CRÉER SON ENTREPRISE

avec sa

CHAMBRE DE MÉTIERS



Le Livret du Créateur-Repreneur d’Entreprise
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Nom : 

Prénom :


Âge : 

Situation familiale :


Adresse :

Nombre d’enfants :



( CAP :

( BTS, DUT : 
  
( Autre : 


( BAC : 

( BM ou BP : 

( Aucune



( salarié
( commerçant

( demandeur d’emploi
( Autre : 



( Licencié


( Démission


Le rôle de votre conjoint : 

Sa profession : 


Aurez-vous des associés ? : 

Leur rôle : 



Êtes-vous : 
Plutôt technicien (
Plutôt gestionnaire (
Plutôt commercial (

Confiant (
Indépendant (
Entreprenant (
Imaginatif (



Date prévue de début : 

Lieu d’implantation :




Si OUI, avez-vous pris connaissance des bilans ? 



L’activité est-elle stable, en déclin, en expansion ? : 




Que choisissez-vous ? :


( Entreprise individuelle


( S.A.R.L.
montant du capital 
nombre d’associés : 



( E.U.R.L.
votre nombre de parts


( Autre : 


Pourquoi avez-vous choisi cette forme juridique ? 



Vous avez réfléchi : 
au prix de vente
(
aux conditions de règlement
(

au service après-vente
(
aux savoir-faire nécessaires
(

au mode de fabrication
(
aux fournisseurs
(

à l’emballage
(
Les points forts de l’entreprise : 


Les points faibles de l’entreprise : 




Devez-vous garantir vos produits ?

Comment ? 


Y-a-t-il des contraintes de sécurité ?

Lesquelles ? 


Y-a-t-il des contraintes d’hygiène ? 

Lesquelles ? 


Y-a-t-il des normes à respecter ?

Lesquelles ? 


Faut-il une autorisation ou une qualification ?

Laquelle ?




	
	ACTIVITÉ N°1
	ACTIVITÉ N°2

	ENTREPRISES
	
	

	ADMINISTRATIONS
	
	

	PARTICULIERS
	
	

	AUTRES
	
	



Votre rayon d’action de travail : 
 km autour de : 



Pourquoi vous achètera-t-elle votre produit ? : 




Qui sont vos principaux concurrents (avec lieu d’implantation) ? 



Quelles sont leurs forces ? 


Quelles sont leurs faiblesses ? 



ATTENTION : Cette rubrique ne concerne QUE les entreprises possédant un magasin 

                        (exemple : Boucher, Coiffeur, Pressing, Horloger, etc).

Pourquoi avez-vous choisit cet endroit ?

( Peu de concurrence

( Quartier commerçant

( Magasin bien situé, pourquoi ? 


( Magasin en bon état

( Possibilité de parking

( Commerces complémentaires autour du magasin

    Lesquels ? 


( Quartier en développement, pourquoi ? 


Avantages du site :

Inconvénients du site :




Sur lesquels de vos atouts souhaitez-vous faire porter votre publicité ? :

( La technicité
( Le service 
( L’originalité

( La proximité
( Le service après-vente
( La sécurité

( La disponibilité
( Le choix
( L’appartenance à un

 

    réseau (achat, franchise,…)

( La qualité
( L’accueil


( Le prix
( L’innovation 
( Autre

Expliquez ce choix : 



Comment avez-vous prévu de vous faire connaître ?


( Prospectus : 
 coût

( Cartes de visites : 
 coût

( Panneaux publicitaires : 
 coût

( Journaux locaux : 
 coût

( Salons, foires : combien/an : 
 coût

( Cartes de fidélité : 
 coût

( Annuaire (téléphonique, etc) : 
 coût

( Autre : 
 coût



· Le local nécessite-il des aménagements ?

Lesquels (travaux, branchements, etc) …



Coût  

· Répartition des surfaces :

Stockage 
 m²
terrain total de : 
 m²

Fabrication :
 m²

Réception clients : (vente) 
 m²

Bureau :
 m²

Garage : 
 m²
extensions possibles : 
 m² 

· Avez-vous des contraintes de : 

( Bruit
( Vapeur 
( Fumées 
( Produits dangereux

( Écoulements (attention aux autorisations de la Mairie !)

