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Le plan d’activité:

de l’idée à l’entreprise

POURQUOI LE PLAN D’ACTIVITE

Un plan d’activité correct peut garantir qu’une activité nouvelle ou déjà consolidée soit orientée vers une rentabilité sure. 

A n’importe quelle entreprise, qu’elle soit en construction ou déjà active, sera demandé un plan d’activité : par de probables commanditaires ainsi que par des Clients et des Fournisseurs  avisés.

Surtout, les possibles Commanditaires demandent des informations détaillées sur tous les aspects de l’entreprise, afin d’évaluer les perspectives  à venir.

Il faut prévoir de quelle manière le financement demandé augmentera le valeur de l’entreprise et, par conséquence, comment on pense pourvoir au remboursement de l’emprunt (plan de rentrée).

Mais la raison la plus importante pour rédiger un plan d’activité est son emploi comme guide intérieur de l’entreprise : une sorte de barre pour maintenir la route. Dans ce cas, le plan d’activité peut être rédigé sous des formes plus libres, moins contraignantes, mais il faut toujours l’actualiser. Le plan d’activité doit devenir un instrument indispensable pour la gestion de l’entreprise.

Le plan d’activité permet aussi d’effectuer un examen attentif de l’idée d’entrepreneur qu’on veut réaliser et  d’en vérifier la faisabilité.

Préliminaires 

Le parcours qu’il faut activer pour créer une entreprise coopérative impose aux promoteurs  l’analyse attentive de quelques éléments:
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ETRE ENTREPRENEUR DE SOI-MEME

Les qualités requises, ou mieux, les attitudes principales pour travailler à son peuvent être résumées dans les points suivants :

· il faut se convaincre d’être surtout " ENTREPRENEUR DE SOI-MEME ", en jouant un rôle actif par rapport au travail et en choisissant de se mettre à son compte plutôt que de travailler pour quelqu’un;

· la capacité et la volonté d’organiser son  propre travail et celui des autres, en gérant tout du début et en ayant conscience des facteurs de risque de l’idée d’entrepreneur;

· la capacité professionnelle et à diriger nécessaire pour affronter les difficultés de gestion de l’entreprise;

· la compétence technique nécessaire pour la réalisation des produits ou des services qualitativement valides;

· finalement, il faut réussir à recueillir les sources de financement pour démarrer l’activité, sans courir le risque d’un endettement excessif.

DE L’IDEE A L’ENTREPRISE 

Un idée d’entrepreneur peut naître de beaucoup de choses, même de celles qui apparemment semblent tout à fait déplacées. L'idée peut naître de:

· un hobby ou un intérêt cultivé pendant le temps libre;

· les compétences que les étudiants acquièrent dans leur programme d'études scolastique ;

· une invention, un produit original qui peut intéresser un certain nombre de clients grâce à ses caractères

L'idée d’entrepreneur représente le début du parcours nécessaire pour commencer un travail à son compte. 

Il faut vérifier s’il y a les conditions pour réaliser un projet d’entreprise à partir de l’idée d’entrepreneur.

L'entreprise est un système d’organisation ouvert, en constant rapport avec l’environnement qui l’entoure et duquel elle reçoit les input: exigences de marché, matières  premières, technologies, force de travail, moyens financiers, et auquel elle fournit les output: biens, services, culture, technologie, emplois.

Pour créer une “bonne entreprise”, sont nécessaires : 

· une bonne idée d’entrepreneur;

·  une forte motivation;

·  l’évaluation des idées;

·  la connaissance du marché.

Une nouvelle entreprise ne naît jamais tout à coup, il est nécessaire de mettre au point les aspects d’organisation, financiers, logistiques et élaborer un "plan d’activité", un plan d'entreprise, etc… La consultation de personnes expertes et spécialisées, le contact avec les points d’assistance (associations professionnelles, chambres de commerce), la connaissance des lois, des financements publics permettent de structurer un plan d’entreprise complet d’ analyse, de vérifications, de projets et de simulations.

Penser à une idée  d’entrepreneur n’est pas comme inventer quelque chose. 

