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Introduction:

ChapitreI :Qu’est-cequelafranchise ?

1-Définition :

Le franchisage ("franchising") est un contrat par lequel un

franchiseurconcèdeàunfranchisé(entrepriseindépendante)l'utilisation

de sa marque,une exclusivité géographique,son savoir-faire,son

assistance technique etun éventuelcontratde concession (i.e.de

fournituredeproduitsoudeservices).

Encontre-partie,lefranchisédoitfinancerlui-mêmesonmagasin,

legéreretpayeraufranchiseuruneredevancesursonchiffred'affaire.De

plus, il s'engage, généralement, à payer un droit d'entrée et à

s'approvisionnerchezlefranchiseur.

2-Contextelégal :

Contrairement à d'autres pays quidisposentde législations

spécifiques(loiDoubinenFrance,FullDisclosurLawauxUSA,etc.),ledroit

marocainneprévoitaucuntextepourcetypedecontratdedistribution.

Lecontratdefranchise(quin'estniuncontratdevente,niun

contratde location,niun contratd'adhésion mais quipeutenglober

plusieurscontratsàlafois,dontlesrèglessejuxtaposent:contratd'achat

deproduitsouservices,contratdeconcessiondemarqueet/oud'enseigne,

contratdelicencedesavoir-faireet/oudebrevet,etc.)estrégiauMaroc

parle DOC,dahirformantle code des obligations etcontrats et,

notamment,par son article 230 qui stipule que "les obligations

contractuellesvalablementforméestiennentlieudeloiàceuxquilesont

faitesetnepeuventêtrerévoquéesquedeleurconsentementmutuelou

danslescasprévusparlaloi".
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2-1-LoiDoubin en France :(article L 330-3 du Code de

commerce) :

Lefranchiseuresttenudefourniràsesfutursfranchisésles

informations qui leur permettront de prendre leur décision en

connaissance de cause.C’estle rôle de l’article 330-3 du Code de

commerce,lequelrelaieainsilesexigencesdetransparencedéjàinscrites

auCodededéontologie.

2-1-1-L’informationprécontractuelle :

Toutenpréservantlaconfidentialitédesélémentsrelevantdu

savoir-faire,lefranchiseurdoitrespecterl’articleL 330-3 du Codede

commerce(l’ancienarticlepremierdela loiDoubin du31décembre1989)

etsondécretd’application(4avril1991).Cetteétape,diteprécontractuelle,

apourobjetdepermettreàchaquepartiedeseconfirmerdanssadécision

decollaborer.

Àcetitrelefranchiseurdoitfourniruneinformationsincèreetla

pluscomplètepossible.Enapportanttouteinformationutilepourgarantir

ouassurerunconsentementlibreetéclairédufranchisé.

Laloiexigequesoientdivulguéesaucandidatfranchisé,vingt

joursavantlasignatureducontratouavantleversementdetoutesomme

d’argent,certainesinformationsetdocumentsdontlecontenuestfixépar

décret..)

 2-3-FullDisclosurLawauxUSA :

Ladivulgationcomplèteestuneobligationlégaledansdiverses

situations,tellesquelestransactionsimmobilièresetlescontratsde

mariage,quicherche à équilibrerle pouvoirde négociation desdeux

partiesà une transaction parune possession égale desinformations

pertinentes.Ilestimpératifquetoutelavéritésoitditeavantdeprocéderà

l'achatouàlasignatureducontrat,afinquel'acheteuroulesignatairesoit
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pleinementinformédesconséquencesdesadécision.

Parexemple,denombreuxtribunauximposentauxpartiesqui

signentuncontratdemariagel'obligationdedivulguerintégralementles

actifsdesdeuxparties.Souvent,unelisted'actifsserajointeàunesociété

incorporéedansuncontratprénuptialafindeprouverqueladivulgation

complèteaétéfaiteetquelecontrataétésignéentouteconnaissancede

causeetsanstromperie.etc).

3-Typedefranchise :

Lafranchisagepeuts'adapteràtouteslesactivités:

-Franchisede production :lesfranchisésécoulentlesproduits

fabriquésparuneentreprisesousunemêmeenseigne(MomestyleàRabat,

franchisédeRocheBobois).

-franchisede distribution :lefranchiseurestundistributeurqui

apporteunsavoir-fairecommercialetjoueunrôledecentraled'achat

(Bigdil:accessoires de mode ;Mango,Célio etOkaïdi:vêtement;

Imaginarium ;etc.) .

-franchise industrielle :lesindustrielsfranchisésfabriquentdes

produits sous licence,sous la marque etsuivantles techniques du

franchiseur(Coca-Coladanscertainspays).

-franchisede service :lefranchiseurestunprestatairedeservice

quiapporteladéfinitiond'unserviceoriginaletdesméthodesdegestion

(McDonalds:restauration;NovoteletIbis:hôtellerie;Avis:locationde

voiture;AlainAfflelou:opticien;etc.)
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4-Lesformesdelafranchise :

Ilexistedifférentesformes(plusoumoinsintégrées)defranchise

:

-La franchisecorner permetàuncommerçantdevendredans

unepartiedesonmagasinlesproduitsdufranchiseur(exemple:les

enseignesComtesseduBarryetDucsdeGascognecomptentàlafoisdes

boutiquesetdescorners).

-La franchiseassociative,assezrare,consistepourlefranchiseur

àdétenirjusqu'à50% ducapitaldesonfranchisé.L'indépendancedu

franchiséestalorsdifficilementgarantie,ilrisqueeneffetuneimmixtion

dufranchiseurdanssagestion.

- La multi-franchise permet à un franchisé d'ouvrir d'autres

exploitationssouslamêmeenseigne.

-La masterfranchise esttrèsutiliséeparlesmultinationalesqui

souhaitentconquérirunnouveaupays.Ils'agitpourlefranchiseurde

choisirunchefd'entrepriseàquiilconfielesoindefranchiserlui-même

unezonegéographiquedéterminée.La pluri-franchise consistepourun

franchiséàrejoindreplusieursenseignes.Cettepratiqueestrépandue

danslessecteursdel'automobileetdel'hôtellerie.

La formule de la franchise permetau franchiseurde se

développersursonmarchésansinvestissement,d'accroîtresonactivitéet

sanotoriététoutenpercevantuneredevanceet,éventuellement,undroit

d'entrée.

Parallèlement, le franchisé bénéficie de conditions

d'approvisionnementparfoisavantageuses,delacaution,dusavoir-faireet

desconseilsdufranchiseur,ainsiqued'uneexclusivitégéographiqueet

desretombéesdescampagnespublicitairesnationalesdufranchiseur.

Cesavantagesexpliquentlesuccèsdecetteformule.Lefaitque
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lestauxderéussiteetderentabilitédescommercesfranchiséssoient

supérieursauxmoyennesnationalesattestentdesonintérêt.Néanmoins,

ilconvientdesoulignerlefaitquecetypedecontratlietotalementle

destincommercialdufranchiséàceluidufranchiseur(afind'éviterles

abuscommisun"codededéontologiedufranchisage"aétéétablien

France).

DONNÉES QUANTITATIVES SUR LA FRANCHISE AU

MAROCETENFrance

5-1- AuMaroc:La premièrefranchiseinstalléeauMaroc

remonteà1962:lasociétémarocaineSCALs'étantfranchiséeauprèsde

lasociétéaméricaineAVISSicetteformedecommerceaprogressivement

séduitd'autres entreprises (apparition des franchises:Hertzen 1963,

Europcaren1978,Pigieren1981,Méridien,Naf-Naf),cen'estqu'àpartir

desannées1990 qu'ellea réellementprisson essorau Maroc,pour

connaîtreactuellementunrythmed'environ6créationsparan:
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N.B.:10réseauxn'ayantpascommuniquéleurdated'implantation

auMarocnefigurentpassurlegrapheSource:Ministèredel'Industrieet

duCommerceetdesTélécommunications.Endécembre2002,leMinistère

duCommerceetdel'Industrierecensait121 réseauxdefranchiseau

Maroc:

-19% d'originemarocaine(Kitéa,Bidgil,Unitex,Aupaintout

chaud,etc.)

