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DOSSIER DE CANDIDATURE A
 LA PEPINIERE D’ENTREPRISES

Contenu du dossier

C’est un dossier que chaque créateur doit remplir pour son entrée à la pépinière d’entreprises de la Communauté d’Agglomération du Pays Viennois. C’est un document essentiel qui déterminera le choix de l’admission de l’entreprise au sein de la pépinière, en fonction de différents critères : 

· La compatibilité du projet avec la vocation tertiaire de la pépinière

· Le profil du créateur et son besoin d’accompagnement pour lui permettre de pérenniser son activité, la pépinière ne doit pas répondre uniquement à un besoin immobilier

· La qualité du projet et ses perspectives de développement par rapport aux objectifs de développement du territoire (complémentarité ou synergie avec des services existants)

· Les moyens à mettre en œuvre

· La rentabilité potentielle de l’entreprise  

Ce dossier comprend :

· Présentation du candidat et de son équipe

· Statuts juridiques de la société ou de l’entreprise

· Présentation du projet 

· Étude de marché

· Aspects financiers avec fourniture de prévisionnels financiers

Rappel : ce dossier sera examiné par le comité d’agrément de la pépinière, qui est l’organe compétent pour décider de l’entrée de l’entreprise au sein de la pépinière.

Pièces à fournir en cas d’acceptation du dossier :

· Une photocopie de la pièce d’identité du dirigeant

· Un RIB

· Un extrait KBIS

· Signature de la convention de prestations de services et d’occupation précaire, du intérieur de la pépinière et de la charte d’accompagnement et fourniture des documents requis.

DOSSIER DE CANDIDATURE

NB : Les éléments demandés dans les parties 3 et 4 ne sont à fournir que dans le cas où le créateur n’est pas passé par les « portes d’entrée » locales (ARPI, ILRA, CCI…) pour monter son dossier projet.

Pour les autres, une copie du dossier constitué avec ces portes d’entrée sera suffisante. Veuillez indiquer l’organisme qui vous a accompagné ainsi que le nom et les cordonnées du référent qui s’est occupé de votre dossier.

1. Présentation du créateur d’entreprise et de son associé 
État-civil du créateur :
	Nom :
	Aouzal
	Prénom :
	Habiba

	Adresse :
	134, Rue Joliot Curie

	
	Les Allées Cavalières

	Code postal :
	69160
	Ville
	Tassin la Demi Lune

	Date de naissance :
	22/02/1972
	Lieu naissance
	Ouled Taïma (Maroc)


	Situation familiale
	
	Célibataire
	

	Nombre de personnes à charge :
	0
	

	Participation du conjoint au projet :
	Non 
	


Situation professionnelle du créateur
Demandeur d’emploi
État-civil de l’associé : 
	Nom :
	Aouzal
	Prénom :
	Mohamed

	Adresse :
	57, Rue des Chênes

	
	3, Impasse laurent

	Code postal :
	42210
	Ville
	Craintilleux

	Date de naissance :
	06/06/1970
	Lieu naissance
	Casablanca (Maroc)


Situation familiale 
Célibataire
	Nombre de personnes à charge :
	0
	

	Participation du conjoint au projet :
	Non 
	


Situation professionnelle du créateur
salarié
Formations et diplômes du créateur :  
Euromaster des Technologies de l’Information et de la Communication

Formation technicienne multimédia

BTS Informatique de gestion

Expérience professionnelle en rapport avec le projet :

1,5 an : 
Référenceuse Auris Magnetic à Andrézieux (42)

4 ans :
Référenceuse – Optéa Référencement à Dardilly (69)
3 ans : 
Intégratrice web - Idep multimédia à Dardilly (69)
6 mois : 
Gestion et conduite de projets multimédias - ACROFISH à Paris (75)
9 mois : 
Conceptrice de sites Internet - ASVAME à Roche la Molière (42)
Suivi d’une formation en rapport avec le projet de création d’entreprise ? Si oui, préciser la date, la nature et la durée.

