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PLAN DU COURS :

*Choisir un march¢ approprié

Les formes juridiques de 1’entreprise

*Recherche d’aide et de financement pour démarrer
une entreprise

*Recruter le personnel

*Choisir ses fournisseurs
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QUESTIONS
® Quelles sont les grandes tendances du marcheé ?
® Qui sont les acheteurs et les consommateurs ?

® Qui sont les concurrents ?

®* Quel est I'environnement de mon marché ?
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Démarche stratégique

"Je connais mon marche, je suis donc capable de decider".

du marché dtrdh de la demande Tenvironnement

- ldentification des forces et faiblesses du projet

- [dentification des opportunités et des menaces du marcheé

!

} }

Décsion d'abandon Décision derecadrage Validation du projet

} }

Fixation des objectifs de chiffre d'affaires

Choix des cibles Choix d'un positionnement




4 Fixer des hypotheses de chiffre d'affaires

Apres avoir analysé méthodiquement le marché, vous devez €tre en mesure
d'évaluer un chiffre d'affaires prévisionnel.

Ce montant vous permettra d'alimenter votre prévisionnel financier pour
déterminer si votre projet est viable financiérement. Attention, il ne s'agit la
que d'hypotheéses.

Il n'existe pas une, mais plusieurs méthodes de calcul pour aboutir a un chiffre
d'affaires prévisionnel :

Le chiffre d'affaires (CA) est la somme des ventes de biens ou de services d'une
entreprise.

Sa formule : CA = prix de vente * quantité vendues.

Le chiffre d'affaires peut se calculer pour n'importe quelle période, cela dit il
est souvent calculé de facon mensuelle, trimestrielle et annuelle.

Cette notion est le premier indicateur de performance des ventes d'une
entreprise.

- /



https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/previsions-financieres/previsions-financieres
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Faire les meilleurs choix pour atteindre ses objectifs
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Au regard de la compréhension de votre marcheé, vous
allez devoir déterminer les moyens pour atteindre vos
clients.

On parle de déterminer la stratégie.
c'est en fait le fil conducteur qui va permettre a votre

entreprise d'atteindre le chiffre d'affaires que vous avez
\_ fixé au préalable. /
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Obtenir le mix—marketing le plus cohérent possible

On appelle 'ensemble des decisions de marketing prises
par l'entreprise, 2 un moment donné¢, sur un produit ou sur I'ensemble de
sa gamme, pour influencer et satisfaire sa clientele. Ces décisions
concernent :

le : quel(s) produit(s) ou service(s) allez-vous proposer a vos
futurs clients ?

le : a quels prix allez-vous le(s) vendre ?

°la : comment allez-vous le(s) vendre ? Quels vont étre vos
réseaux de distribution (en direct, avec des intermédiaires, par internet) ?
ct la : comment allez-vous vous faire connaitre ?

-



https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/vendre/mix-marketing-actions-gagner-clients
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/vendre/mix-marketing-actions-gagner-clients
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/developper-lactivite-son-entreprise/vendre/mix-marketing-actions-gagner-clients
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/letude-marche-generalites/definir-votre-offre-cycle-vie-gamme
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/letude-marche-generalites/comment-fixer-ses-prix-projet-creation
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/letude-marche-generalites/politique-distribution-comment-loffre-va
https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/letude-marche/letude-marche-generalites/prevoir-communication-a-mettre-place-se-faire
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Que signifie "cibler" ?

® Ainsi, le fabricant de jouets va s'adresser prioritairement aux enfants. Il va par

%

conséquent "cibler" une clientele

e |e ciblage est au coeur de la stratégie : une erreur de cible peut a
terme, si elle n'est pas rapidement corrigee, mettre en peril I'avenir de

votre entreprise.




e

Comment cibler ?

lere
methode

Dome

methode

Jome
methode

Critéres de
segmentation

Age, sexe, profession,
localisation

Activite, chiffes
Caffaes, localisatton,
fall

Comportement; achat
impulsif ou reflech,

achat en fonction des
Sa1S01S, fc.

Utilisation

Pour ung clientele "grand public

Pour ung clientele dentrepnses

Pour une chientéle  lafois e particulirs et dentrepnses

-
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Définir son positionnement
ionifie " P "n "
Que signifie "se positionner" ?

® Ce terme traduit en fait l'image que votre entreprise veut

donner d'elle-méme a vos clients et a vos concurrents.
® Le positionnement revet une double dimension :

o i] permet de vous distinguer durablement de vos concurrents directs

et indirects,

o i] permet aux consommateurs de vous identifier plus facilement.

q

-
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https://bpifrance-creation.fr/moment-de-vie/benchmark-comment-analyser-vos-concurrents

FORMES JURIDIQUES
D’UNE ENTREPRISE




CLASSIFICATIONDES ENTREPRISES

Taille /\ B e i
ot impact doonomiue Classification juridique

ENTREPRISE

V Branche d'activité

Classification des entreprises
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CLASSIFICATION PAR SECTEUR ECONOMIQUE

PRIMAIRE

Extraction des ressources natuneles

SECONDAIRE k /\ TERTIAIRE
Transformation des ressources Vente de produits, services

L -I"Iil{l'ﬂ'"ﬁ s S

ENTREPRISE

Classification par secteur économigue
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L'ACTIVITE ECONOMIQUE DE

L'ENTREPRISE

TRANSFORMATION DE MATIERES
PREMIERES EN PRODUITS FINIS;

/




- L'ACTIVITE ECONOMIQUEDE
L'ENTREPRISE

® Secteur primaire: metiers qui ont un rapport direct avec la nature.

Exemple: agriculture, ¢levage, péche, exploitations minieres,

/ o\
petrolieres,. ..