-60 % d'origine française ou américaine (plus de 50 % des

enseignes seraient française selon l'Observatoire marocain de la

franchise) .

Ceréseaureprésentait540pointsdevente(dont35%dansles

secteursdel'habillementetdelarestauration).

Selonl'Observatoiredelafranchise,lesréseauximplantésau

Marocserépartissentcommesuit 
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Lenombredefranchisésaaugmentéde185% en5ans(90%

desenseignesétantimplantéesàCasablanca).

Enfévrier2004,laFédérationMarocainedelaFranchisedéclare,

quantàelle,154marquesfranchisés :

-85%américaineseteuropéennes.

-15%maroco-marocaines85%américaineseteuropéennes.

Entermedesecteurd'activité,lesfranchiséssontprincipalement

implantésdanslesecteurdel'habillement(27%)suivisparlessecteursde

larestauration,delacosmétique-coiffureetdel'ameublement.

Lesecteurdesservicesrestesous-représentéen regard des

attentes du marché.
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Source: Observatoiredelafranchise (2003)

5-2- EnFrance:En2004oncomptait835réseauxdefranchiseen

France(57,9%danslecommercededétaildeproduitcontre42,1%dans

lesservices).IlsontréalisésunC.A.de41,76milliardsd'Euros(contre30,5

milliardsen2001).

Entermederéseaux,lesecteurleplusimportantrestel'équipement

dela personne(227 enseignes)suivi,toujoursdanslecommercede

produits,parl'équipementdelamaison(89)etl'alimentaire(79).

Toutefois,en nombre de franchisés,l'alimentaire continue de

dominer(6438pointsdevente),suiviparl'équipementdelapersonne(5

369),l'équipementde la maison etl'alimentaire (3 404).La partdes

franchisésdansl'activitédechaquesecteurvarieentre1et12% (mais

atteint29%dansl'équipementdelapersonne).En2004,lesfranchiseurs

d'origineétrangèrereprésentaient10,6%deschaînesactivesenFrance(c/

12,9%en2002)alorsque28,5%desenseignesfrançaisessontprésentes

àl'étranger(c/30%en2001).
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5-Les avantages,les inconvénients etles obligations de la

franchise:

IlfautsavoirqueleRoyaumeduMarocàunevolontéfortedevoir

sedévelopperlesystèmedelafranchisesursonsol,etmetslargementen

uvrelesmoyenspouryparvenir,d’autantquelalibertéd’entreprendreen

franchiseestlarge.

Laprovenancedesconceptsdefranchiseprovientprincipalement

del’Europe,etlaFranceestenexcellentpourvoyeurpuisquelesflux

d’investissementcôtoientrégulièrementlemilliardd’eurosenannuelen

provenancedel’hexagone.Lesdernièresestimationsnousmontrentque

40% desconceptsprésentauMarocseraientfrançais.Autotal,cen’est

pasmoinsde400réseauxdefranchisesquisesontdéployésauMaroc,

répartissurplusde3200pointsdevente.

CetengouementpourleMaroctientprincipalementaucadre

réglementairebienplussouplequesurleterritoirefrançais.Pourfaire

simple,seull’article230desrèglesdedroitcommunconcernelafranchise

««Lesobligationscontractuellesvalablementforméestiennentlieudeloi

à ceuxquiles ontfaites,etne peuventêtre révoquées que de leur

consentementmutueloudanslescasprévusparlaloi».Enrésumé,

franchiseuretfranchisésontlibresdecontractualisercommebonleur

semble.PasdeloiDoubinici.DequoifaireduMarocl’Eldorado des

entrepreneursaudacieux.

6-1-Devenirfranchisé:Avantages,inconvénientsetobligations :

Ladécisiondefairepartied’unréseaudefranchiseplutôtquede

selancerseuldoitveniraprèsmûreréflexionetlaconclusionquela

franchiseadesavantagesindéniables.Cependant, entantquefranchisé,il

fautbienconnaîtresesobligationsetprendreconsciencedesprobables

inconvénients.
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6-1-1-Avantages:

-Bénéficierd’uneenseigneàfortenotoriété,delapuissance

d’achatetdecommunicationd’unréseau

-Bénéficierd’unréelavantageconcurrentiel

-Démarrageplussécuriséetmontéeenpuissanceplusrapide

-Nettementmeilleurtauxdesuccèsàcourt,moyenetlongterme

-Maîtriseprofessionnellesupérieuregrâceautransfertdesavoir-

faireetàl’assistancepermanente

-Êtrepropriétairedesonentrepriseetautonomesanslasolitude

-Espérerunemeilleurerentabilitédescapitauxinvestis.

Unconceptenévolutionpermanentepourgarantirlapérennité

desentreprisesfranchisées

6-1-2-Inconvénients:

Un investissementde départparfois plus importantpourla

franchisequepourlecommerceisolé(maisc’estàcaused’emplacements

meilleursetdenormesplusétudiées)

Devoiraccepterdesuivrelesrèglesdictéesparsonfranchiseuret

quipermettentauconceptdebienfonctionneretvendre

Laformuledelafranchisepeutentraverledésird’indépendance

totalequianimel’espritdecertainsentrepreneurs

Les autres franchisés du réseau sontparfois des freins à

l’évolutionoùàlaqualité,d’oùl’importancedefranchiseurstrèssélectifs

aurecrutement.

6-1-3-Obligations:

Lefranchisédoit:
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-Enprincipe,rechercheretnégocierl’emplacementdesonpoint

devente(souventavecl’aidedufranchiseurlorsquelatâcheestcomplexe

etleslocauxraresetchers)

- Constituer sa société et se charger des démarches

administratives

-Appliquerlastratégiecommercialedufranchiseur

-Rétribuersonfranchiseurencontrepartiedesesapports(droit

d’entrée,royalties…)

-Participeràlaformation

-Recruteretformersonpersonnel

-S’approvisionnerauprèsdesonfranchiseuroudefournisseurs

référencés

-Respecterlesnormesd’unconceptetlesstandardsdequalité

Maislefranchisén’aplusbesoindeprendreenchargecequele

franchiseurfaitpourlui,parexemple :

 Marketing,communication

 Achats,style,collection,logistique

 Structuresdeformationetcontenus

Miseaupointdusavoir-faireetexpérimentationetc…selonles

cas

Pourlefranchiseur :

Développerun réseau defranchise obligelechefd’entreprise

créantunréseauà continueràexercersonmétierdebase,métieroùilest

supposé avoir fait ses preuves, tout en endossant les nouvelles

responsabilités du statut de franchiseur. Ce deuxième métier

comporte des avantages mais aussides inconvénients etengage le

franchiseuràrespectercertainesobligations.

6-2-1-Avantages:
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-FantastiqueeffetdelevierfinancieravecunROIinégalé

-Développersonréseauetsespartsdemarchébeaucoupplus

rapidementetavecmoindrecoûtpuisqueleschargesfinancièressont

répartiesentrelefranchiseuretsesfranchisés

-Valorisersamarqueetfidéliserplusfacilementsaclientèle

-Créerunepuissanceéconomiqueimportantequivapermettre

degagnerencompétitivité

-Limiterlescontraintesàgérerétantdonnéquesesfranchisés

s’occupentdecréeretdegérerleurcentredeprofit

-Augmentersapuissanced’achatdoncsesprixderevientetsa

qualitélogistique

-Augmenterson impactpublicitaire,doncsanotoriétéeten

principesonimagedemarque

-Développersescompétences,sastructurecentrale(marketing,

communication,logistique…)toutenlesamortissantplusviteparlamasse

croissanteduréseau.

6-2-2-Inconvénients:

-Lescoûtsdelamiseen uvreduconceptetdesonsuivi(frais

de conception,d’expérimentation,de développement,d’assistance des

franchisés,derechercheetd’innovation)augmententlesinvestissements

immatérielsnotammentaudémarrage.

-Prisederisquequantàlabonneexploitationdesamarquepar

destiers,mêmes’ilssontsouscontrat

-Renoncerà l’exploitation d’une partie du territoire pardes

succursalesmêmesil’onpeutenvisagerdesrachatsdefranchisésparla

suite .

