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	Le module 5 donne aux apprenant-e-s un premier aperçu du thème du financement des entreprises, c’est-à-dire de la manière dont la phase de démarrage d’une entreprise peut être financée. Toutefois, il ne s’agit là que d’un premier aperçu donné à titre d’exemple. Une introduction substantielle au thème prendrait trop de temps.
La partie la plus importante de ce module consiste pour les apprenant-e-s à «budgétiser» la mise en œuvre de leur idée entrepreneuriale. Ils/elles doivent évaluer si leur idée peut réellement leur rapporter de l’argent ou non. Ou ils/elles constatent qu’ils devraient adapter leur modèle d’entreprise pour faire en sorte que leur start-up soit rentable, et ce constat est également primordial.
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	Le module «Finances pour fondateurs/-trices» est très complexe. C’est pourquoi cette page d’aperçu indique quels chapitres consulter pour trouver des réponses aux trois principales questions.
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	Objectifs d’apprentissage
· Les apprenant-e-s sont capables d’expliquer les différentes sources de financement pouvant être utilisées dans la phase de démarrage d’une entreprise.
· Les apprenant-e-s sont capables d’expliquer les différentes sources de financement utilisées par mymuesli dans sa phase de démarrage.
· Les apprenant-e-s sont capables d’expliquer comment le crowdfunding peut être utilisé pour financer des entreprises.
· Ce module de formation est très volumineux. Si nécessaire, il peut être fractionné ou raccourci.