® Secteur secondaire: transformation de la matiere premiére en produit

/
manufactures

Exemple: boulanger, cuisinier, menuisier, bijoutier, forgeron, ...

® Secteur tertiaire: commercialisation d’un produit manufacture, d’un

service

Exemple: epicerie, supermarche, agence de voyage, Bank, cinema, . ..
Mr HAMZAOUI FETHI

- /




( CLASSIFICATION PAR TAILLE

Taille & Impact economique
né N

ENTREPRISE

TPE)_~




CLASSIFICATION PAR TAILLE
TPE PME

3y <o 2 <250
ﬁ < 40M w b <4Md

Trés Petites Entreprises Petites et Moyennes Entreprises

Entreprises de Taille Intermédiaire Grandes Entreprises




( CLASSIFICATION JURIDIQUE

Individuelle
(personne physique)
Société /_\
(personne morale) EURL

ENTREPRISE

= v—/ | \/

Classification juridique




EURE

Entrepfise :
‘secsonnelle @
%ig‘fponsobime Limiiee

£ =100000DA

Entreprise : personnalité morale
Gérant : qualité de commercant




ociete

Responsabilite
imifee

22 2as0
) = 100000 DA

Entreprise : personnalité morale
Gérants : qualité de commercant




PGI’ Actions

22 =7

Société

\

1 000 000 DA

1\

5 000 000 DA cas de I'Appel public

al'éepargne

i s; ;’ A!é ? 3al2

Conseil d'administration : Elus 6 ans
Conseil de surveillance
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S| SOCIETE

en NOM
COLLECTIF

}L 2 mnimnm

Entreprises familiales oéneralement
Statuts yuridiques




Société Par A ctions Simplifiée

J O n 32 du 14 mai1 2022
-

@ divisé en actions

Associés : Pertes a concurrence de l'apport

Cas d'une seule personne : Société Par Actions Simplifiée Unipersonnelle

SPASU




Recherche d’aide et
de financement
pour demarrer une
entreprise




( AIDE A LA CREATION D’ENTREPRISES W

ANSEJ / ANADE
CNAC K /—\ '
\

ENTREPRISE

gt

Aide a la création d'entreprises




AIDE A LA CREATION D’ENTREPRISES

- I’Agence Nationale de Développement des Investissements (ANDI) :

L’ANDI est créée en 2001. Elle est chargée de la promotion, le développement et la continuation des investissements en
Algérie ; accueillir, conseiller et accompagner les investisseurs nationaux et étrangers. Leur principal role est de
faciliter les procédures et simplifier les formalités de création d’entreprises et de développement des investissements.

2- L'Agence nationale d'appui et de développement de I'entrepreneuriat (ANADE) :

L’ Agence Nationale d’appui et de Développement de I’Entreprenariat, par abréviation 'ANADE', est un organisme
public a caractére spécifique, doté de la personnalité morale et de I’autonomie financiere, placé sous la tutelle du
Ministre de la micro-entreprise, des start-ups et de I’économie de la connaissance. Anciennement Agence nationale de
soutien a l'emploi des jeunes (ANSEJ, avant novembre 2020).

3- La Caisse Nationale d’Allocation Chomage (CNAC) :

A partir de 2004 et dans le cadre de la politique nationale de lutte contre le chomage et la précarité, la CNAC a mis en
ceuvre un dispositif de soutien a la création de ’activité économique, par un appui financier aux chomeurs de 30 a 50
ans, en offrant plusieurs avantages, pour un montant d’investissement pouvant atteindre 10 millions de DA,

4- 1’Agence Nationale de Gestion du Microcrédit (ANGEM) :

Creée en 2004, I’ Agence représente un autre outil de lutte contre le chomage et la fragﬂlte sociale grandissante, dont
I’ Ob]eCtlf est de soutenir le developpement des capacités individuelles des citoyens a s’auto-prendre en charge, en
créant leur propre activité économique.

/




RECRUTER LE PERSONNEL
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Par exemple dans le BTP, le recrutement se fait
survant les €tapes suivantes :
1-Definir vos besoins
2-Rediger une annonce percutante
3-Diffuser I’offre d’emploi sur les bonnes plateformes
4-Trier les candidatures et les selectionner
5-Définir une grille d’evaluation

6-Conduire les entretiens
N /




( Entretien d'embauche

ey
SN
Sy  Reor et

Etre inflexible avec la Arriver en retard
ponctualité Manquer de politesse
Etre poli et attentif Adopter une tenue
Avoir le bon dress code vestimentaire inappropriée

Preéparer son entretien
Parler de ses expériences
Etre intéresse et prendre des

Etre trop sir de soi/Arrogant
Réciter son CV
Aborder la remunéeration trop
tot
Ne pas connaitre ['entreprise

Ne pas avoir de questions a

notes
Récolter le maximum
d'informations sur l'entreprise

teindre son téléphone poser
Montrer votre intérét et votre Ne pas avoir préparé les
motivation questions piéges

Remercier votre interlocuteur

Laisser son télephone allume...

h

A faire ABSOLUMENT ! 's.Pagrtner.com A ne SURTOUT pas faive !




CHOISIR SES FOURNISSEURS

Comment choisir un
fournisseur
pour votre

- ILIC L iSe? P

. . . ’ Pl

Par Anges-Marle TOGBE www.fluxafrica.com
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Criteres de choix des fournisseurs

Quels sont les criteres de sélection d'un fournisseur ?
=

® [e prix. ...

C . FOURNISSEURS
® [ es criteres de quahte

e ['innovation. ...

® [es services associés. ces

® [ e nombre et la qualité des tiers impliqués dans la chaine

d'approvisionnement. ...

® [ a santé financiere de l'entreprise.

* Lareputation de I'entreprise et sa fiabilite ’

-




MERCI DEVOTRE
AIMBALE ATTENTION
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