6-2-3-Obligations :
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Lefranchiseurdoit:

-S’efforcerdesélectionnerdescandidatscapablesderéussiren

tantquefranchisésauseindesonréseau.

-Leurconfierlessignesderalliementdelaclientèle:enseigne,

marque,logoetengarantirlajouissanceenlesprotégeantcontredes

usurpationsdemarqueoudescopiesillégales.

-Fairebénéficierlefranchiséd’un savoir-fairetestéetquia

démontrésarentabilité

-Faireévoluerleconceptetlesavoir-faire

-RemettreunDocumentd’InformationPrécontractuel(DIP)àses

franchisés et plus généralement veiller à ce qu’ils sengagent en

connaissancedecause

-Proposeruncontratd’uneduréesuffisammentlongueafinque

lefranchisépuisseamortircomplètementsesinvestissementsetqueles

banquesacceptentenconséquencedelefinancer

-Offriruneformationinitialeàsesfranchisésetleurtransmettre

unmanuelopératoirecommunetàjour

- Fournir en permanence une assistance commerciale et

techniqueaufranchisé

-Accompagnersonfranchiséavant,pendantetaprèsl’ouverture

-Sechargerdesplanspublicitairesetdesactionsmarketing

-Organiserdesréunions,séminaires,commissions

II-LesfranchisesinternationalesenoptiqueinstalléesauMaroc :

AlainAfflelou :

En2015,legroupeAlainAfflelouarenforcésaprésenceauMaroc

etdanslerestedu continent.Lespécialistefrançaisdela franchise

optiquecompte12enseigneset7pointsdeventeOpticalDiscount(une
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entreprisequiafusionnéaveclegroupeen2015).«Nousavonsl’objectif

d’atteindre la barre des100 magasinsen Afrique en 3 ans,dont45

enseignesauMaroc.

Apartirde100pointsdevente,nouscomptonsinvestirdansune

structureback-officeetlogistiqueauMarocquidevraitgérerl’ensemblede

nosactivitésenAfrique»,annonceFrédéricPoux,présidentdudirectoire

du groupe Alain Afflelou.Selon le management,cette unité devrait

mobiliserune enveloppe de l’ordre de 1 million d’euros pourcouvrir

l’installationdumatérieletemployerunedizainedepersonnesdansun

premiertemps.

Lespécialistedelafranchiseoptiqueaenregistréen2015un

chiffred’affairesde758millionsd’eurosdont2,8millionsd’euros(prèsde

30millionsdeDH)auniveaudumarchémarocain. Legroupeadéjà

déployésesoffresmulti-possessionsetNextYearquioffrentlapossibilité

depaiementen12mois.D’ailleurs,l’entrepriseprépareledéploiementde

l’option«Win-Win»quiprévoitlamensualisationducoûtdeslunettespour

130DHparmois.«LedéploiementdecetteoffreauMarocesttributaire

d’unpartenariatavecunebanque»,expliquelemanagement.

Le groupe prépare égalementl’implantation de sa nouvelle

déclinaisonAlainAfflelouAcousticiensurlemarchémarocain.

1-Classementdeschainesinternationalesenoptiqueselonleur

chiffred’affaire :

Visalis-Souda-Grandeopticale-

Lynx(Casablanca/Rabat/Marrakech /Agadir)

KRYS(Agadir/Casablanca /(Harhoura)Témara))

LISSAC(Casablanca/Tanger)

ALAINAFFLELOU(Casa/Fès/Tanger/Marrakech /RabatAgdal)

AXEOPTIC(Casa/..)

SOUDA(Casablanca/Khénifra/Fès/Beni/BeniMellal
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OPTICALDISCOUNT(Casa/BeniMellal/Mohammadia)

VISALIS(Casa)

NATURALOPTICS(Tanger)

OPSINE(Marrakech)

2-Krys :

En2018etpourla3èmeannéeconsécutive,KRYSGROUP,le

leaderdel’optiqueenFrance,agagnédespartsdemarchérenforçantainsi

saplacedenuméroun.

La solide performance opérationnelle de l’exercice 2018

démontre l’efficacité d’un modèle économique unique de distributeur-

producteuretillustrelapertinencedelastratégiemiseen uvreparle

Groupe.

-Chiffred’affairesFranceenhaussede5,8% dansunmarché

stable.

-Partsdemarchéenhaussede0,9pointà15,5%

https://www.krys-group.com/2019/03/19/krys-group-accelere-

conquete-part-de-marche///www.krys-group.com/wp-

content/uploads/2019/03/2019-03-19_KG_RA2018_VDEF.pdf

Selon le communiqué de presse: Pourl’ensemble de l’année

calendaire2018,lesventesdesréseauxprogressentde+5,8% (+5,2% à

parcconstant)etfranchissentleseuildumilliardd’EurosenFrance.

LapartdemarchéduGroupes’établitdésormaisà15,5%,en

haussede0,9 pointparrapportà 2017,soulignantl’attractivitéetla

compétitivité accrue des magasins.Les ventes globales du Groupe,

intégrantlesmagasinsimplantésenBelgique,enPologne,auMarocetà

Madagascar,progressentquantàellesde5,8%(5,2%àparcconstant)pour

s’établirà1,058milliardd’Euros.

-Lynx :

LynxOptiqueenquelqueschiffres:
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135magasins(120enFrance,8enPologne,3auMarocet4en

CôteD’Ivoire)

Unchiffred’affairesde86M€en2008(France)

Unchiffred’affairesmoyenparmagasinde720K€

Unesurfacemoyennedemagasinde120m2

2003 :l’enseigne Lynx optique estrachetée parle groupe

GuildInvest(n°1français)

2006 :LynxOptique invente l’Optique Séduction avecson «

Showroom desMarques»

2009:LynxOptiqueintègrelaCoopérativeGuidedesLunetiers.

2-Grandoptical :

PrésentationdeGrandOptical

Uneidéesimplequiafaitsonchemin...En1989,GrandOptical

révolutionnelemarchédel’optiqueenouvrantdesgrandsmagasinsau

conceptcomplètementnovateuretquiproposentdeslunettesen1heure

grâceaulaboratoireintégré,touteslesmarquesenlibre-serviceetla

garantie de satisfaction totale.Pour la première fois,les lunettes

deviennent accessibles,faciles à essayer et sans contraintes.La

satisfactionduclientavanttout.

CAaprès2ans:

Margebrutemoyennedesmagasinsdel'optiqueenFranceestde

63,4%(sourceBienvu)

C'esten 1989 que Grand opticalrévolutionne le monde de

l'optiqueencréantles«lunettesenuneheure»etpourcela,équipeses

magasinsdelaboratoiresdirigéspardesprofessionnels;etc'esten2007

queGrandopticalouvresespremiersmagasinsenfranchiseenimposant

descritèresdesélectionassezstrictsauxcandidats.

Cesdernierssontalorsconsidéréscommedespartenaireset
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sontsoutenusdanstoutesleursdémarches:choixdel'emplacementdu

futurmagasin,aideàl'installation,accompagnementauprèsdesbanques,

formationsdiversesetfournituresd'équipementsprofessionnelsdepointe.

Desprésentoirsenligne,desmontureshautdegammeenlibre-

service,devastesespaces(plusde150m2)bienorganisésàl'ambiance

moderne,chicetsobreoùlepersonnelestdétenduettravailleauconfort

duclient,telleestl'imageactuelledesmagasinsfranchisésdeGrand

optical. Leurs dirigeants sont des professionnels de l'optique,du

commerce etdu management,capables de proposerun service sur

mesureàuneclientèlefamiliale.

III-Lafaisabilitéduprojetlebusinessplan :

https://www.thebusinessplanshop.com/fr/blog/ouvrir-un-magasin-d-

optique

Secteurextrêmementporteurenraisonduvieillissementdela

population,l’optiqueestunmarchédesplusdynamiques,quiattirede

nombreuxentrepreneurs.