	[image: ]
	Pour commencer, il est question de la phase de démarrage d’une entreprise, autrement dit de la période pendant laquelle une entreprise ne peut généralement pas se financer grâce à ses propres bénéfices.
Bien entendu, la question du financement d’une entreprise joue également un rôle important par la suite (p. ex. lorsque des investissements importants sont prévus et qu’un prêt est nécessaire ou lorsque la croissance de l’entreprise doit être financée par des investisseurs). Toutefois, le programme myidea.ch s’intéresse uniquement au financement de la phase de démarrage d’une entreprise.
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	Le texte et le graphique illustrent l’importance du financement des entreprises. Ce graphique est repris plus loin dans le chapitre consacré au seuil de rentabilité.
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	Les trois diapositives suivantes énumèrent les principales sources de financement des start-up. 
En guise de devoir, il serait intéressant que les apprenant-e-s se renseignent auprès de fondateurs/-trices de leur entourage sur la manière dont ils/elles ont financé la phase de démarrage de leur entreprise.
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	Exemple de mymuesli, déjà utilisé dans le module 3 «Développement de modèles d’entreprise», est repris ici.
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	Tout d’abord, nous présentons les différentes sources de financement et expliquons les principaux postes de dépenses. 
Les chiffres approximatifs montrent que les fondateurs ont essayé de lancer leur entreprise avec le moins de ressources possible. Au début, ils préparaient donc leurs mueslis eux-mêmes, sans engager de collaborateurs. Ils ont acheté un appareil pour les mélanges de mueslis  beaucoup plus tard. Se passer d’un grand parc de machines est particulièrement important dans la phase de démarrage d’une start-up afin de maintenir les coûts fixes au plus bas.
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	Nous présentons ici les différentes sources de financement par ordre chronologique.
Un investisseur providentiel est entré en scène dans la phase de démarrage. Un investisseur providentiel est une personne qui investit dans une entreprise dans sa phase de démarrage et reçoit des actions en échange. Il s’agit souvent de personnes qui ont elles-mêmes vécu la même expérience et souhaitent à leur tour financer et soutenir des start-up.
Les données présentées sur les deux diapositives ont été confirmées par l’un des fondateurs.
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	Le financement de l’entreprise Carvolution provenait de fonds propres et de fonds d’investisseurs providentiels. Plus tard, d’autres investisseurs et partenaires stratégiques ont rejoint l’aventure.
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	Carvolution ne souhaite pas rendre publics tous les chiffres des différentes phases de financement. Cependant, les données de deux tours de financement ont été communiquées au public. Ces informations sont dès lors reprises sur la présente diapositive. Vous trouverez de plus amples informations sur ces deux tours de financement, «Deuxième tour de financement» et «Extension de la flotte de véhicules», en cliquant sur les liens correspondants.
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	Le principe du crowdfunding peut être considéré comme une opportunité intéressante pour financer une entreprise. Si vous manquez de temps, vous pouvez renoncer à aborder le sujet ou vous contenter peut-être de l’illustrer par un exemple de campagne sur une plate-forme de crowdfunding de votre choix.
Les plate-formes de crowdfunding présentent souvent des projets qui offrent aux apprenant-e-s de nombreuses sources d’inspiration et d’apprentissage (p. ex. financement de nouveaux jeux vidéo, de projets cinématographiques ou musicaux innovants).
Objectifs d’apprentissage
· Les apprenant-e-s sont en mesure d’expliquer le terme «crowdfunding». 
· Les apprenant-e-s sont capables d’expliquer les différents types de crowdfunding.
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	Le crowdfunding représente une autre possibilité pour les fondateurs/-trices d’acquérir des moyens de financement pour leur entreprise.
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	Les citations en bas de page illustrent la pertinence du crowdfunding et l’augmentation continue des sommes d’argent levées grâce au crowdfunding.
Pour plus d’informations, l’ouvrage Crowdfunding Monitoring Schweiz 2020 (voir la source en bas de page) donne une bonne vue d’ensemble des activités de crowdfunding en Suisse.
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	Bien que complexe, le graphique illustré sur la présente diapositive donne un bon aperçu des différents types de crowdfunding existants. 
Ils sont tous pertinents pour les entreprises, à l’exception du crowddonating.
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	Ce tableau montre qu’il existe une grande variété de plate-formes de crowdfunding. 
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	La plate-forme internationale Kickstarter est de loin la plate-forme de crowdfunding la plus connue au monde. Selon les chiffres indiqués, plus de USD 3,5 milliards ont été levés via cette dernière.
Des projets suisses peuvent également être présentés sur cette plate-forme. Dans le passé, certains projets présentés sur Kickstarter visaient par exemple à produire des montres innovantes. 
Exemple: en 2017, Patrick Hohmann a vendu sur Kickstarter plus de 1230 montres (pour un montant de CHF 768 000) fabriquées à partir de déchets recyclés de fusées spatiales russes (source: bellevue.nzz.ch/uhren-schmuck/werenbach-earth-collection-die-uhr-aus-der-rakete-ld.1332817).
Kickstarter est une plate-forme de crowdsupporting.
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	La vidéo présentée ici illustre particulièrement bien le problème que la start-up propose de résoudre pour les client-e-s.
Bien entendu, vous pouvez choisir une autre vidéo.
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	Objectifs d’apprentissage
· Les apprenant-e-s sont en mesure d’expliquer le terme «bootstrapping».
· Les apprenant-e-s sont capables d’appliquer plusieurs mesures de bootstrapping à leur propre entreprise.
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	myidea.ch tente de fournir plusieurs réponses à la question de savoir comment les fondateurs/-trices peuvent créer leur entreprise avec le moins de ressources possible (le bootstrapping, la Création avec des composants externes et l’approche Lean Startup vont dans ce sens).
Cet axe a été choisi délibérément: si les apprenant-e-s tiennent compte de ces princes par la suite et que la mise en œuvre de leur idée échoue, au moins, ils/elles n’auront pas utilisé trop de ressources ni accumulé trop de dettes.
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	Cette approche et le terme «bootstrapping» sont utilisés par les jeunes entrepreneurs/-ses du monde entier.
Le programme myidea.ch préconise  cette approche – comme celle du principe Lean Startup – pour montrer comment les idées peuvent être testées ou lancées avec le moins de ressources possible. 
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	Les diapositives suivantes présentent quatre possibilités d’application du bootstrapping dans le contexte des start-up. Dans chaque cas, nous faisons en outre référence à un exemple que les apprenant-e-s connaissent déjà. Si certains exemples ou certaines études de cas n’ont pas été présentés, nous vous recommandons d’en utiliser d’autres.