Quand on décide de se mettre à son compte, il faut avoir la conscience qu’il y a une série de problèmes qu’il faut affronter, soit au moment du projet et du démarrage de l’entreprise, soit au moment de son développement.

Dans la première phase d’un parcours idéal, les principales indications à suivre sont :

a. ANALYSE DE SES PROPRES MOTIVATIONS ET CONNAISSANCES PROFESSIONNELLES 

Vu que démarrer une entreprise exige des capacités et des qualités requises spécifiques, il est important de faire une évaluation attentive de soi-même comme personne et aussi comme travailleur par rapport aux principales activités dont un entrepreneur doit s’occuper, pour mieux comprendre les capacités qu’il faut posséder.

Voici quelques traits caractériels et quelques motivations qui peuvent définir le profil d’ un sujet indiqué à l’activité d’entrepreneur :

- Désir de réaliser quelque chose avec ses propres forces 

- Capacité de soutenir de durs rythmes de travail 

- Besoin d’autonomie 

- Confiance en ses propres capacités de contrôle des événements extérieurs

- Penchant modéré au risque

- Capacité de leadership

- Aptitude aux relations humaines 

- Capacité d’organisation 

b. RECHERCHE DE L'IDEE ET SA VERIFICATION SUIVANTE 

L'idée peut être originale et novatrice, même si on ne peut pas soutenir que le succès d’une nouvelle  entreprise doive se fonder obligatoirement sur des idées originales et novatrices.

En effet, même si l'idée possède des aspects profondément innovateurs, elle peut concerner des marchés déjà testés et développés par d’autres entreprise.

L'idée d’entrepreneur est capable de créer une entreprise économiquement  autonome. 

Donc, une idée d’entrepreneur se réfère surtout à l’organisation d’un système qui permette de vendre un produit ou un service sur le marché.

Dans la phase initiale et dans un marché libre,  le problème le plus difficile n’est pas de produire mais de vendre.
L'idée d’entrepreneur, la fameuse intuition, naît de l’observation de la réalité et correspond, essentiellement, à la perception d’un espace de marché qui peut être conquis en puissance.

Il signifie, par exemple, déterminer des demandes de biens et de services qui ne sont pas  convenablement satisfaites (pour le prix, mais aussi pour la qualité). 

Il faut réussir à déterminer des phénomènes de concentration de l'offre qui pourrait par contre être coupée.

LES ELEMENTS DU PLAN D’ACTIVITE

1. ANALYSE DU MARCHE 

L'objectif base, qu’un nouveau entrepreneur se propose, est de comprendre s’il existe un marché pour le produit/service que l’entreprise veut produire.

Il est donc nécessaire de comprendre:

1. quel produit/service décide-t-on de vendre 

2. à qui veut-on le vendre 

3. quels besoins veut-on satisfaire 

4. comment  entend-on produire le produit/service

5. comment la concurrence travaille-t-elle

Donc, le succès d’une entreprise dépend de sa capacité de satisfaire les requêtes du segment de marché déterminé. La choix du segment de marché doit donc être considéré une décision fondamentale et elle doit être réalisée avec un soin et une attention extrêmes.

On ne peut pas toujours soutenir les coûts d’une vraie recherche de marché. 

De temps en temps, il suffit de recueillir des informations souvent disponibles auprès des différentes associations professionnelles, ou auprès des agences les plus répandues aux niveaux communautaire, national, régional et à celui des autonomies locales.

Une solution très rapide et efficace est sans doute la recherche sur le web à travers les principaux moteurs de recherche.

Le pourquoi du plan d’activité

Le plan d’activité est un document dont on ne trouve pas une définition littérale dans des textes juridiques qui permette d’en esquisser des contours clairs et d’en établir les limites  de dimension ou de contenu.

La rédaction du plan d’activité  a différents buts , on en indique certains :

· la compréhension et la réalisation de l’idée d’entrepreneur 

· la vérification de la faisabilité du projet 

2. LE PROJET D’ENTREPRISE ET LA DECLARATION DES BUTS

Le projet d’entreprise doit prévoir :

· la présentation de l’équipe sociale, du type de société qui réalise le projet et des objectifs principaux de l’entreprise;

· la description du produit/service qu’on veut vendre;

· les caractéristiques généraux du business, le secteur d’ activité, le mode de production

La déclaration des buts s’appelle MISSION D’ENTREPRISE, et elle répond aux questions suivantes:

· Quoi ?