Voussouhaitezouvrirunmagasind’optique?Vousavezfrappéà

labonneporte!Voustrouverezdanscetarticledesconseilssur4étapes

incontournablesqu'ilvousfaudrafranchirpourmeneràbienvotreprojet.

1.Étudedemarchédanslesecteurdel’optique

Pourcréerunmagasind’optiquedansdebonnesconditions,ilest

essentieldecommencerparréaliseruneétudedemarchédusecteur,afin

devérifierlaviabilitécommercialedevotreprojetetdedéfinirlastratégie

commercialeàadopter

Lesquestionsàseposerlorsdel'étudedemarchéd'unmagasin

d'optique/L'étude de marché estl'occasion de vous intéresseraux

comportementsd'achatsdevosfutursclients,auxgrandestendancesdu

secteur,etàvotreenvironnementconcurrentiel.
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Afindevousassurerqu'ilexisteunpotentielcommercialsurla

zone d'implantation envisagée,ilfaudra notammentvous poserles

questionssuivantes:

Quelssontlesbesoinsentermed'optiqueauseindechaque

tranched'âge?Leprofildémographiquedelapopulationvivantàproximité

de la zone d'implantation laisse-t-ilprésagerun potentielcommercial

intéressant?

Quelssontlescritèresentrantencomptelorsduchoixd'un

magasind'optique?Choixproposé,prix,dimensionconseil,etc.

Quelleestlafréquenced'achatdesclients?Quelestleurbudget?

Combiendeconcurrentssontdéjàimplantésdanslavilleoù

vouscomptezvousinstaller?

Vosconcurrentssont-ilsdesmagasinsindépendantsoudes

boutiquessousenseigne?

Lemarchélocalest-ilsuffisammentlargepouraccueillirun

nouvelentrant?

Commentallez-vousvousdémarquerdevosconcurrentsetfaire

votreplacesurlemarchélocal?

Parquels moyens communiquerpourtouchervotre cible

commerciale?

Etc.

Lemarchédel'optiqueenFrance:

Augmentation de la myopie,vieillissementde la population,

généralisationdessupportsconnectés,attentionplusimportantepourla

santé…Unemultitudedefacteursexpliqueledynamismedusecteurde

l’optique.En2015,lemarchépesaitplusde6,5milliardsd’eurospourun

peuplusde12500pointsdevente(TouteLaFranchise).Deplus,en10

ans,lenombredemagasinsaaugmentéde35,7%.
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Cesexcellentschiffresprovoquentnéanmoinsunesurdensité

commerciale :la concurrence faitrage,etilestnécessaire pourles

opticiensdesedémarquerenproposantdesconceptsinnovantseten

disposantd’uneidentitéforte.Ilssontégalementdeplusenplusnombreux

à se diversifieren vendantaussides audioprothèses,ou des objets

connectés.

Lalibéralisationdumarchédel’optiquesurInternet,avecde

nombreuxsitesproposantdeslunettescorrectricesoudeslentillesde

contactàunpositionnementprixtrèsattractif(jusqu’à70% moinscher

qu’enboutique)intensifientlespressionsconcurrentiellesettarifaires.

Onpeutégalementnoterquel’entréeenvigueurduplafonnement

delapriseenchargedesfraisd’optiqueparlesmutuelles(470eurospour

lesverressimples,850eurospourlesverrescomplexes,150eurospour

lesmontures,unefoistouslesdeuxansaulieud’unefoisparan)a

fortementimpactélesecteur,mêmesilesmargesdemagasinsd’optique

restentconfortables.

Lesecteurestpartagéentre4grandestypologiesd’acteurs:

Lesindépendantsnonrattachésàunréseau:ilsreprésentent

prèsdelamoitiédespointsdeventedusecteur,maisseulementunquart

delatotalitéduchiffred'affaires.

Lesgroupementscoopératifs:ils’agitdemagasinsadhérantà

une même centrale d’achat,tels qu’Optic 2000,Krys et Atol.Ils

représentent35% desmagasinsd'optiqueetréalisentprèsde30% du

chiffred'affairesdusecteur.

Lesréseauxdefranchise:lesplusconnussontAlainAfflelouet

Généraled'Optique.Ilsreprésententmoinsde20% despointsdevente,

maiscaptentprèsde30%dumarchédel'optiqueenvaleur.

Lesréseauxmutualistes:ils’agitderéseauxd'opticiensagréés
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avec lesquels les mutuelles négocientdes tarifs etdéterminentles

conditionsdepriseencharge.Cespointsdeventeréalisentmoinsde10%

dumarchédel'optique.

2.Sousquelstatutjuridiqueouvrirunmagasind’optique?

L'étapesuivantepourmonterunmagasind'optiqueconsisteà

choisirunstatutjuridiquepourvotreentreprise:ils’agitd’uneétape

essentielle,carc’estunedécisionquiaurauneinfluenceàlafoissurvotre

entreprise,maiségalementsurvotreviepersonnelle.

Eneffetlechoixdustatutjuridiqueconditionneranotamment:

Lemoded'impositiondel'entreprise:impôtsurlessociétésou

impôtsurlerevenu

Votre régime socialen tant que dirigeant :régime des

indépendantsourégimegénéral

Votreresponsabilitévis-à-visdesdettesdel'entreprise:limitée

auxapportsouillimitée

Lesformalitésadministrativesàaccomplir:aumomentdela

créationetaprès

3.Rédigerlebusinesspland'unmagasind’optique

Pourouvrirl’opticiendevosrêves,vousdevrezobligatoirement

passerparlacasebusinessplan,oupland'affairesenfrançais.

Lebusinesspland'unmagasind'optiqueestundocumentdétaillé

danslequelvousprésenterezvotreprojetdefaçonstructurée,argumentée,

etchiffrée.

Defaçonschématique,lebusinesspland'unmagasind'optique

comportedeuxgrandesparties:
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Une partie rédigée servantà présenter,mettre en avant,et

convaincrevospartenairesfinanciersetcommerciauxdesatoutsdevotre

projet

Un prévisionnelfinancier mettant en avant le besoin de

financementinitialetlepotentielderentabilitédevotrecommerce

Larédactiondubusinessplanvouspermettradefairelepointsur

votreprojetetdevousassurerdesaviabilitésurleplanfinancier.Le

businessplanvousseraégalementindispensablepourprésentervotre

projetauxbanquiersetauxinvestisseurspotentiels,quil’utiliserontpour

déciderde vous accorderou non les précieux fonds nécessaires au

lancementdevotreprojet.

Sivousn'avezpasl'habitudederédigerdesbusinessplans,une

bonnesolutionconsisteàutiliserunlogicielde businessplanenligne.

Faireappelàunlogicielspécialiséprésenteeneffetplusieurs

avantages:

Vousêtesguidédanslarédactionpardesinstructionsdétaillées

etdesexemplespourchaquepartieduplan

Vouspouvezvousinspirerdemodèlesdebusinessplandéjà

rédigés

Vousréalisezfacilementvotreprévisionnelfinancierenlaissant

lelogiciels'occuperpourvousdesaspectscomptables

Vousobtenezundocumentprofessionnel,misenforme,etprêt

àêtreenvoyéàvotrebanquierouvosinvestisseurs

Sicetypedesolutionvousintéresse,sachezquevouspouvez

essayergratuitementnotrelogiciel envousinscrivantici.

4.Réunirle financementnécessaire pourouvrirun magasin

d’optique

Une fois votre business plan d’opticien rédigé,vous pourrez
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passeràladernièreétapedelacréationd’unmagasind’optique:la

recherchedefinancement.

Sacheztoutd'abordqu'ouvrirunmagasind’optiquesansapport

n’estpaschosefacile.Eneffet,silesbanquespeuventvousoctroyerun

empruntpourfinancerunepartiedesachatsdumatérieletdustock,celles

-civous demanderontnéanmoins de disposerd'un minimum d'apport

personnel.

Atitreindicatif,l’apportpersonneldemandéparlesfranchiseurs

pourl’ouvertured’unmagasind’optiquevarieengénéralde30000€à130

000€(ACFranchise).