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	Il est évident qu’une entreprise doit également être rentable à long terme, c’est-à-dire qu’elle doit générer des bénéfices. Le message à retenir ici est qu’il faut veiller à tout moment à préserver les liquidités, surtout dans la phase de démarrage.
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	Le conseil #2 est en adéquation avec le principe du Lean Startup déjà présenté.
Bien sûr, tous les produits ou services ne peuvent pas être lancés sur le marché à un stade précoce. Dans le cas des médicaments, des voitures ou d’autres produits dont la sécurité doit être testée au préalable, cela est évidemment impossible.
Toutefois, pour la plupart des idées sur lesquelles travaillent les apprenant-e-s, il devrait être possible d’entrer sur le marché rapidement et à un stade précoce avec une version bêta.
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	Les coûts de personnel constituent les principales dépenses pour de nombreuses entreprises. Une façon de maintenir ces coûts à un faible niveau est de travailler avec des free-lance dont le taux d’occupation varie en fonction du nombre de commandes. 
La flexibilité peut en outre être garantie en versant un salaire fixe plutôt bas et en augmentant la part variable du salaire ou en distribuant aux employé-e-s des actions de l’entreprise.
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	Le cas de MyBambooBike, qui vend ses vélos via sa propre boutique en ligne, peut également être cité en exemple ici. Cet exemple montre aussi très bien que la marge sur coûts pour les ventes en direct est beaucoup plus élevée que celle pour les ventes réalisées via des concessionnaires (marge des concessionnaires estimée à 35% du prix de vente). 
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	Objectifs d’apprentissage
· Les apprenant-e-s sont capables d’expliquer l’idée de base du concept «Création avec des composants externes».
· Les apprenant-e-s sont en mesure de développer des idées concrètes sur les «composants» qu’ils/elles pourraient utiliser pour leur propre modèle d’entreprise.
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	Le concept «Création avec des composants externes» a été imaginé par Günter Faltin, professeur émérite de l’Université libre de Berlin. Vous trouverez plus d’informations sur ce principe sur: komponentenportal.de/gruenden/ 
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	Il s’agit de l’idée entrepreneuriale déjà présentée dans l’étude de cas RatioDrink. Pour rappel, vous pouvez revoir le pitch vidéo d’une minute de RatioDrink:
youtube.com/watch?v=eFp1ciH_aMw
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	L’idée de base du concept «Création avec des composants externe» est la suivante: au lieu de tout faire soi-même, on devrait – dans la mesure du possible – collaborer avec des prestataires de services professionnels. Cela permet d’éviter, d’une part, des coûts fixes élevés et, d’autre part, de se disperser. Cela donne du temps aux fondateurs/-trices pour travailler sur l’entreprise au lieu de travailler uniquement dans l’entreprise.
L’entreprise RatioDrink a été fondée à Berlin. Son fondateur, Rafael Kugel, a confié à des prestataires les activités suivantes:
· La récolte de pommes bio dans la région du lac de Constance
· La production du concentré de jus de pomme et le conditionnement dans un bag-in-box
· La production de l’emballage
· Les tâches administratives (par Projektwerkstatt GmbH)
· La livraison (service de colis)
· La prise des appels téléphoniques et le traitement des e-mails au nom de RatioDrink (par ebuero AG) 
Entre-temps, Rafael Kugel a vendu son entreprise et se consacre à de nouveaux projets entrepreneuriaux.
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	Les éléments classiques pouvant être intégrés comme «composants» sont :
· Les tâches administratives comme la comptabilité
· La prise des appels téléphoniques et le traitement des e-mails pour un service de bureau
· La fabrication d’un produit selon les instructions des fondateurs/-trices
· Les services logistiques
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	Objectifs d’apprentissage
· Les apprenant-e-s savent distinguer les coûts variables des coûts fixes.
· Les apprenant-e-s savent donner des exemples montrant comment maintenir les coûts fixes à un faible niveau.
· Les apprenant-e-s sont capables d’expliquer pourquoi il est avantageux de maintenir les coûts fixes à un niveau bas.
· Les apprenant-e-s sont en mesure de démontrer que de nombreuses activités peuvent être réalisées par des prestataires professionnels afin d’accroître la flexibilité financière et temporelle d’une entreprise.
· Les apprenant-e-s sont en mesure de calculer le prix d’un produit ou service.
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	Objectifs d’apprentissage
· Les apprenant-e-s savent calculer la marge sur coûts et le seuil de rentabilité.
· Les apprenant-e-s savent interpréter le calcul de la marge sur coûts et du seuil de rentabilité.
· Les apprenant-e-s peuvent énumérer les postes de coûts fixes courants et expliquer pourquoi le prix d’un produit ou service doit couvrir non seulement les coûts variables, mais aussi les coûts fixes proportionnels.
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	Les calculs qui suivent ne sont pas simples à réaliser, mais ils peuvent s’avérer utiles: de nombreux apprenants et apprenantes seront surpris de réaliser que le modèle d’entreprise qu’ils/elles ont planifié ne leur permettra probablement jamais de réaliser des bénéfices et qu’ils/elles devront à terme le modifier.
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	Les principales réflexions préliminaires sont résumées ici.
Important: les calculs suivants de la marge sur coûts et du seuil de rentabilité ne sont bien évidemment pas les seuls calculs qu’une start-up doit effectuer. Un plan financier comprend également un compte de profits et pertes (plan), un plan des besoins en capitaux, un plan de trésorerie, etc. 
Cependant, les calculs au niveau de l’unité représentent un excellent moyen de faire comprendre aux apprenant-e-s les mécanismes de leur modèle de revenus et de les aider à déterminer si leur projet est réaliste.
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	La réalisation de ces calculs est complexe et nécessite plusieurs étapes. Ce module est donc structuré pour que les calculs puissent être effectués étape par étape.
Chaque étape est expliquée, puis illustrée par l’exemple de MyBambooBike. 
Les apprenant-e-s sont ensuite invité-e-s à réaliser les calculs de l’étape correspondante pour leur propre produit ou service. Les apprenant-e-s peuvent noter les résultats de leurs calculs dans le tableau Excel prévu à cet effet.
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	Déterminer l’unité pertinente ou l’«unité» pour effectuer les calculs qui suivent n’est pas toujours une tâche aisée. C’est pourquoi quelques exemples sont donnés ici. Si nécessaire, vous pouvez envisager un échange en plénum pour définir l’unité pertinente pour chaque équipe.
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	MyBambooBike vend des vélos soit directement via sa boutique en ligne, soit via des concessionnaires sélectionnés. 
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	En abordant la question des coûts variables, vous pouvez vous référer à l’étude de cas RatioDrink, si vous avez travaillé sur cette étude. Dans la présente diapositive, une partie de l’exercice consistait à différencier les coûts fixes des coûts variables.

