la création d’entreprise reste d’abord une histoire individuelle, nous
    apportons la preuve que c’est aussi une aventure collective.

Bonne lecture et bonne chance !

Louis Schweitzer, président de France Initiative


 




      Avant-propos
   


  
Il vaut mieux, dans un avant-propos, dire le propos. Et tout comme je
   vais le conseiller aux créateurs d’entreprise, le dire en pitch, autrement dit en quelques
   mots. Il se réduit ici à un seul : financement. Avec les satellites du financement,
   investisseurs, prêts, banquiers, aides. Comment, pour un jeune créateur ou un salarié plus âgé
   porteur d’une idée, trouver les moyens financiers de créer une entreprise ou de développer
   l’embryon déjà existant. On exclut donc tout ce qui relève de la motivation, de l’environnement
   juridique, de la recherche d’idée, de la gestion et… de la retraite du chef d’entreprise. Il ne
   sera question que du nerf de la guerre, des moyens pour l’obtenir et de composer avec le
   partenaire tout-puissant et trop puissant qu’est le banquier, ce que personne ne dit
   crûment dans les guides de création d’entreprise. Il existe en ligne un nombre important de
   sites, blogs, et en librairie un non moins grand nombre de livres où vous trouverez le détail le
   plus absolu des points évoqués ici (dans ce domaine, je vous recommande le
     « Papin[1] », somme éminente de la création d’entreprise,
   gros livre où tout est dit et tout est chiffré sous la signature d’un grand
   « pro » : www.robertpapin.com). Mais il
   était important que vous ayez en mains une synthèse critique,
   fruit d’une enquête journalistique, de l’essentiel. Et comme le temps, c’est de l’argent,
   on s’arrête là. Ou presque :


  

   	→ Si vous êtes à la tête d’un projet innovant, ou
    d’une entreprise déjà créée qui intéresse plutôt le e-commerce en ligne, le virtuel, le high
     tech, si vous êtes à la recherche d’associés, de financeurs de type business angel,
    les chapitres consacrés aux financeurs et leurs motivations (chapitre 3) et ceux qui expliquent le fonctionnement de
    la banque (chapitres 5, 6 et 7) vous seront les plus utiles.

   	→ Si votre idée ou votre entreprise explore les
    marchés plus classiques du service et du commerce traditionnel, si vous êtes auto-entrepreneur,
    que vous recherchez un emprunt de proximité, vos pistes sont plutôt défrichées au
     chapitre 2 et dans ceux qui intéressent la banque (chapitres 5, 6 et 7).

   	→ Les autres chapitres 1, 4 et 8 seront utiles à tous.

   	→ Les mots ou expressions imprimés en couleur
    renvoient au glossaire de fin d’ouvrage.

  


  
PS 1 : au fait, le meilleur financement d’une entreprise n’est ni l’emprunt ni
   l’actionnaire. C’est le prix consenti par le client pour acquérir le produit ou le service
   de ladite entreprise.


  
PS 2 : je pars du principe que vous avez passé tous les tests psychologiques
   disponibles à l’issue desquels vous avez décroché des résultats positifs… ou pas ! (car
   vous seriez étonné par le nombre d’entrepreneurs qui ont réussi alors que les tests ont révélé le
   peu d’aptitude pour eux à se lancer).


 



Notes
[1] Robert Papin, La Création d’entreprise, 14e
     édition, Dunod, 2011.




Chapitre 1


Vous avez une idée, comment la présenter pour la
   « vendre » ?


Il ne faut pas penser à l’objectif à atteindre, 
il faut seulement penser à avancer.
    
C’est ainsi, à force d’avancer, qu’on atteint 
ou qu’on double ses objectifs sans même
    sans apercevoir.
Bernard Werber



Objectifs


    	Coucher sur le papier le concept et les objectifs de votre entreprise virtuelle ou déjà
     créée.

 	Chiffrer vos besoins de financement.

 	Mettre en scène votre affaire et commencer à parler le
     « slide » !

   



Voilà l’une des plus belles expressions de la langue
    française : « Couchez votre idée sur le papier » ! 