· Où ?

· Quand ?

· Pourquoi ?

· Comment ?

3. LA RECHERCHE DE MARCHE

Pour savoir s’il existe un marché pour le produit/service que l’entreprise veut produire, il est nécessaire de :

· déterminer les besoins auxquels le produit/service proposé répond ; 

· déterminer le segment de marché vers lequel  la vente est orientée; 

· analyser la concurrence : quantité et qualité des concurrents, prix de marché; 

· étudier les tendances du marché et des consommations ;

· évaluer les quote-parts de marché prévues pour la nouvelle  entreprise.

4. LES TECHNOLOGIES

L'achat de l’outillage pour la production exige des compétences et des évaluations spécifiques qui prévoient :

· l'analyse des technologies existantes  et des innovations et tendances;

· la connaissance de la typologie  des technologies choisies;

· l’évaluation des capacités productives, des niveaux d’efficacité et des coûts d’ acquisition.

5. LE PERSONNEL ET L'ORGANISATION 

Le thème représente dans la plupart des cas la clé de voute pour le succès de l’ initiative d’entrepreneur.

Il s’articule sur la résolution de problèmes comme :

· Besoins de personnel 

· Caractéristiques professionnelles

· Rôle des  promoteurs 

Et en outre :

· Coûts unitaires et d’ensemble  

· Organisation du travail 

· Structure d’organisation  

· Devoirs et responsabilités

· Budget du personnel 

6. LE PLAN DE VENTE

Quand on a vérifié à travers les recherches de marché que le produit/service peut avoir un débouché positif, il est nécessaire d’élaborer les stratégies de marketing et de vente.

Pour ce faire, l'entreprise devra:

· Établir le prix de vente du produit;

· Choisir le système distributif à travers lequel le produit sera vendu ;

· Déterminer le coût du vendu par apport aux matériels, au personnel, aux consommations, aux dépenses de vente, etc. 

Il est nécessaire, ensuite, d’opérer une analyse de la Concurrence, soit directe (même  produit pour un même target), soit indirecte ( même produit pour un target différent ). Il faut examiner qui sont les concurrents, quelles dimensions ont-ils, quel est leur type d’offre : qualité et prix.

Il faut donc décider :


- la Méthode  de distribution (où et comment on vend)

A ce point on peut tracer la stratégie de l’Activité promotionnelle, qui implique l’utilisation de tous les moyens disponibles pour transmettre le message que le produit/service proposé est unique et avantageux pour le Client.

A travers la stratégie du marketing ( pas seulement comme facteur d’équilibre coûts/recettes ) on arrive à déterminer le Prix, qui est “construit” par différents éléments:

· coûts intérieurs + marge bénéficiaire  (c’est-à-dire prix rentable)

· valeur de positionnement (prix de la concurrence)

· valeur perçu (combien les clients doivent payer)  

· objectifs (quelle partie du marché on veut conquérir)

7. LES INVESTISSEMENTS

· Articulation des investissements par typologie et par coûts : terrains, bâtiments, outillage , systèmes, software, etc. 

· Détermination des besoins financiers 

· Système de couverture des coûts
· Planning des investissements et démarrage de l’activité

8. PREVISION ECONOMIQUE E FINANCIERE

La prévision économique et financière comporte :

· la simulation des mouvements économiques pour le triennat ; 

· le calcul des flux monétaires  ( dépenses et recettes ); 

· la détermination des sources de couverture ( ses propres moyens et ceux d’un tiers, facilités, incitations ); 

· la rédaction du compte économique et de l’état patrimonial du triennat.
EN SYNTHESE, LE PLAN D’ACTIVITE  

PHASE 1. SOMMAIRE DES THEMES PRINCIPAUX
	A.DETERMINER LES OPPORTUNITES :

· Qui êtes-vous et que produisez-vous ?

· Quels sont les marchés-clé ?

· Quels sont les facteurs importants pour le succès ?