	[image: ]
	Les informations détaillées sur le calcul des coûts variables, ainsi que les calculs suivants, figurent dans le tableau Excel «MyBambooBike: marge sur coûts et seuil de rentabilité».
Dans le cas de MyBambooBike, nous avons distingué les coûts variables des ventes en ligne de ceux des ventes via des concessionnaires. Ces coûts sont très différents en raison de la marge des concessionnaires. Si les apprenant-e-s ont l’intention d’utiliser différents canaux de distribution ou prévoient de fabriquer ou de réaliser leur produit de différentes façons, et que les coûts variables fluctuent donc fortement, il convient également d’effectuer des calculs distincts.
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	Les apprenant-e-s ne seront normalement pas en mesure d’identifier tous les coûts variables. Ce n’est pas non plus nécessaire. L’objectif est plutôt de leur permettre  d’identifier les principaux postes et de faire une estimation plausible de leur montant.
Dans le meilleur des cas, les apprenant-e-s pourront examiner l’ensemble des considérations relatives à la marge sur coûts et au seuil de rentabilité avec un-e expert-e du secteur et vérifier leur plausibilité.
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	En fixant le prix, les apprenant-e-s font souvent l’erreur de ne prendre en considération que les coûts de production du produit ou de prestation du service. Cependant, il est essentiel de tenir compte de la propension à payer des client-e-s. Elle dépend de la façon dont les client-e-s perçoivent la valeur du produit ou service, y compris par comparaison avec d’autres offres.
Important: le statut associé à un produit ou service peut également avoir une influence sur la propension à payer des client-e-s.
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	Nous avons travaillé en étroite collaboration avec Drehmoment-Bikes pour développer l’exemple de MyBambooBike. La liste des prix des vélos se trouve sur: drehmoment-bikes.ch/collections/bikes.
Le prix de vente moyen de CHF 3000 est donc tout à fait réaliste pour des vélos de ce genre.
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	En ce qui concerne l’estimation sur le prix, comme toutes les autres estimations qui doivent être faites, il est important que les apprenant-e-s fassent d’abord une estimation rapide, même approximative, et qu’ils/elles réfléchissent ensuite comment la rendre plausible.
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	Un bon exercice serait d’encourager les apprenant-e-s à formuler différentes estimations sur le prix et à analyser l’impact de chacune d’elles sur le niveau de la marge sur coûts.
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	L’exemple de MyBambooBike illustre clairement l’impact du canal de distribution sur la marge sur coûts. La marge sur coûts est environ deux fois plus élevée si les vélos sont vendus via la boutique en ligne. Néanmoins, même lorsque les ventes se font via des concessionnaires, chaque vélo vendu permet de couvrir les coûts fixes. 
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	Si les apprenant-e-s effectuent les calculs pour différentes variantes (canaux de distribution, production, etc.), l’objectif n’est pas non plus de déterminer tous les coûts dans les moindres détails. Il s’agit plutôt d’identifier les principaux facteurs d’influence/facteurs de coûts.
Il se peut que les apprenant-e-s découvrent qu’ils/elles ne pourront générer une marge sur coûts positive qu’en délocalisant la production dans un autre pays ou en adoptant une stratégie de prix élevés. 
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	Une entreprise doit supporter une multitude de coûts fixes, les principaux étant énumérés ici. D’autres se trouvent dans l’exemple de calcul pour MyBambooBike ainsi que dans le modèle Excel pour les apprenant-e-s. 
Un objectif d’apprentissage essentiel est de donner aux apprenant-e-s un aperçu des postes de coûts fixes courants, de leur montrer qu’ils sont vraiment très nombreux et que les coûts fixes sont souvent beaucoup plus élevés qu’on ne le pense.
C’est pourquoi les stratégies visant à maintenir les coûts fixes à un faible niveau sont très importantes, surtout dans la phase de démarrage d’une entreprise.
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	Les calculs détaillés réalisés pour MyBambooBike se trouvent dans le tableau Excel.
Comme indiqué sur la présente diapositive, les fondateurs/-trices se verseront probablement moins de salaire dans la phase de démarrage que ce qui est supposé ici. Cependant, le calcul qui figure ici a été délibérément réalisé pour une entreprise en activité avec tous ses coûts de personnel afin d’effectuer un contrôle de vraisemblance. Pour ce calcul du seuil de rentabilité, on peut se poser la question suivante: Est-il réaliste d’atteindre ce nombre de vélos en bambou vendus à moyen terme?
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	Encore une fois: si les apprenant-e-s ont la possibilité de vérifier la plausibilité de leurs estimations avec un-e expert-e du secteur concerné ou avec un/une conseiller/-ère en création d’entreprise, cela peut s’avérer extrêmement utile.
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	En présentant le calcul du seuil de rentabilité, vous pouvez sensibiliser les apprenant-e-s à l’importance du bénéfice:
Pour pouvoir envisager des investissements, constituer des réserves et rémunérer les fondateurs/-trices, il faut attendre que l’entreprise réalise des bénéfices à moyen terme.
Bien entendu, il existe également des entreprises (sociétés de biotechnologie, places de marché sur Internet, etc.) qui subissent des pertes pendant des années. Dans ce cas cependant, des investisseurs financent ces phases par du capital-risque en attendant une perspective de sortie plus favorable (p. ex. la vente de l’entreprise).
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	Dans l’exemple de MyBambooBike, les deux fondateurs doivent vendre 150 vélos par année (si les vélos ne sont vendus qu’en ligne) pour atteindre le seuil de rentabilité. C’est ambitieux, mais pas impossible.
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	Il est très important de retenir que: le seuil de rentabilité est fonction de nombreuses estimations qui ont été faites. Par conséquent, si le seuil de rentabilité calculé par les apprenant-e-s est impossible à atteindre, cela ne signifie pas nécessairement que l’idée entrepreneuriale est mauvaise. Il se peut également que les estimations de base soient erronées.
Il est en outre possible de modifier certains aspects du modèle d’entreprise (le mode de fabrication, le prix, le nombre de variantes de produit vendues, etc.).
Toutefois, si même à la lumière de ces considérations il ne semble pas réaliste d’atteindre le seuil de rentabilité, il se peut que l’idée soit considérée comme irréalisable. Ce constat, lui aussi, peut s’avérer utile pour les apprenant-e-s.
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	Le thème du financement de la création d’entreprise et de la planification du financement est très vaste. Pour des raisons pédagogiques et didactiques, nous avons décidé d’apprendre aux apprenant-e-s à réaliser le calcul de la marge sur coûts et du seuil de rentabilité. Nous estimons que ce calcul au niveau de l’unité est essentiel pour la compréhension du fonctionnement d’une entreprise et pour l’évaluation d’une idée entrepreneuriale.
Les apprenant-e-s doivent cependant garder ceci à l’esprit: de nombreuses entreprises échouent, parce qu’elles rencontrent des difficultés de trésorerie. Cela peut arriver très rapidement, en particulier dans la phase de démarrage d’une entreprise.
Par conséquent, si les apprenant-e-s décident effectivement de créer une entreprise, ils doivent à tout prix élaborer un plan de trésorerie et, si nécessaire, demander conseil à un/une expert-e en création d’entreprise.
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	Le sujet des formes juridiques n’est pas essentiel pour ce cours. Ce cours vise à renforcer le sentiment d’auto-efficacité et l’esprit d’initiative. Si les apprenant-e-s décident effectivement de créer une entreprise, ils doivent absolument solliciter le soutien d’un/une professionnel/-le. 
Si vous souhaitez tout de même aborder ce sujet, nous pensons qu’il est suffisant d’en donner un aperçu aux apprenant-e-s.
Objectifs d’apprentissage
· Les apprenant-e-s sont en mesure de citer les formes juridiques les plus importantes qui existent en Suisse.
· Les apprenant-e-s sont capables d’expliquer que le choix de la forme juridique a des conséquences importantes (responsabilités, obligation de tenir une comptabilité, etc.).
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	Les fondateurs/-trices disposent de points de contact partout en Suisse, que ce soit dans les incubateurs de start-up ou les Chambres d’industries et de commerce cantonales. De plus, il existe des prestataires comme startups.ch, qui peuvent conseiller les fondateurs/-trices sur le passage à l’activité indépendante et répondre également aux questions liées à la forme juridique appropriée d’une entreprise.
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	Avant de choisir la forme juridique d’une entreprise, il est important que les fondateurs/-trices clarifient certaines questions importantes pour eux/elles-mêmes ou entre co-fondateurs/-trices.
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	Il existe une distinction fondamentale entre les sociétés de personnes et les sociétés de capitaux. Les sociétés de capitaux présentent un grand avantage pour les fondateurs/-trices, qui  sont uniquement responsables à concurrence de leur participation au capital social de l’entreprise.
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	La source indiquée ici représente un bon point de départ pour quiconque souhaite approfondir ses connaissances en matière de formes juridiques:
kmu.admin.ch/kmu/fr/home/savoir-pratique/creation-pme/creation-entreprise/choisir-une-forme-juridique.html
On y trouve des informations détaillées et des check-lists.
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	Les deux diapositives suivantes propose une vue d’ensemble des trois formes juridiques les plus fréquemment choisies en Suisse et de leurs principales caractéristiques.
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attelgne le sevil de rentabilité.