Unefoislaquestiondel'apportpersonnelréglée,ilvousfaudra

étudierlesdifférentespossibilitésdefinancementquis’offrentàvouspour

réunirlasommenécessaireàl'ouverturedevotreboutique:

Banquesetétablissementsdecrédit

Plateformesdecrowdfunding

Organismespublics

Aidesàlacréationd'entreprise

Etc.

Pourensavoirplussurchacunedecesoptions,vouspouvez

consulternotre guidedufinancementdelacréationd’entreprise.

UnionouassociationDesOpticiens.

SyndicatnationaldesOpticiens .

PresseSpécialisée.

Portaild’informationsurl’optique.

ETAPE 2:CHOISIR SON SECTEUR D'ACTIVITÉ ET SON

FRANCHISEUR

Ilne suffitpas d’aimerle chocolatpouraimervendre des

chocolats.Ilfautcertesaimerlaventemaisaussigérerunstockde
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produitsfrais,réaliserdesvitrines,mettrelamainàlapâte,secouchertard

etselevertôtlesveillesdefêtes,accepterdetravaillerledimanche...

Bref,ilfautaimersonmétier.

Uncréateurquiafaitunelonguecarrièredecadresupérieurdans

ungroupeinternationalaurapeutêtredumalàenfilersesbottesen

caoutchoucpourpasseruncoupdejetd’eaudanssonmagasindefleurs...

Ildevra animer une équipe quin’a pas le même profilque les

collaborateursqu’ilmanageaitprécédemment...

 Les annuaires de franchises en ligne pourvous aidez à

choisir

Lemoyenlepluscourantetlepluspratiqueaujourd’huiestde

consulterlesannuairesdefranchisesdisponiblessurInternet.Lessites

Internetspécialisésdanslafranchisesesontimposéscommeétantde

puissantsoutilsdebenchmark!

Benchmark : démarche d’observation et d’analyse des

performancesetdespratiquesutiliséesparlesintervenantsd’unsecteur

d’activité ou d’un marché.L'Observatoire de la franchise propose un

annuairedesfranchisequiàcejourestlepluscompletdumarché:2200

fichesdétailléesdefranchise,l'idéalpourfairevotrechoix..Consulter

l’annuairedesréseauxdefranchisessurl’Observatoire

LaFFF(Fédérationfrançaisedelafranchise)organiseplusieurs

foisparandessessionsdeformation«devenirfranchisé».Unejournée

pourbiencomprendrelesystèmeetseposerlesbonnesquestionsavant

deselanceretdefairesonchoix.

Commentchoisirsafranchise:Lessalonsdédiésauxfranchises

Afinderencontrerphysiquementlesfranchiseurs,vouspouvez

égalementvousrendresurunsalondelafranchise.Lesdeuxprincipaux

salonssont: FranchiseExpoParis et TopFranchiseMéditerranée.
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Quelestl’intérêtderencontrerphysiquementunepersonnealors

quejepeuxlacontactersurlewebtranquillementdechezmoi?

Ilfautsavoirqu’un contratdefranchise dureenmoyenne6anset

qu’il est statistiquement renouvelé 1.4 fois. La durée moyenne

d’engagementenfranchiseestdoncde15ans!.

Envisagez-vous sérieusement de vous engager avec une

personnependant15 anssansavoirrencontrécettepersonne?Ilest

importantdecomprendrequelecourantdesympathieetdeconfiance

entrefranchiseuretfranchiséestdéterminantaumomentduchoix.

Seulelarencontrephysiquevouspermettradejaugersil’aventure

humaine avec le franchiseurestpossible.Pourévaluervotre futur

partenaire,ilestnécessaired’avoirdenombreusesdiscussionsaveclui.

Pourconnaîtreunfranchiseur,ilfautl’écouter,lerencontrerplusieursfois,

connaîtresonéquipe,larencontrer,etprendreconseilauprèsdefranchisés

implantés.

D'autrepartlesalonpermetaucandidatdesefaireuneidéedu

marché,dessecteursd’activitéetdesenseignespouvantleséduire.Les

documentsquel’onvousremettradevrontconfirmerl’ensemble.

Lediscoursetlesdémonstrationsdevotrepartenairepotentielne

sontpas suffisants.Les documents seuls ne vous permettrontpas

d’apprécierl’équipededirectionetd’animationduréseau.Lesdeuxréunis

vous permettront d’obtenir une image plus réelle de l’ensemble.

Notammentlaqualitédupersonneletlaqualitédesservicesetproduits.

 Larentabilitédupointdevente :

Estimerlarentabilitédevotrefuturpointdeventeestessentiel.

Unfranchiseurnepourravousassurerquevousréaliserezlemêmechiffre

d’affairequesesautresfranchisés.

Rappelez-vous,lefranchiséestleseulmaîtreàborddesonnavire
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!

Tropdecritèresentrentenjeuetc’estpourcelaqu’ilrépondra

difficilementàcettequestion.Parailleurss’ils’engagesurdeschiffres

d’affairesousuruncompted’exploitationprévisionnelavecvous,ilprend

uneresponsabilitéjuridiqueetcen’estpassonrôle.

C’estvousquiallezgérervotre boutique,paslefranchiseur.

Ilvousincombedoncd’analyserlemarchédansvotrerégion

d’implantation etderentreren contactavecdesfranchisésen place.

L’objectifétantdeleurposerdesquestionspourcomparercequ’ilsdisent

aveccequelefranchiseurpromet.

J’airencontréunfranchiseurtrèscompétentetilm’afournittous

leschiffresdontj’avaisbesoins!n'est-cepassuffisant?

Commetouteentreprise,lefranchiseurdoitjustifierdessources

definancementpourparveniràéquilibrersatrésorerie.

Attention à ce qu’ilne soitpas tenté de sélectionnerses

franchisésuniquementenfonctiondelarapiditéaveclaquelleilssigneront

lechèquededroitd’entrée!L’objectiféhontéétantdebouclersesfinsde

mois.

IlesttoujourspréférabledeconfierlesbilansreçusavecleDIPà

votrecomptablepouravoirunavisprofessionnelàpeudefrais.

Lespointsimportantsàvérifiersontnaturellementlesfonds

propres,lanaturedesstocks,lesmarges...

 Lalogistiquepourlesentreprisesdeproduits

Les candidats s’intéressent rarement aux méthodes

d’approvisionnementdeleurfuturfranchiseur.C’estpourtantunorgane

vitalpourtouteentreprisecommerciale.

Unfranchiseurdoitêtrecapabledelivrersonfranchisétoutau

longdel’annéeoudeluiapporterdesservicesentempsréel.
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Informez-vous sur son organisation, ses sources

d’approvisionnement,salogistique.

Demandez-luiquellesmesurespréventivesontétémisesenplace

encasderuptured’unesourcedelivraison.

Quelquesquestionsàposeravantdechoisirsafranchise:

Quellessontlessourcesd'approvisionnementdesmarchandises?

Existe-t-iluneplateformelogistiquederépartitiondesproduits?

Commentsepasseleréassortimentdesproduits?

(Livraisonsautomatiques,commandesenfonctiondesventes,uneseule

collectionlivréeprogressivementaucoursdelasaison...)

Encasderupturedelachaînedesfournisseurs,quellesmesures

lefranchiseurprendra-t-ilpourassurerlacontinuitédesonservice?

 Lerôledufranchiseur

Votrefranchiseurs’engageparcontratàvousfournirdesoutils

de développement.L’assistance qu’ildoitvous apporterconcerne la

périodedepréparationdevotreimplantation:

Recherchedelocaux

Recherchedefinancement

Aide à la constitution des demandes d’autorisations

administratives

Recrutementdepersonnel

Préparationdelapublicitédelancement,sélectiondesmédias...

Maisellenedoitpass’arrêterlà.Votrefranchiseurdoitdisposer

d’uneéquipeetdeméthodesd’assistanceetd’animationduréseau.