Nous sommes d’accord, l’idée prime sur la forme, et bien des entrepreneurs ont réussi sans
    passer par la case « rédaction » (en bon français bien orthographié). Mais
    parlons net : un projet bien présenté va vous valoir du bonus…

Votre dossier est la 1re image  de vous-même

■ ■ ■ Vous allez « affronter » (version guerrière) ou
     « séduire » (façon gauloise) des professionnels qui attendent que vous leur
     traduisiez ce que vous avez en tête. À la fois par votre discours, votre gestuelle, votre
     conviction et par les documents écrits que vous leur laisserez pour qu’ils se penchent en temps
     utile sur votre « cas ». Même si vous êtes plus à l’aise dans le contact
     direct, l’étape « dossier » est incontournable. Mieux : c’est un
     outil de conquête. Bien structuré, écrit avec justesse, mis en page, corrigé et relu avec le
     souci de la syntaxe et de l’orthographe, il va peser d’un poids certain dans la décision, au
     moins autant que l’exposé de votre idée brillante et chiffrée. Les financeurs ont un nom pour
     un tel document : ils l’appellent « un bon dossier ».


     Un document succinct, présenté dans une typographie passe-partout (Times…), ou, au
      contraire, à l’aide de caractères exotiques, que dévaloriseraient quelques fautes récurrentes,
      sera interprété comme un manque de rigueur ou de crédibilité.

    

Et si vous n’êtes pas si à l’aise à l’« oral », un document d’affaires
     bien présenté, complet, soigné, parlera à votre place de façon efficace.

Tenez, voici un exemple réel de correspondance de la part d’un respectable artisan
     en train de se battre pour un recouvrement de créance. Certes, on n’exige pas de quelqu’un qui
     possède le talent de son métier de se montrer, en plus, un as du français. Malgré tout, une
     expression juste servie par une orthographe correcte vaut bien un geste professionnel sûr servi
     par des outils de qualité :

« bonjour,  
Depuis le mois d’octobre 2010(chantier
       effectuer de juillet à octobre2010).Pour le médiateur du crédit ils sont demander a ma
       premiére banque qui on refuser quand à la deuxiéme ,ils n’on pas u de réponse .Ils m’on
       conseiller de déposer le bilan tout en continuant mon activité… »


Certains parmi vous vont blêmir : ils/elles savent que l’expression écrite n’est
     pas leur point fort. Eh bien comme toute autre faiblesse dans un projet, voilà un prérequis
     qu’il va falloir régler une fois pour toutes. Il en va du succès final de vos efforts (bien
     sûr, si vous n’êtes pas concerné, passez vite aux paragraphes suivants !).

Vous n’êtes pas sûr(e) de votre expression,  de votre orthographe

Sans atteindre les extrémités de l’exemple ci-dessus, vous savez que le document écrit
      que vous avez déjà produit est loin d’être parfait. Hélas, c’est un peu la plaie :
      SMS, courriels, courriers, mémos, manuscrits de livre même, de nos jours, sont constellés de
      fautes et de « coquilles », comme l’on dit dans le jargon.

Premier réflexe : trouvez dans votre entourage celui ou celle à 
qui confier
      une relecture « orthotypographique », c’est-à-dire capable de corriger
      l’orthographe, la ponctuation (très important) et, au-delà, l’expression.


      	Savez-vous par exemple, que « deuxième » s’abrège en
         « 2e », par exemple, et non en
        « 2ème », que le point dans une citation se place avant les
        guillemets fermants quand la citation est complète mais tout de suite après quand il s’agit
        d’une incise, que les noms de mois ne prennent pas de majuscules, ou encore que les nombres
        – important dans le cas qui nous occupe – s’écrivent en laissant
          une[1] espace par tranche des
        milliers : 1 000, 1 500, 1 000 000… ?
        Et des règles typographiques, il en existe des centaines… 
      

     

Allez sur les forums en ligne de correcteurs ou de créateurs d’entreprise : il
      serait quand même surprenant que vous ne trouviez pas un collègue fort en thème qui accepte ce
      coup de main. Au pire, si vous avez quelques moyens, achetez les services d’une officine, il
      s’en trouve à la pelle en ligne, tapez « écrivain public », et cherchez le
      bon pro.

Mais l’orthographe et la ponctuation ne composent pas une mise en page ; un bon
      correcteur, rétribué ou bénévole, doit connaître les règles minimales de présentation, de
      maquette, de choix des typographies (les caractères) : un document professionnel aura
      un tel impact sur vos interlocuteurs qu’il mérite un investissement.