Chitre daffires/codts

2
& s

Seuilde rentabilté

e

ot fixes

Tone deperte

Nombre dunités vendues
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Apercu des principales sources de financement
pour les fondateurs/-trices

lle: 1o plupart des fondateurs/-fices financentleur entreprise por
leurs propres moyensen utlisant leurs &conomies. Souvent,i/elies confinuent en
outre & travailleren ant qu’employé-e-spour subvenir & leurs besoins durant 1o
phase de démanage e leur entreprise.

Famille et ami-e-s: cie nombreux fondateurs et fondarices regaivent de I'argent de
Ic part de membresde leur familieou de leurs ami-e-s. Ce financement peut p. x.
revétiria forme de préfs sans intéréfs.

Parlicipation & des concours pour fondateurs/-frices: 4 Suisse ne mandue pas de
concours de soufien aux start-up. Les fondateurs/-ices présentent leur igée
entrepreneurialed un jury o' expert-e-s et. sl leurldée est convaincante, recolvent
Un prix sous forme d argent et/ou de soutien. Vous frouverezun apercy de ces
concoursict junguntermehmerpreise.ch
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Suite: Apercu des principales sources de financement
pour les fondateurs/-trices

» Subventions gouvemementales: Il existe plusieurssources de financement public en
Suisse.Par exemple. les projets particuliérement innovants, mais également frés
fisqués, bénsficient de subventionsspéciales.

« Préts bancalres: les banques peuvent mette de I'argent & disposifionde
fondateurs/-frices sous forme de préts bancalres. Toutefols, avant d'accorder des
préfs, lesbanques exigent des geranties et/ou que I'enireprise soit bien éiablie.

. o en (Venture Capitalists):les

Investisseurs providentielset les Invesfisseurs en caplfalIsque fourissent des
apitaux propres aux entreprises en phase de démarage. En confrepartie, lselles
recolvent des actions. Toutefols, ce fype de financement est générolementréservé
Qux entreprisesfrés Innovantes et axées sur la crolssance.
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Sulte: Apercu des principales sources de financement
pour les fondateurs/-tices

+ Financement inferne: si s fondateurs/-fices générent des bénéfices dés le début,
iis/elles sont en mesure de s'Gutofinancer. Ces bénéfices peuvent éfre réinjectés
Gans 'entreprise &n foalté o en parfle. Dans e cas d'une foute nouvellestart-up
cependant, ce cos de figure constitus plutét une exception.

* Crowaftunding (- voir «Digressiom): recourir & une plate-forme de crowdfunding
peut aider les start-up & obtenir des financements et & mieuxfalre connaire:
I'entreprise et ses offres.

111111774
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Exemple de mymuesli

mment mymuesli {le muesli
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mymuesli a été financée par des fonds propres

Financement de la start-up Principales dépenses

* EUR 10000 provenantde la vente  Locatlon d'un local & Passau pour
d'une enfreprise fondée enfreposer es Ingrédlents et
antérieurement préparer les mussiscommandiés

o Lesfondateursont finoncé a —) © roidens
crolssance e la start-up arace &

& « Fralsaremballage ef o expédit
Ia résorerle d'exploliafion. IRESSHIECIgRESIepeciicn

 EUR70000 de récompense
|concours de business plans)

2% e e froncament o s monfonts ot des donéss approRme. (5
oclateurs on conime | exacttce Ge orcrs e crandecr oe founes & comées,
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mymuesli: la croissance peut également &ire financée par
des moyens générés par I'entreprise

Fonds propres i

Investisseur providntiel

Récompense ]

liquidifés pendantune périod

Bénéices
non distribués.

55 moyans de fancamant s et monfants ot et darinéss CpRICATaES. |56
fondateursont confime | exacHiude de orcre de crandetr e foutes es données
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Le financement de Carvolufion provenait en grande
partie d'investisseurs en capital-risque

Financement de la start-up. Principales dépenses

Ulérieurement
o Coplaltsauo (orluecoplas)
e nancoment dans o cacee dun

parienariat shatégiaue personnel inomariaue, markefing.

Enancemen o o croisances

® Inveslssemen de CHF 50 nio Aircsinciure
(L2 Maciire] pavria mise en ploce Fancement do la o116 do véticulos
dune solufion de fnancement propre de
aiotte de véhcuies

= Smart Money: les nvestiseurs, dans e cos présent les investisewrs providentiel, apportent &
renirepise non sevlement de Iargent, mos auss leurs connassances, leur expérience el leur came!
radresses.
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Carvolution

Fonds propres i

Investssours providentels
Coptataue (Venhre Capiol
Copilsaue pourle
fnancement de 1 crossance de.
Tenser 125mic

T :

invesssement 4 ioupe.

: | S i

Communiaués o prese st s ous de nonce
e et Sore e er o ez clenetung. 122205
e e o i o s 01
© B ool oo
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Digression: crowdfunding





image15.jpeg
Le module «Finances pour fondateurs/-fricesn apporte
des réponses & frois questions en particulier:

Comment les fondateurs/-trices
peuvent-is/elles financer Ia phase de
démanage de leur entreprise?