· Est-il acheté, loué ou prêté ?


( Achat : 

( Location : 
( Prêt avec autorisation



     Bail précaire
     du propriétaire



     Bail 3, 6, 9.



	
	ACHAT
	LOCATION/Mois
	COÛT D’ENTRETIEN

	MACHINES

-

-

-

-

-

-

-


	€
	€
	€

	VÉHICULES

-

-

-

-

-

-

-


	€
	€
	€

	MATÉRIEL DE BUREAU

-

-

-

-

-

-

-


	€
	€
	€


Attention aux garanties, à la conformité !


Embauches envisagées :

	
	QUALIFICATION
	SALAIRE BRUT MENSUEL
	DATES PRÉVISIBLES D’EMBAUCHE

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Organisation du travail : qui s’occupe de quoi ? (mettre une croix) 

	
	CHEF D’ENTREPRISE
	CONJOINT
	SALARIÉ
	APPRENTI
	AUTRE

	ACCUEIL- TÉLÉPHONE
	
	
	
	
	

	NÉGOCIATION-DEVIS
	
	
	
	
	

	PRODUCTION
	
	
	
	
	

	VENTE
	
	
	
	
	

	LIVRAISON-EMBALLAGE
	
	
	
	
	

	SERVICE APRÉS-VENTE
	
	
	
	
	

	FACTURATION
	
	
	
	
	

	COMPTABILITÉ/FEUILLE DE PAIE
	
	
	
	
	

	GESTION DES STOCKS
	
	
	
	
	

	ENTRETIEN-NETTOYAGE
	
	
	
	
	




Avez-vous choisi vos fournisseurs ? 

Pourquoi les avez-vous choisis ?

( Proximité

( Délai de livraison : combien de jours ?


( Conditions de prix : remise obtenue ? 


( Diversité de produits

( Conditions de livraison (quantité, etc.)

( Autre raison : laquelle ? 


Avez-vous fait des comparaisons avec d’autres fournisseurs ?


Êtes-vous obligé de stocker ?
Quelle surface vous faut-il ?


Pour débuter dans de bonnes conditions, il faut prévoir un certain nombre

de frais indispensables et… trouver à les financer !



· Du matériel :


(véhicule, machines, bureau)


· Un local :


(bâtiment, aménagement, branchement, etc.)

 

· Un fonds de commerce (si nécessaire)



· Frais de départ : 


· Formalités d’inscription de l’entreprise 



· Frais notariés (pour le bâtiment ou le fonds)



· Loyer d’avance, caution



· Publicité de lancement



· Assurances de départ



· Frais divers (stages, bail,…)




· Un stock de départ :


· De l’argent d’avance
 €

    (pour couvrir le décalage de paiement des clients et des fournisseurs)

· Crédit accordé à vos clients :


en jours
en euros

· Crédit accordé par vos fournisseurs :


en jours
en euros


FAITES LE TOTAL !



· Des apports personnels :



· Des apports d’associés ou de la famille : 


· Un découvert négocié avec le banquier : (temporaire) 


· Un prêt bancaire : 


· D’autres ressources : (prêt vendeur, etc.)


· Des aides publiques :  



FAITES LE TOTAL !




Répondez aux questions suivantes concernant les charges futures de votre entreprise pour une année entière et évaluez ainsi le seuil de rentabilité nécessaire à son bon fonctionnement



· ÉNERGIE : 


Électricité 



Fuel



Eau



Gaz




· ENTRETIEN : 


Produits 



Petit outillage




· FOURNITURES DE BUREAU : 


(livres, facturiers, etc)


· CARBURANTS :



(nombre de km/semaine)


Consommation du véhicule


Prix au litre






· LOYERS : 


Crédit-bail 



Local



Fonds




· ENTRETIEN-RÉPARATION :


Matériel



Local




· ASSURANCES : 



Responsabilité civile



Décennale



Véhicule



Locaux



Autre




· DOCUMENTATION :



Études



Documentation technique


Abonnements



Stages




·  HONORAIRES : 


Comptable 



Centre de gestion 




· PUBLICITÉ :  