Assistanceavantl'ouverture

N’oubliezpasquelecompted’exploitationprévisionnelnesera

pasréaliséparlefranchiseur.Avousderécolteretd’estimerleséléments

dubilan:chargeetchiffred’affairespotentiel.
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Cechiffred’affairesprévisionneldoitêtrelerésultatdevotre

analysedumarchéetdelaconcurrencelocaleainsiquedesélémentsque

le franchiseurvous aura communiqués concernantles chiffres des

magasinsdéjàimplantésdansdeszonesdechalandisecomparablesàla

vôtre.

Surle compte d’exploitation du franchiseur,la ligne chiffre

d’affairesreprésente(aumoinsenpartie)lemontantdesroyaltiesperçues

aucoursdel’année.

Enfaisantunrapprochemententrecechiffreetlenombredepointsde

venteexploitéssur12mois,voussaurezapproximativementlechiffre

d’affairesmoyendesfranchisés(àvoiravecvotrecomptable).

Danslemêmeordred’idée,surlebilan,àl’actifapparaîtuneligne

«Clientsàrecevoir».Unepartiedecemontantcorrespondauxroyalties

duesparlesfranchisés.Sileratioestimportant(plusdetroismoisde

royaltiesnonencorepayéesparexemple),celaveutpeutêtredirequeles

franchisésnerèglentpasleursredevances.

Celasembleraitvouloirdirequeleréseauestmécontent.Afaire

analyserparvotrecomptableetdemanderdesexplicationsaufranchiseur.

Votreformationainsiquecelledevotreéquipefaitpartiede

l’assistanceavantouverture.

Assurez-vousquecetteformationsoitréelleetcorrespondebien

àvosattentesentantquecréateurd’entreprise.

Elle doitcouvrirentre autre la gestion d’un centre de profit,

l’animation d’équipe,les démarches commerciales et marketing,la

fidélisation des clients, l’apprentissage de votre nouveau métier,

l’informatique...

Assistanceavantl'ouverture

L’assistanceestsenséecouvrirtoutelapérioded’exploitationde
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votrecentredeprofit,voiciunelistedequestionsàseposerenamont.

Laformationest-ellepermanenteetcombiencoûte-t-elle?

Quelssontlesoutilsmisàvotredisposition?

Leréseaudisposet-ild’unintranetoud’unsupportInternetpour

communiquer?

Commentest-ilstructuré?

Quelssontlesservicesexternes?(Cartesdefidélité,assurances

professionnelles négociées,accords avec des partenaires ayantdes

activitésconnexes)

Commentestorganiséel’animationduréseauetquellessontles

fréquencesdevisitesdemonanimateur?

RéaliserunBUSINESSPLANenfranchise:Introduction

I-Introduction

Qu'est-ce qu'un

BusinessPlan?Aquoisert

un

BusinessPlan ?Comment

réaliservotreBusinessPlan

?

II-Présentationdubusinessplan

Présentation du Business Plan.Le

BusinessPlan

Analysecritiqueduprojet.

III-Préparationdu

prévisionnel

Votreimplantation.

Evolution du marché.Les

ventes.

Préparationduprévisionnel.

Campagnedepublicité...

IV-Lesmoyensàmettreenplace

Les moyens humains à mettre en

place.LesActifsàFinancer.Quivafinancer?

Lesactionnaires...
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Lebusinessplan:commentfaire

Quelssontlesobjectifsdubusinessplan:C’estavanttoutlefil

conducteurduprojet.Iln’estpasseulementdestinéauxbanquiersou

BusinessAngels.Celadoitêtrevotremanueldepilotage,ledocumentde

référencepoursuivrel’évolutiondevotreprojet.Ondoitytrouverles

objectifsduprojetetlesmoyenspourlesatteindre.L’essentieln’estpasle

passémaislavisionàvenirpourlescinqprochainesannéesetdansles

détailslestroisprochaines.

Deuxpartiesessentielles

L'ExecutiveSummary

LeProjet

ExecutiveSummary

Pasplusde4pages.C’estuneprésentationrapideduprojet.Ce

sontlespagesquidoiventconvaincrelelecteurdelireleprojetdansson

ensemble.Vousdevezrépondreauxquestionssuivantes,danscetordre:

Quelestleproduit?

Quelestlemarché?

QuisontlesHommes?

Quelssontlesavantagesdontvousdisposez?

Quels sont les principaux chiffres (CA, investissements,

recherche,bénéfice,nombredesalariés...)

Quelssontlesbesoinsfinanciersetl'aidequevousdemandez?

Quelleestlarentabilitéespérée?

Quelmoyensdesortiepourlesinvestisseursenvisagezvous?

Introduction

La réalisation de ce document est le fruit d’une analyse

approfondiedesdifficultésquerencontrentquelquefoislescommerçants
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aprèsl’ouverturedeleurpointdevente.Nousnoussommesrenducompte

que,danslamajeurpartiedescas,l’échecauraitpuêtreévité,siune

analysecomplèted’implantationavaitétéeffectuée.

Ilestvraiqueledocumentquenousvousproposonsestlonget

qu’ilvousseraparfoisdifficilederépondreàcertainesquestions.Maiss’il

enétaitautrement,ilseraittropsimpledefairefortune.

Notreconseil:prenezletempsd’allerauboutdecedocument,

prenezletempsdetrouvertouteslesréponses.Ilseratroptard,aprèspour

vousdire:sij’avaissu...

Définition:qu’est-cequ’unBusinessPlan?

C’estuneméthodedepréparation deprojetd’entreprise.Elle

permetd’intégrersurun même documentl’ensemble des éléments

constitutifsduprojetetdelesmettreenadéquationaveclesfacteurs

extérieurstelsquelemarché,lesdonnéesfinancières,laclientèle,la

communication,votreprofiletvotreexpérienceprofessionnelle...etc.

AquoisertunBusinessPlan?

Deuxfonctions:s’assurerqu’aucunélémentn’aétéomisdansla

constructionduprojet.Constituerundossierperformantquiseraprésenté

auxpartenairesdel’entreprise:banques,associés.

CommentréaliservotreBusinessPlanenfranchise?

Ilfautrépondre à toutes les questions posées,d’une façon

précise,maissynthétiqueetrassemblerenannexelesdocumentsou

notescomplémentairesquipermettentdedémontrerlebienfondédevotre

argumentaire.

Exemple:Projetdecréationd’unebijouterie.

Question: Habitudesd’achatdelaclientèle?

Réponse: Cetypedeproduitestdistribuédansdesboutiques

traditionnellesdedétaildanslescentresville.C’estsouventunachat
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patrimonial.Ladémarcheestdoncréfléchieetnécessitedelapartdu

clientqueladécisiond’achatsoitprisepourentrerdansunebijouterie(voir

étuderéaliséeparlaChambresyndicaledesbijoutiersenannexe).

Question: Votredémarcheest-elledemaintenirlaclientèledans

ses habitudes ou d’apporter des améliorations (facilités d’accès,

augmentationdel’assortiment...).

Réponse: Notreobjectifestdefaciliterl’accèsàcesboutiquesen

utilisantconjointementlesdeuxélémentssuivants:facilitéd’accèsetde

parking en implantantlesmagasinsdansleszonescommercialesde

périphérieetenouvrantdesmoyennessurfaceslibred’accès.Lavisitedu

clientpourrasefairelibrementsansqu’ilcraigne"l’agression"duvendeur

(voirenquêteréaliséeauprèsdelaclientèlepotentielleenannexe9).

Ilesttrèsimportantdeséparerlesannexesquidétaillentles

argumentsquevousavancez.Sivotrelecteurestconvaincu parune

affirmation,ilpourrapoursuivresalectureenanalysantplusprécisément

lesautresélémentsetce,sansavoirlesentimentdeperdresontemps...et

sonenthousiasme.

Enrevanche,s’iln’estpasconvaincuparvotreargumentaire,ou

s’ilsouhaites’informer,ilétudieral’annexecorrespondanteetles"preuves

" que vous fournissez (enquêtes,statistiques,développement des

arguments...)avecplusdefacilité,d’intérêtetseraparconséquentplus

ouvertàvotredémarche...

Unechancesupplémentairedeleconvaincre.