Commentles londal

gy
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Le crowdfunding comme source de financement: une solution
relativement récente par rapport au financement fraditionnel des
start-up

Quest-

& que le crowdfunding?
o Do nombrouses porso
réalsation d'un proer

on dor dtunc 50

mio o souven! moesto, pour permol o o

o Lélémentcentral de catre solufion est i communication clrecte entre lesnffateurs d'un
lesdonafers.

ot o

Le crowdfunding en Suisse:

e, CHE 597.1 millons [+16%] ot €1¢ écollés en 2019

uis o création de fa prer
s dons via fo crawdlfund

2 plate farme de crawdlfuncing en Sufse i1y 12 ans,le montant
o manto & Cill 1,68 millorcy

o 10 Suisse, quelque 190 000 personnes o

cutent un proje! de crowcdunding en 20191

 whiafin vl 2020, lo Suisse comptai 39 plate formes de crowdiiunding
29 piofe formes suses onf men des campagnes de financement

fives. Copendart.seuies
es en 2019
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Vue d'ensemble des différents types de crowdfunding et des ‘
contreparties y relatives

Cowdupposing: st st ou s ot

b artass -

Crowdivesing: slcé st s st
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Plate-formes avec des campagnes acfives en Suisse ‘
en 2019

crowdimesing g

=

T ———

P —
P e et

e

e

Uniquement consommateur
Crediiolo, Splendit

Immobitier
Cashore. CredGate24, Swhslending

Invoice _

Trading

[T vciy, Crovcly, Funcers, CivonGain, [ boliovo n you, | care.

Crowddonating you. Lokalnelgen.ch Propefiam, Froextstarter. SIG Impacs
Wemakef, vesweiarm

Crowdiending
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L'une des principales plate-formes de crowdfunding est la ‘
plate-forme américaine Kickstarter

KICKSTARTER

Lancement de lo plate-forme: 2009

Principaux domaines: mise en ceuvre de projets créatifs, p. ex.
fllms, vidéos, prodults design, mode.

Normbre e projets financés aboutl: 194 877
Nombre fofal de donateurs: 19 066 349
Argent Investia ce Jour: env. USD 3.5 mia
Taux de réussite: 38,36%
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Un exemple de financement sur la plate-forme ‘
de crowdfunding Kickstarter

16530 donateurs ont offert
CHF 427 323 pour permetire.
laréallsationde ce projets

Vidéo explicaive de Iidée:
hitps:/fwww.Kickstarter.com/projects/ss
5698542/ciusty-brush-the-new-way-fo-
clean-0zlang=fr
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Module de formation M 5.2
Connaissances et outils
Bootstrapping
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Le module «Finances pour fondateurs/-fricesn
apporte des réponses & frois questions en
particulier:

‘Gommentles fondateurs ices
peuventisfeles financer la prase de
cemanage de eur entrepise?

lis/elles créer leur entreprise ave le

2 Comment s fondteurs/-frices peuven-
* moins de ressources possible?

gy
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Le bootstrapping: fonder une entreprise
avec le moins de ressources possible

Bootstrapping: (de I'anglaisboofstiop = firant de botte) signifieen substance se
sortir du (marécagey en firant sur ses propres cheveux comme e baron de
Monchhausen.

Le bootstrapping pour les start-up: une méfhode permetiant de créer une
entreprise Gvec des fonds propres rés limités, Les start-up qul uflisentle
boofstrapping se financent grice & leurs propres flux de frésorerie f s efforcent
ae limiterleurs dépenses.
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W

Conseil #1:

Lors de la phase de démarrage, les
liquidités sont plus importantes que la
rentabilité!
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Conseil #1: lors de la phase de
démarrage, les liquidités sont plus
importantes que la rentabilité

Enthéorie, le profit est a ¢1é du succés... Malsles factures dolvent &tre payées
en espéces, ralson pour laquelle les fondateurs/-frices dolvent se concentrersur
les flux de trésorerle

 Pasdinvestissemens de départ colteux

Cyclesde vente courts

Délols de paiement courts

Revenusrécurrents

Renoncer aux ventesimportantes quine sonf concluss qu'au bout d'un an

Le café de leurs réves, élude de cas:
- se passer d'équipements codteux permet de
préserverles liquidités
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Conseil #2:
Lancez-vous rapidement
sur le marché!
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Conseil #2: lancez-vous rapidement ‘
sur le marché!

Si votre produit est suffisamment bony, vous devriezle mettre sur le.
marché. L'argent n'afflue que lorsque vous commencezd vendrele
produit ou service.

Si vous commencez & vendre rapidement, vous découvrirez quels
problémes|iés au produit sont effectivement pertinents du point de
vue des client-e-set doiventdonc &tre résolus.

Pensez au principe du Lean Startup et
al'approche du fondateur de Zappos, Nick Swinmurn





image28.jpeg
Conseil #3:
Préférez le sous-effectif au sureffectif

Understatr=sous-offect
Overstatt=surctrec it
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Conseil #3: préférez le sous-effectif au
sureffectif

De nombreux fondateurs et fondatrices engagent des collaborateurs/-rices
pour exécuter le fravall qul pourralt &fre confié & I'entreprise dans la meilieure
des hypothéses > sureffect].

Les wbootstrappers) préférent engager peu de collaborateurs/-frices par
rapport & I charge de travall [ sous-ffect).

Engager des collaborateurs/-iices comme free-lance ou & femps partiel
dans un premier temps constitue une autre solufion.

Exemple: mymuesli fravailait principalement avec
qQuelques employé-e-s qul préparalentles commandes de
mueslis séparément.
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Conseil #4:
Vendez en direct!
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Conseil #4: vendez en direct!

Le nombre optimal o' étapes commerclales entre le tootstrappen e le client
est ZERO,

Bien enfendu, les magasins fouchent une large clientéle et les grossistes
garanfissent a disiribution, mals I est aussl possiole de vendre dlrectement &
des client-e-set d'obtenir des marges plus levées.

Exemple: RatioDrink vend son prodult en direct a ses clients
via Internet.
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Module de formation M 5.3
Connaissances et outils
Création avec des composants

externes





image33.jpeg
Le module «Finances pour fondateurs/-trices» apporte
des réponses & trois questions en particulier:

Commentlos londalcurs/-ii
peuventisfeles fnancer 6 pr
démanage de leur enlropric?

o i i ot
2. S
s

e

111111774
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L'exemple de RatioDrink

7 |
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RatioDrink utilise le concept de création avec des composants
externes: son fondateur a développé le concept ef coordonne tous
les prestataires.