Journaux



Prospectus



Panneaux



Autres




· TRANSPORT ET DÉPLACEMENTS : 



Hébergement



Indemnités




· PTT, TÉLÉPHONE :



Courriers



Fax-Téléphone






· IMPOTS ET TAXES :

Taxe pour Chambre de Métiers



Taxe pour Chambre de Commerce



Formalités d’enregistrements



Vignette




Taxe professionnelle





· CHARGES DE PERSONNEL : 

1er salarié : 

salaire brut mensuel 



x (     % charges) x 12 mois

2ème salarié : 

salaire brut mensuel



x (     % charges) x 12 mois

3ème salarié : 


salaire brut mensuel



x (     % charges) x 12 mois


Prélèvement du chef d’entreprise



Cotisations du chef d’entreprise




· CHARGES FINANCIERES : 

Agios




Intérêts 





· AMORTISSEMENTS :

(votre matériel et votre local s’usent. Il faut donc prévoir de les remplacer)

	
	VALEUR D’ACHAT
	%
	AMORTISSEMENT

	VÉHICULE
	
	
	

	MATÉRIEL
	
	
	

	TRAVAUX
	
	
	

	BUREAU
	
	
	




Cette somme représente le total des charges à couvrir en une année !


Si vous faites de la fabrication, de la réparation ou de la prestation de service :


· quel est votre % d’achats dans votre chiffre d’affaires :

Reporter le total de la page 11

TOTAL DES CHARGES 

 
LE CHIFFRE D’AFFAIRES A RÉALISER EST DE = 


1-% d’achats                                                       Reporter le chiffre de la ligne 




 du dessus                

Si vous faites de la revente en l’état :


· * Ajoutez les ventes à l’année,
Soit 

Comment les avez-vous estimées ? : 



Quel coefficient de revente avez-vous pris ?


Combien cela représente-t-il par jour de travail ?

ATTENTION :

N’oubliez pas que le chiffre d’affaires calculé est un chiffre minimal. Vous devez aussi couvrir le remboursement du capital emprunté et le développement futur de l’entreprise.

QUI ÊTES-VOUS ?





VOS QUALIFICATIONS : 





VOTRE EXPÉRIENCE : (avec nombre d’années)





VOTRE SITUATION ACTUELLE :





LES GENS QUI VOUS ENTOURENT :





VOTRE PROFIL :





VOS ATOUTS PERSONNELS :





VOTRE PROJET





DECRIVEZ VOTRE ACTIVITÉ :





EST-CE UNE REPRISE :





VOTRE FORME JURIDIQUE :





€





%





LES CARACTÉRISTIQUES :





LES CONTRAINTES :





VOTRE CLIENTELE





QUI EST-ELLE ? (en pourcentage)





OÙ EST-ELLE ?





QUE VEUT-ELLE ?





VOS CONCURRENTS





QUI ?





QUE FONT-ILS 





VOTRE IMPLANTATION COMMERCIALE





CHOIX DU SITE :





VOTRE PUBLICITÉ





L’IMAGE DE MARQUE :





COMMENT :





VOS MOYENS TECHNIQUES





VOTRE LOCAL :





€





€





VOTRE MATÉRIEL :





PERSONNEL :





VOS APPROVISIONNEMENTS :





m²











VOTRE FINANCEMENT DE DÉPART





VOS BESOINS :





€





€





€





€





€





€





VOS RESSOURCES :





€





€





€





€





€





€





NE DÉMARREZ QUE SI L’ÉQUILIBRE ENTRE BESOINS ET RESSOURCES EST ASSURÉ !





EST-CE RENTABLE ?





VOS DÉPENSES :





€





€





€





€





.





1/100





€





€





     SOUS-TOTAL





VOS CHARGES EXTERNES :





€





€





€





€





€





€





€





€





€





     SOUS-TOTAL





VOS AUTRES CHARGES :





€





€





€





€





€





€





€





     SOUS-TOTAL





€





Faites le TOTAL GÉNÉRAL


Des sous-totaux des pages 9 à 11








€





LE CHIFFRE D’AFFAIRE A RÉALISER : 





%





€





%





€





      Soit





€











€





€
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Origine : site Internet www.cm-haute-marne.fr