RéaliserunBUSINESSPLAN:lesétapesdepréparation

I-Introduction

Qu'est-cequ'unBusinessPlan?Aquoisertun

BusinessPlan?CommentréaliservotreBusinessPlan?BusinessPlan.Le

BusinessPlandu
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III - Préparation du

prévisionnel

Votre implantation.

Evolution du marché. Les

ventes.

Préparation du prévisionnel.

Campagnedepublicité...

IV-Lesmoyensàmettreenplace

Lesmoyenshumainsàmettreen

place.Les Actifs à Financer.Quiva

financer?Lesactionnaires...
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II-PréparationauBusinessPlan

Les questions que nous avons répertoriées peuventne pas

correspondre exactementà votre projet.Avantde répondre,lisez le

questionnaireetajoutezlesélémentsquivoussemblentêtremanquants.

Supprimezceuxquinevousconcernentpas.Mais,unefoislalisteétablie,

celle-ciestdéfinitive.Vousn’avezpasledroitdenepasrépondreàune

questionsousprétextequevousnedétenezpaslaréponse.

Sivousnesavezpasrépondre,vousdevezfaireappelàun

spécialiste.LeBusinessPlandoitégalementvousserviràdécelerles

pointsquevousnemaîtrisezpas(voirnotretableau:lescompétencesdu

commerçant).

Premièreétape-Analysecritiqueduprojet

Les questions fondamentales surle produit,les clients,les

concurrents,lesventes,lescoûts.

Ils’agitdepréciseroujustifiervoschoix.

Deuxièmeétape

Elleestlarésultantedelaprécédente.Devotreanalyse,vousallez

créerlestableauxdeshypothèses.

Troisièmeétape-leprojetfinancier

Ildécoule bien sûr des hypothèses précédentes.Comptes

prévisionnelsetanalysedeséquilibres.

Quatrièmeétape-Synthèse

La cohérence des éléments financiers vous permettra de

démontrerlafiabilitédevotreprojetcommercial.Vousprésenterezvos

argumentslesplusfortsetvosconclusions.

Cetteétapepassée,vouspourrezenfinécrirel’introductionde

votreprésentation.Elledoittenirenuneoudeuxpagesmaximum,être

synthétiqueetconclureparlesobjectifsquevousfixezàvotreentreprise.
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Dernierconseilavantquevousnevouslanciezdanslaréalisation

devotre"BusinessPlan":n’enconfiezàpersonnelaréalisation.Eneffet,

c’estvotreprojet.Ilyvadevotreavenir.Faîtesappelàdescompétences

professionnelles extérieures (financier, juriste, comptable, conseil

d’entreprise...) pour les études spécifiques,pour la recherche des

informationsdontvousavezbesoinpourmeneràbienvotreprojet.Mais

c’estàvousdefairelasynthèse,puisquec’estàvous,etpersonned’autre

dedécider...etensuitedeconduirel’entreprise.

Lefaitd’avoirréalisévousmêmeleBusinessPlanvousfacilitera

égalementladirectionetlagestiondevotreentreprisepuisquevousen

maîtrisereztouteslesdonnées.Cecivouspermettraégalementdeprendre

votre décision définitive sicertains éléments ne vous semblentpas

convaincants!

Commentcontrôlerlafiabilitéd'unbusinessplan

Ils'agitmaintenantderépondre"pourdevrai"auxdifférentes

questionsquenousproposons.Maisrépétonsle,selonvotreactivité,vous

vousdevezdetrouverlesquestionsquivontcorrespondreàvotreprojet.

Analysecritiqueduprojet

Définissezenquelqueslignesvosobjectifsetprésentezlesobjectifsde

l’entreprise. Démontrez que votre expérience professionnelle, vos

connaissances,votrequalificationsontdesatoutspourleprojet.

Votreproduit

1-Description

2-Produitdeluxeoudepremièrenécessité?

3-Est-ceunproduitnouveauouunclassique?

4-Est-ilaupointouquereste-t-ilàfaire?

5-Allez-vousvendreunproduitouunegammedeproduits(oude
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services).

Votre démarche est-elle de maintenirla clientèle dans ses

habitudesoud’apporterdesaméliorations(facilitésd’accès,augmentation

del’assortiment...).

Danscecasquellesméthodesallezvousmettreenavantpour

faire connaître vos nouvelles méthodes à une clientèle non encore

conscientedesavantagesquevousvoulezapporter.

Démontrez que votre produitesten adéquation avec cette

clientèle.

Présentezletypegéographiqued’implantationquevousproposez

(centreville,centrecommercial,galeriecommerçante,emplacementN°1

ou1bis...)etexpliquezpourquoiendémontrantquelaclientèletrouvera

avantageàvenirchezvous...

Est-cequelaclientèlecibléeestlaseulequipuisseêtreattirée

parvotreconceptouprévoyezvousd’étendrevotrecible?Appuyezvotre

démonstrationparuneenquêteannexée.

 Analysedelaconcurrence

 Citezlesconcurrentsdirects

 LeurEmplacement

 LesProduitsqu’ilsdistribuent

 LeurGammedeprix

Présentezlastructuretypedevosconcurrents:surfacedevente,

nombredevendeurs,,assortimenttype,modedeprésentation,typede

publicitésurlelieudevente(PLV)...

Quelssontleschiffresd’affairesqu’ilsréalisent?chiffred’affaires

aum2etparvendeur.

Quelleestleurstratégied’implantationetquelleestl’évolutionde

cettestratégie?
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Montrezleurspointsforts.

Leurspointsfaiblesenappuyantsurlesinnovationsquevous

proposez.

Citezlesentreprisesquidistribuentdesproduitsdesubstitution–

C’estunpointimportant.

Définissez,avecleplusdeprécisionspossiblesleurstratégieetle

typedeconcurrencequ’ilsreprésententpourvous.

Démontrezenquelquesmotsquelestvotreapportsurcemarché.

Produitplusperformant,prixinférieurpourunmêmeservice,pasd’offre

danslesecteurgéographiquequevousenvisagez,innovationréelle...).

Quelle va être votre action pour vous démarquer de vos

concurrents?

Quellesserontleursréactionsàvotreimplantation(baissedeprix,

augmentationdeleurbudgetdecomIII-Préparationduprévisionnel

Définissez le type d’emplacementque vous envisagez etla

surfacedeslocaux.Montrezlesavantagesetsoulignezlesinconvénients.

Évolutiondumarché

Faîtesunrapidesurvoldel’évolutiondes5dernièresannéeset

projetezvotreanalysesurles5ansàvenir.

Exemples : fermeture du commerce "locomotive "de votre

quartier.Travauxdelonguedurée.Modificationdusensdecirculation,

ouvertured’uncentrecommercial...Etexpliquezcommentvousferezface

àsesdifficultéséventuelles.

Unefoislalisteétablie,cherchezàobtenirlesrenseignements

(cadastre,agencesimmobilière,mairie...)

Lesventes-Préparationduprévisionnel

Avez-vousfaituneétudedemarché?

Quellesquantitésdeproduitprévoyez-vousdevendre?
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Connaissez-vouslarépartitiondesventesparproduit?

Quelquesoitvotremoded’évaluationdesquantitéspotentielles,

justifiezvotrepositionpardesélémentsobjectifs.

Attention, sivousouvrezuncommercedecravates… c’estun

exemple !votre étude de marché doitêtre calculée non pas surla

populationtotaledevotrezonedechalandise,maissurunepopulation

masculine,enagedeporterunecravateettravaillantdansunsecteur

tertiaire.Votreétudedemarchédoittenircomptedunombredecravates

achetées par an par vos consommateurs potentiels.Analysez les

concurrentsquioffrentcetypedeproduitsetfaitesunratiopoursavoir

combiendecravatessontachetéessurvotrezoneetquelpourcentagedu

marchévousallezprendreàvosconcurrents.Ensuite,ilnevousrestera

plusqu’àcalculersilenombredecravatesquevousavezenpotentielvous

permettradefairevivrevotreentreprise…etvotrefamille.

Nota : ces éléments vous seront indispensables pour la

réalisationduprévisionnel.