= cbueroac
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| L4 1)

* Comment pouvez-vous utiliserle concept de création avec des
composants externes? Réfléchissez aux taches qui pourdient étre réalisées
mieux et de maniére plus rentable par des prestataires de servicesque par
vous-méme.

Faites deux propositions concrétes relatives aux taches qui pourraient &fre
prises en charge par des presfafaires de services.

Si nécessaire, apportez des modifications & votre caleul des codts variables
etfixes.
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Module de formation M 5.4

Etudes de cas surles
entrepreneurs/-ses

RatioDrink:
étude de cas
Sujet: création avec des
composants externes
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Module de formation M 5.5 -

Connaissances et outils
Marge sur coots et
seuil de rentabilité

Exemple de MyBamb
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Le module «Finances pour fondateurs/-tricesy
apporte des réponses a trois questions en particulier:

111111774

Commentlos londalcurs/-ii
peuventisfeles fnancer 6 pr
démanage de leur enlropric?

Comment s fondateurs/-tices peuvent.
Isfeles créer e enteprie avec e mons
de ressources possb

Quelle est la probabilfé que Ndée
entrepreneuriale se fransforme en une
entreprise rentable?
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Mon entreprise sera-t-elle rentable un jour?

irvest pas possbio do répondio & ol quostion avoe corliudo, Aprés lou!, posonnc
st devin e n1e peut prédie e comportement des cient e e des concunent <5 ou
I'évolufion des prx de cerfaines matéres premires, efc.

On peut toutefcis essayer de formuler des
asiluation I pr

1o, o s visiicr auprd

1l a5t généralement dificie.

simer e valume glabal d marché et1a pert u'on peut
espéror sadiuger, surfoul s on se rouve sur Ln marché aue 'on conn
s dynormiaue.

o quies
Dains un prermier femps, | &5t done generalement plus judicieus ce ceterminer combien
rargent on peut gagner avec une seule unté de produt ou service vendue.

Une entreprise ne peut &hre rentable que s'l reste suffsamment d'argent par unité
vendue pour couvrir une pare des codts fixes ef éaliser un bénéfice.

Vous apprencrez dans les dapostives suvantes comment effectuer

cacul étope
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Determiner
‘unfé de vente
perdnene

Les diapositives suivantes expliquent étape par étape les calculs de la marge sur
coits ef du seul e rentabilité.

Chaque éfape est en outre expliquée & Iaide de 'exemple de

MyBamboobe. Vous rowveret es celcus s dens e tavieay | X |
Excel MyBambooBike: marge sur coils ef seuil de rentabilitén.

Vous pouvez appliquer chaque éfape directement & vore propre Idé

e ntor o résutats dans e fasleau Excel uhyiaea: marge sr couts ot | XK

seuil de rentabilitén.
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Déteminer
e o verte
perinente

neune vende? An deeponcre &
ieperiinentc. s

Combien dargent v
convien! diabird
s suivantes:
o Gue dos
« Gwelo est Funité qui genéro  valeur o
o Guelleestla phus pefte unié & laquele s
Veic! quelaues exempies unés pertnentes:
o Restaurant L ment achers ou unfune cient-s
« Chafe de restauration: e ficls

i gogner av e queston.

o fore pou gogner de lorgen?

cotfs veriables peuvert etre otibués?

Logicie!
Bouique de -shirts: L 1

Salon de colfre: coupe pourun/une clen=
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Déteminer
e e verts
perinente

ple de MyBambood

Lurité perfnente pour
MayBarmioooBko os! un vilo
vendu.

Déferminez Punité perlinenic
pour volrG
entiepreneurie.
S vous ave? des dificulés &
denter I'unite perinente,
‘aulios Gau
vous muluellome

o
o did
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Déteminer
Funté e verte
perinente

 Dans cette étape, i5'agit d'atfiibuer les codts variablesd I'unité choisie. Les
colfs variables (également appelés les colits directs| sont les colts encourus

pour la production et la vente d'une Unité supplémentatre.

Pensezen particuller aux postes sulvants:

mmabled

o Importan

115'agit foujours de codts pouvant &tre drectement
Imputésa I'unite.
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Déterminer
Tuné de vene
pernene

Codts varlables pour un vélo
Colfs varables du matérel ciren

008, arawrs, oval admicsta, ofc.
Cots de vente varables pou les ventes en fgne. e
s o torsoc oo ko ot o, temps et cor o

Colts de vente varables pour les ventes réalsées
via les concessonnaes. crros | —
e

Tolal des codts de vente variables pourles ventes enligne  CHF 983
Tolal des codis de vente variables pourles venies réalisées CHE 1570
via les concessionnaires

Dans e cos o
MyBamisooBke, le montant
cies codts variales
épend lorgemer

conl de distioution chosi
el on ano vs via 63

o o5t 0 & I marge des

concesionnares [esfmée
3

o venlo)
doulée en cas de vent

por lour infermécae.
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Déteminer
Funté e verte
perinente

Listez les principaux codts varlables pour votre
unité dans le tableau Excel.
Estimezles montants de chague poste.
En cas d'incerfitude. faites uniquement une
proposifion concréte 16 o0 vous avez pu obtenir
de I'alde pour esfimerles chiffres avec plus de.
précision,
Consell: passez en revue vosréflexions avec un/une
expert-e du secteuret ajustez vos estimationsen
~ conséquence.

gy
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Déteminer

TR
Derinene
Vous devez fixer le prix
& la lumiére de deux critéres:
Cootsvarabies par unte A
dolt impé ment &e. S

supéieut
variabios

Teniobie seu: e
reniabire).
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Déterminer
Tuné de vene
perdnene

Faltes une estimation du prix de vente de vofre prodult U
service.

Noubliez pas: le prix de vente dolf &fre supérieuraux
codts varlables, et vofre groupe clble dolt &tre prét & le
payer!