      Ne vous fiez pas à un correcteur d’ordinateur. Il débusquera quelques grosses fautes à
       travers sa base de données, en oubliera des tonnes et, pire, vous ajoutera des fautes
       d’accord.

     

Cherchez des exemples, inspirez-vous de modèles. Bref, adoptez une attitude
      professionnelle.

Jean-Louis Disaro, ex-directeur d’une école de formation aux  métiers de
       l’électricité
« Nous devions sensibiliser nos élèves : le respect de l’orthographe et de la syntaxe
       est le point de départ de l’effi cacité professionnelle. » Dans cette école, le concours
       d’entrée après le baccalauréat comporte d’ailleurs une épreuve d’expression écrite : chaque
       année, entre 5 % et 8 % des candidats sont recalés à cause du français.
Martine Zacharian, conseil en recrutement
« Des mémos, des documents émaillés de fautes sont forcément préjudiciables à l’image
       d’une l’entreprise. Je ne donne pas suite aux candidatures porteuses de ce type de lacunes.
       »
Capital, 12 mai 2011
« Gare aux fautes d’orthographe et autres erreurs de style, rédhibitoires pour 93,5 %
       des DRH qui envoient alors la candidature à la poubelle. »


Que doit comporter votre document ?

Le mémo que vous allez rédiger (de 10 à 30 pages, ni trop court ni
      indigeste), doit tout dire, ou presque. À commencer par… vous : qui vous êtes, votre
      parcours, vos réalisations. Ce que vous remettrez à l’organisme, à la banque, au business
       angel que vous sollicitez va circuler sans doute entre plusieurs mains, faire l’objet de
      copies, porter des annotations. Ce chapitre n’est pas en soi un guide d’écriture et de
      présentation, impossible de rentrer dans le détail de ce qui existe déjà sous la forme de
      livres complets. Mais avant de chercher par des modèles et des manuels, et jusqu’à des plans
      modèles (Word propose des maquettes toutes prêtes de 
styles variés) dans lesquels vous
      n’aurez plus qu’à entrer votre texte (essayez quand même de personnaliser !), gardez
      cette check-list sous la main et adaptez-la.

Tab. 1  Les éléments de votre dossier
	
           L’intitulé

          	
           Ce que vous allez écrire

          	
           Quelques conseils

          
	
           Le projet/L’idée

          	
           La synthèse de votre concept en détaillant les entrées
            « indispensables » ci-dessous.

          	 
	
           L’historique/
Le concept

          	
           Situez le secteur, le marché. Dites comment est née l’idée, présentez-vous
            succinctement (un CV plus complet en annexe sera le bienvenu).

          	
           Chiffrez, donnez des statistiques, des repères.

          
	
           De quoi s’agit-il ?/Qu’est-ce ?

          	
           Le descriptif de ce que vous voulez entreprendre. Ne négligez pas, si le projet s’y
            prête, les marchés européens ou mondiaux.

          	
           Ses points forts, son originalité, son concept particulier. 

           Situez le projet dans la concurrence (par exemple à l’aide d’un mapping). 

           Montrez vos atouts.

          
	
           Les retombées/L’impact

          	
           Sur le territoire, sur la population, la zone de chalandise… 

           Sa valeur ajoutée.

          	
           En cas d’implantation déjà connue, pourquoi pas une image vue du ciel, type
            GoogleEarth ?

          
	
           Les 
objectifs/
Les 
perspectives

          	
           Vos buts, vos motivations, revenez sur le besoin à satisfaire, les missions, les
            services.

          	
           Usez de phrases courtes, restez concret. Chassez les vocables et les verbes
            « faibles » : il peut, mettre, faire, avoir, effectuer…, au
            profit de verbes d’action (placer, envisager, parvenir, réussir, vouloir, gagner,
            entreprendre, réaliser, posséder, viser, réunir…).

          
	
           Le calendrier/
Le plan de marche

          	
           Une présentation graphique des étapes déjà réalisées et à venir, dans l’ordre
            chronologique.

          	
           Évaluez avec justesse, soulignez les opportunités (saison, salons…), les obstacles.
            Restez réaliste.