Sivouscréezunesociétédeservices:

Avez vous déjà une clientèle quivous estattachée ou des

commandespotentielles?

Savez vous comment vous allez démarcher vos clients

?Commentfontvosfutursconcurrents?S’iln’yapasdeconcurrents...

demandezvousd’abordpourquoi?

Exposezvotreméthode.

Campagnedepublicitédelancement

Quelles sontles nécessités en matière de lancementetde

promotiondesventesdansvotreprofession?

Quels sontles moyens que vous utiliserez pourvous faire

connaître?
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Avezvouspenséàtouteslesméthodesdisponibles:mailing,

affichage,sucettes,radio locale,PQR,distributiondetracts,démarche

téléphonique d’une clientèle sélectionnée,utilisation d’une société de

télémarketing,contacts avec des entreprises,relations personnelles,

Chambres de Commerce,Comités d’entreprises,Club sportifs,Mairie,

ANPE...etbienentenduInternet.

Internet:votreprésencesurleWebpeut-ellevousapporterune

clientèle

complémentaire ?Quelles méthodes utiliseretquelestle budgetà

consacrer

àcemédia?Sarentabilité?

Avez-vousunplanmarketing,unplanmédia,unestratégiede

promotion?

Quelestlebudgetallouédansvotreprofessionàcetypede

lancement?

Etesvouscapable(financièrement)defairelamêmecampagne?

Avec le même budget,pouvez-vous mettre en place une

campagneplusefficace?

Sivotrebudgetestinférieuràceluidesconcurrents,justifiez-leet

dîtespourquoivouslimitezcetinvestissement.

Quelvaêtrelecalendrierdevosactionspublicitaires(selonvotre

activité,certainespériodessontplusfastes)?

Enannexe,donnezleplandecampagne(moyenetbudgetsainsi

quelecalendrier).

Leplandelancementpuislescampagnesrégulièresavecles

thèmesetlessupportsutilisés.

L’imagequevousallezimposer

Avezvousdéfiniunestratégiedestinéeàvousplacersurle
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marché(imagedemarqueetdenotoriété)?Vousdevezcréeruneimage

enrelationaveclaclientèlequevousciblezouletypedeproduitsquevous

proposez.

Pouvezvous,àcestadedel’étude,définirvotreenseigneenune

phrase,unslogan?

Avezvouspenséàlaformationquevousdevezdonneràvos

vendeurspourqu’ilstraduisentl’imagequevousallezimposersurvotre

marché(recrutement,formation,animation)?

Sivotrecampagnedepublicitéestbaséesurleprix,quelleestla

margeminimum endessousdelaquelleilestpréférabledemettrevos

capitauxàlaCaissed’Épargne?

Selon votre activité,ilconvientd’analyserles conditions de

paiementquevousallezoctroyeràvosclientsetleursolvabilité.Vous

devezégalementétudierlesconditionsdepaiementquevousferontvos

fournisseurs.De ces éléments,découlera la réalisation des tableaux

prévisionnelsdetrésorerie.

munication...)?

Businessplan:lesmoyensàmettreenplace

Lesmoyenshumains

Votreactiviténécessiteuncertainnombredepersonnes.Ilvous

fautdoncdéfinirlestâchesnécessairesàlaviedel’entrepriseetdécider

s’ilestnécessaired’engagerdupersonnelpourchaqueposte.Letableauci

-dessous reprend une partie des postes possibles,mais vous devez

l’adapteràvotreprofession.

Faîtesunorganigrammedevotreentrepriseenspécifiantbienles

fonctionsdechacun.

Êtes vous certain que tous les postes ontune nécessité

économiqueetquelesfonctionsdechacunsontbiendéfinies.
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Définissezlepostedechacunetlestâchesàaccomplir.

Pouvezvousdefaçoncertaineoccuperlepersonnelquevous

allezengager,àpleintemps.

Lorsqu’iln’yaurapasdeclientdanslaboutique,commentallez

vousutiliservosvendeurs?

Indiquezdansletableausuivantquellesolutionvoussouhaitez

adopter.Ensuite,remplissezletableauxafindeconnaîtrevoscharges

salariales.

Direction-GestionInterneSous-traitance

Comptabilité

Recrutementdupersonnel

GestionetAnimationdupersonnel

Achats-sélectionetnégociationCommercial

Décorationdupointdevente(vitrines,présentoirs...)

Technique(fabrication,réparation,SAV...)

Vousindiquerezdansletableaudescoûtsdupersonnellesalaire,

leschargesàpayeretlesaidesdontvouspouvezbénéficier.

Indiquezladuréedesdégrèvementsquevouspouvezobtenir(6

mois,1an...).

Vousreporterezcesindicationssurvotreprévisionnel(tableau

pagex)…enpensantbienqu’après6moisou1an,lesdégrèvementssont

supprimés.

Indiquezégalementlesrémunérationsquiserontverséessous

formedecommission.IlvousfaudraalorstenircompteduCAprévisionnel

pourremplirletableau.

LesActifsàfinancerenfranchise

Quedevezvousfinancer?

Fraisd’établissement
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Notaire

Avocat

Expertcomptable

Conseil...

Immobilisationsincorporelles

Licence

Marque

FondsdeCommerce...

Loyersd’avance

Garanties

RedevanceFranchise

Immobilisationscorporelles

Terrains,murs,

Travaux

Outillage

Mobilier

Matérieldebureau

Véhicule

Actifscirculants

Notezen face de chaque poste les moyens de financement

prévus:Apportpersonnel,leasing,créditàmoyenterme...

Commenttrouverunfinancementpourouvrirmafranchise?

Lesactionnaires

Vousdevez,enannexeprésentervosactionnaires:quelestleur

apport,seront-ilsactifsdansl’entreprise,quelleseraleurfonction,quelle

estleurspécialité...

Vousdevezbienévidemmentfaireuneficheparactionnaireet

présentervotrepropreCV,unpeuplusdétaillé,pourcequiconcerneles
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pointsquidémontrentquevousêteseffectivementl’hommedelasituation.

Votrepropreapportpersonnel

Comment est-il composé ? Liquidités, vente de biens,

hypothèques,prêtsfamiliaux...

Nota: ilnes’agitpasdevousfairepubliervotrepatrimoine,mais

quevousmettiezbienenévidencelecaractèrecertainetimmédiatdevos

disponibilitésoulaprécaritédecertainessommes(prêtsfamiliaux...),ainsi

que l’importance de votre engagement(nantissementdu patrimoine

familial).

Vousêtes-vousendettépourapporterdescapitaux"personnels"?

Quelles sontles garanties que vous pouvez (ou acceptez)

d’apporter?

Quelleestvotresituationfinancièreactuelle?

Endettementpersonnel?

Endettementprofessionnel?

Cautions

Avez-vousdescautionsencours,garantissantd’autresactivités

commerciales ou industrielles pourvotre compte ou celuid’un tiers

(famille,amis...)?

Attention,lacautionn'estjamaisunacteinnocent.Vouspouvez,

encasdedifficultésfinancièresdevotreentreprise,êtreamenéàfaire

faceàvotreengagement.Ilestdoncparticulièrementdenepascautionner

votreengagementsivousrisquezdemettreenpérill'équilibrefinancierde

votrepatrimoine...ousimplementdevotrefamille.

Soyezparticulièrementvigilant.

Indiquezlesmontants

Indiquezlasituationfinancièredesentreprisespourlesquelles

vousvousêtesportécaution.
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Sivousnelaconnaissezpasexactement,renseignezvous!

Cesquestionssontdestinées,nonpasàêtreprésentéesàvotrebanquier,

maisàvousobligeràfaireunpointexactdesengagementsquivouslient.

Nota n’oubliezpasquetoutecautionsignéeestunengagement

financierauquelonpeutêtreappeléàfaireface.Ilnefautdoncs’engager

qu’enétantcertainquecettesignaturen’engagerapasvotreavenirfamilial

etprofessionneld’unefaçonirrémédiable.

Lescomptescourantsd’associés

Quelleestleurtauxderémunération?

Quelestleurdated’exigibilité?

Formationcréationd’entreprise:seformeràlafranchise
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