Consei: référez-vouségalement aux prix des produits et
services qui s'adressent & un groupe cible similaie f ont
Une qualité et une Image semblables.
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Déteminer
Funté e verte
perinente

o Onobfientla marge surcobtsen
soustrayant les codts variablesdu prix
de vente moyen estimé.

La marge surcodts est le montant
disponible par unité vendue destiné &
couvrirles colfs fixes et le bénéfice s
e seullde rentabllité est atteint).

de vente par unité

= Cots variables par unité

= Marge sur cotts
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Déteminer
Funté e verte
perinene

Exemple de MyBambooBike:

Marge sur colts par vélo pour les venes en ligne

000

ente moyen esimé cre

i
Total des cods varaoles pourles ventes en lane: e 9ms
Marge sur codts cHF2070

Marge sur codls por vélo pour les ventes éalisées via les concessionnares.

Pix de verfe moyen esfime. e a0

— Tolol des codis de v

eolsies vialos co cHr 1970
cHE 100

Marge sur codts
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Déteminer
Funté e verte
perinente

——)

Calculezio marge sur cois pour vofre prodult ou
senvice.

Conseil: 1 vous vendezdifférents produits/services
0 des variantes différentes, suivezles éfapes 1 &
4.en prenant uniquement en considération les
principaux produits/services ou variantes
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e

Déterminer
Tuné de vene
perdnene

Les colts flxes sont les codts qui restent constants pendant une période
donnée, Inaépendamment du nombre d'unités produltes f vendues.
Les cobts fixes typiquessont:
+ Coots de personnel
+ Salares, colialions s compries eprisenient i poste 1 plus imperlan pour o
nomrmuses enieprse]
s de matére
Amerlmens
Cosisd menonce

uctont entre

Lavel Scnens
Taeshans ot
Codisinformatir
Assuronces

e

Frols e leasing [p. x. pour un pore de véhicuies)
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Déteminer
Funté e verte
perinene

Codts fixes par an
Cots ce personnel

+ Cottscs percnnelpour Anrastiers
* Desaner i e

CHE245 000

Coots de matériel

Total des codts fixes par an cHF302 856

rent supdriours &
Gisincombent &
e marna 4 ehe n vand aucun vk,

fseen activ
50 verso un solare e,

sl phoss de démarage, . x. <
Fonciora e Jerert U et i
e s versen o< of exercent
Une acfvi compiémentoe.
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Déterminer
Tuné de vene
perdnene

—r—)

1. Listezles principauxcodts fixes pour votre
prodult ou service dans le fableau Excel.

Estimezies montants de chaque poste.

En cas d'incertitude. faites uniquement une

proposition concréte I o vous avez pu abtenir

Ge I'aide pour estimerles chifiiesavec plus de

précision.
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Déteminer

Funté e verte

Chitre daftires/catts

perinente

&

S

Zone de

/ rentabilté

e

Seuilde rentabilté

oot ixes

T
Zone de perte

Nombre d unfés vendues

Le seuil ge rentabilié est i
moment& partir duquel e
produit des venteset le codt
fofal de vofre produt ou service
sonten équilibre. Vous ne
réalisezaucune perte ni aucun
beénéfice.
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Determiner
Furite de vente
partinente.

de MyBamb

Comblen de vélos Anna ef Plerre dolvent-Iis vendre via leur boufique en ligne
pour afteindre le seuil de rentabilfé?

ol s por on i 30255

1Moy sur cols par vélo pourles ventes en lgne. cre 201

Nombre de vélos. 150 vélos
i Gtteinchele seul de ranfabite. n

MyBambootike devr
slislerms, v
151 e vend, enireprse

hypothéss que 'entreprie
L2 s el fon

AMention: e calcu et b
s v olsvemen on o
Comate s veniesrécisées via
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Déterminer
Tuné de vene
perdnene

e

Calculezle seull de rentabilité pour vore projet.
Analysez commentle seullde rentabilité évoluesi vous...
augmentez/baissezle prix de vente.

augmentez/balssez es principaux postes de codts
varlables.

augmentezfbaissezles principaux postes de codts
fixes.
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Les calculs de la marge sur coits et du seuil de rentabilité ne ‘
constituent pas des garanties et ne remplacent pas un plan
de trésorerie!

1. Les calculs reposen sur de nombreuses
hypolheses el ne garaniissent pas qu'une
enireprise sera éellement rentable.

2. Avant d'afteindre le seuilde rentabté,
Fentreprise se rouve dans la zone de perle (voir
le graphique & droife) quidoit éhre financée.

Chitre daffares/codts

B e
7

Seullde rentabilte

e

oot fixes

Zone deperte

‘Nombre o untés vendues
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Digression:
Connaissances et outils
Formes juridiques en Suisse
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Les principales formes juridiques en Suisse

La forme urldique 6'une enreprise détermine les roits et les obligations de.
I'entrepreneur/-se. ainsl que sesresponsabllitéset sa charge fiscale,

Par sa forme juridique, une enfreprise s'identifie vis--vis e I'extérieur.
Chaaue forme uridique présente des avantages ef des Inconvénients.

La forme uridique d'une enfreprise peut ou doit e adaptée & mesure que
Ientreprise croit,

Toutefois,les modifications de la forme juridique enfrainent foujours des colis ef une
charge de fravall supplémentares. Celavaut donc la pelne de s'Intéresser de prés &

Ia question de la forme juridique appropriée au moment de créer une entreprise.

=

Important: les fondateurs/-trices devralent impérativement se faire
conseiller par un/une professionnel-le lors de la création officielle
d'une enfreprise (. ex. parla Chambre d'industrie et de commerce
cantonale ou par des expert-e-s en création d'entreprise).
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Quelles questions devez-vous vous poser ‘
pour trouver la bonne forme juridique?

Voulez-vousfonder vofre entreprise seul-e ou & plusieurs?
Quel estle montant du capital de départ pouvant &tre réuniz
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