          
	
           L’équipe/
Les associés

          	
           Si vous n’êtes pas seul(e) à porter le projet, donnez le détail de vos ressources
            humaines stratégiques, présentez vos (futurs/es) associé(e)s, montrez leurs compétences,
            citez les expertises extérieures…

          	
           Dessinez l’entreprise une fois lancée, élaborez un organigramme. Citez les
            organismes déjà impliqués ou susceptibles de l’être, les démarches accomplies.

          
	
           Le marché/Les cibles

          	
           Clientèle(s) ciblée(s), territoire visé.

          	
           Si possible, entrez dans le détail des profils socioprofessionnels, âge, catégorie,
            style de vie, potentiel, effectif.

          
	
           Promotion/
Publicité/
Plan marketing

          	
           Comment faire connaître l’entreprise, quels moyens promotionnels, publicité
            envisageable, mailings…

          	
           Pensez à une inauguration, un événement, aux communiqués de presse, au concours
            d’une agence de RP, de la PLV1. Esquissez un budget prévisionnel (renvoyez le
            détail au business plan).

          
	
           Business 
plan (BP)/Plan d’affaires

           Plan de financement/Chiffres clés

          	
           Le cœur du projet. La partie critique. Ce qui va tout déclencher ou tout
            arrêter.

          	
           Un business plan ne s’improvise pas. Un tableau incomplet, incohérent, des
            entrées, des valeurs qui montrent vos faiblesses dans l’exercice vont tuer l’aventure
            dans l’œuf. Lire plus bas.

          
	
           Synthèse/Résumé/
Coup d’oeil

          	
           C’est la signature finale, le point d’orgue, la dernière impression que vous
            laisserez.

          	
           Certains financeurs ne liront dans un 1er temps que la présentation,
             le BP et cette conclusion. N’hésitez pas à donner la
            « charge », à montrer votre confiance, vos certitudes, votre
            engagement. Soyez simplement direct, précis, positif.

          
	
           Annexes

          	
           Extraits de documents, dossiers, analyses de marché, témoignages, recommandations,
            courriers, tout ce qui est utile au projet… Un projet de site doit exister sous forme de
            prémaquette.

          	
           Choisissez des documents explicites, n’en faites pas une partie illisible, elle
            doit rester plus mince que le cœur du document.

          

1. RP : relations publiques ; PLV : publicité sur le lieu
       de vente.


 

Le nerf de la guerre : un business plan

■ ■ ■ Une idée d’affaire n’est bonne, par définition, que si elle génère des…
     affaires, et des bonnes. Que votre entreprise soit personnelle, qu’elle se range parmi les très
     petites entreprises (TPE) ou que vous soyez à la tête d’une entreprise petite ou moyenne (PME),
     il vous faut d’emblée montrer à vos bailleurs de fonds qu’ils vont participer à une entreprise
      à potentiel.

Déterminez votre besoin de financement


      	→ Indépendant, profession libérale, voire petit
       commerçant traditionnel offrent leurs compétences en direct à une clientèle qu’ils ont créée
       ou achetée : si vous ne visez qu’à vous assurer un revenu, ce qui est déjà une belle
       entreprise, pas de quoi emballer les financeurs dont le métier est d’amorcer ou de financer
       des sociétés qui leur assureront un retour financier significatif. Votre interlocuteur
       privilégié sera le banquier qui exigera un business plan et des garanties (lire
         chapitre 5).

      	 Parmi ces solitaires ou presque de l’activité
       personnelle, se recrutent de plus en plus d’auto-entrepreneurs dont le statut simplifié,
       intégré dans la loi de modernisation de 2008, s’obtient en ligne, sans capitaux à la clé.
       Même si bon nombre de ces TPE génèrent un chiffre d’affaires qui n’est plus si
       « complémentaire », comme le voulait l’esprit du statut, mais
       « auto-suffisant », elles n’intéressent ni les  ni les capitaux-risqueurs. Pourtant, pour eux aussi un s’impose. Nous verrons aux  et  vers
       qui vous tourner si, auto-entrepreneur, vous avez besoin de quelques fonds.

      
     



Notes
[1] En langage de métier, « espace » est de genre
          féminin, aussi surprenant que ce soit.
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/*



function popup() {

  var new_y = this.offsetTop;

   this.style.webkitTransform = 'translateY(' + this.offsetTop + 'px) translateX(' + this.offsetLeft - 30 + 'px)';

}



var terms = document.getElementsByTagName('h3');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h4');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h5');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h6');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }





*/
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