· Quels sont les barrières à l’entrée ?

· Quel est l’ avantage compétitif par rapport aux acteurs du secteur ?

B. IDENTIFIER LES RISQUES PRINCIPAUX ET LA FACON DE LES AFFRONTRER

C.DECRIRE LES OBJECTIFS STRATEGIQUES

· Plans pour le développement des produits

· Plans pour pénétrer les nouveaux marchés

· Plans pour le développement du management

· Plans pour mettre en oeuvre la stratégie

D. BREVE DESCRIPTION DES RISULTATS PASSES

· Quels résultats ont-ils été atteints dans le passé ?

· Quels compétences distinctives ont-elles été développées ? 

E. RISULTATS ECONOMIQUES - FINANCIERS PREVUS

· Quel est le taux de croissance attendu ?

· Quels profits sont prévus ?

· Temps prévu pour la réalisation des résultats 

· Probabilité que les résultats attendus se vérifient (analyse de sensivity)

F. INDIQUER LE MONTANT, LA FORME ET LA FACON D’EMPLOI DU CAPITAL

· Combien de capital faut-il ?

· Dans quel but  pourra-t-il  être utilisé




PHASE 2. LE SECTEUR.
	1.ANALYSE DU SECTEUR DANS LEQUEL ON A L’INTENTION D’ OPERER

· Quelle est l’actuelle dimension du secteur ?

· Qui sont les concurrents les plus importants ? 

· Quels sont les facteurs pour rivaliser avec le plus grand succès ?

· Quelles sont les barrières en entrée ? 


PHASE 3. LE MARCHE
	1. DECRIRE LE PLAN DE MARCHE (marketing plan), c’est-à-dire l’ensemble des actions   concernant :

· Le produit

· La publicité et la promotion

· Le prix

· La distribution

2. DECRIRE LA SITUAZIONE DU MARCHE

· Montrer qu’il existe un marché de produits ou de services offerts

· Décrire quelles pressions et requêtes proviennent du marché et comment on veut les affronter 

· Montrer comment rejoindre les objectifs malgré la présence de concurrents

3. DECRIRE LES CLIENTS

· Qui sont-ils ? 

· Où se trouvent- ils ?



	

	


PHASE 4. LE PRODUIT ET LA MARQUE

	1. DÉCRIRE LE PRODUIT/SERVICE

· Quels besoins viennent satisfaits ? 

· Quels sont les qualités requises d’ unicité ?

· Existe-t-il des brevets ou des droits à sauvegarder du produit/service

· Comparer les prix des produits concurrents

2. DÉCRIRE LE NIVEAU DE DEVELOPPEMENT DU PRODUIT

· Quel est le niveau de développement (ex: il est en phase d’étude…) ?

· Combien de ressources financières devront être engagées pour le développement ?

· Il y a t-il des possibilités de développement de la ligne de produit ?

·  De nouvelles compétences sont-elles demandées pour le développement du produit

3. CONSIDERER L’IMPORTANCE DE LA MARQUE OU DU BREVET

· Analyser des droits éventuels sur les produits/services

· Comment le marché évalue t-il la marque

· Quel impact a la marque sur le succès du produit

· Quels types de frais doivent-ils être soutenus pour le marque –brevet

4. CARACTERISTIQUES DES PRODUITS CONCURRENTS

· Qualité et caractéristiques

· Prix

· Analyse des motivations à l’achat

· Stratégie de prix et remises



	


PHASE 5. LE PROCEDE DE PRODUCTION ET LES PRATIQUES

	1.DECRIRE LE PROCEDE DE PRODUCTION

· Comment contrôlet-on les éléments critiques (qualité du produit, livraison…)

· Quels sont les rapports avec les fournisseurs ?

· Quelle est la capacité productive? Est-elle suffisante  pour l’avenir ?

· Il y a t-il des procédés qui ont un rôle important dans la détermination de l’ avantage compétitif?

2. EVALUATION DES NECESSITES DES SYSTEMES ET DE L’OUTILLAGE

Quels investissements seront-ils nécessaires pour augmenter la capacité productive ? Quel en sera le coût ? 
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