Formation de création d’entreprise avec Effi Partenaires à Rives de Gier du 6 octobre 2011 au 13 janvier 2012 soit 3,5 mois
2. Présentation du projet 
Description succincte du projet :

Agence de référencement et de web marketing
La société Allizeo Web a pour finalité le référencement c’est-à-dire offrir de la visibilité aux sites Internet afin de  générer du trafic ciblé et d’aider à la vente de produits ou de services. Elle interviendra également dans la création de site Internet et la formation à l’utilisation des sites Internet et de la communication
Création : seul 

Composition et rôle de l’équipe :
Fonds propres
Capital de l’entreprise : 6.000 €
Répartition entre les différents actionnaires ou associés : 
Aouzal Habiba 
4.200 €
Aouzal Mohamed
1.800 €
Fiche signalétique de l’entreprise
	Raison sociale :
	Allizeo Web

	Adresse :
	57, Rue des Chênes

	
	3, Impasse laurent

	Code Postal :
	42210
	Ville :
	Craintilleux

	Tel :
	06 70 50 49 89
	Fax :
	


Forme juridique (SA, SARL, EURL…) : SARL
Précisez, en fonction de l’état d’avancement du projet :

Date de création / Date de lancement envisagé : 05 avril 2012
N° SIRET : 750 800 229 00015
N° RM et/ou RC : ??……………………………….

Code NAF : 6201Z
Régime fiscal : Réel
Régime d’imposition : IS
Aides reçues ou prévues :
	Type d’aide
	Organisme
	Prévu
en €
	En négociation 
en €
	Acquis 
en €

	ACRE : Exonération de charges sociales
	Urssaf
	
	
	

	PCE
	
	2000
	
	

	Emprunt
	Caisse Epargne
	4000
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Présenter de façon détaillée la nature du projet, le secteur d’activité, le marché visé, les objectifs, les choix stratégiques.

L’activité de l’entreprise consistera à la création de sites Internet mais le cœur réel du métier  sera le référencement des sites Internet sur le web et la gestion de l’e-réputation sur la toile. L’entreprise proposera avant chaque intervention en référencement un audit du site existant pour évaluer sa faisabilité et son étendu. Il en sera de même pour la gestion de l’e-réputation. Les principaux axes de travail seront :

· Le référencement naturel : analyse des requêtes, optimisation du site existant (structure, texte, ergonomie,…), création de contenu textuel, positionnement géo-localisé, création de communiqué de presse, création de blog

· Le référencement payant : Google Adword, Yahoo, campagne Facebook

· Les réseaux sociaux : création de compte Facebook et des pages, formation à la gestion du compte 

· Le suivi des positionnements

· La formation à l’utilisation des CMS (Drupal, Prestashop, Joomla)

· La prestation de consultant en interne

· La création de sites Internet : Charte graphique, intégration des contenus, développement 

Localisation : 
Principalement en région Rhône-Alpes : la Loire, le Rhône et l’Isère… mais également Paris et la région parisienne
Zone géographique :


Locale
Régionale
Nationale
Européenne 
International

Répartition en %
20%
60%
20%
0%
0%

L’activité (Voir dossier ARPI)
Décrire le produit ou le service en faisant apparaître ses caractéristiques pour comprendre ce qu’il est, à quoi il sert et ce qui le différencie de la concurrence.

Création de sites Internet sur mesure
Positionnement des sites Internet avec des mots-clés en relation avec l’activité ou les produits ou services proposés

La formation à l’utilisation du site 

L’accompagnement à la communication

Différence avec la concurrence :

Le travail se fait en partenariat avec le client (étant donné que le client connaît mieux que quiconque son entreprise, ses produits, ses clients, son secteur…

Le client est et reste le propriétaire du nom de domaine, de l’hébergement et du site internet

Quel besoin vise-t-il à satisfaire ? Pour quels clients ?

Besoin : 

Le but du référencement est de donner de la visibilité au site Internet afin de :

 
- Générer ou d’augmenter la part de chiffre d’affaire
 
- Exploiter le site comme un outil de communication pour conquérir de nouveaux prospects

 
- Retour sur investissement

Clientèle : 

La clientèle que je vais cibler sont les TPE, PME PMI, artisans et commerçants souhaitant un site Internet qui leur offrira de la visibilité et ayant compris les contraintes de cet outil. Il faut que le site Internet ait une utilité et que le client soit prêt à consacrer du temps à l’élaboration du cahier des charges. 

Quelle sera votre politique « marketing » (positionnement, prix, communication…) ?

Travailler en partenariat avec des agences web ne proposant pas le référencement et des graphistes indépendants. 
Positionnement de la société : 

Qualité, réactivité

Proposition de l’offre sous forme de pack :

 
- Création du site Internet sur-mesure (site plaquette, Vitrine du catalogue, site E-commerce)

 
- Rédaction de contenu

 
- Référencement naturel : local, départemental, régional, national 

 
- Référencement payant

 
- E-reputation 

 
- Conseil et accompagnement

Communication : 

Faire connaître la société via :

 
- Son site Internet (une fois qu’il sera créé) 
 
- Les plaquettes commerciales 

 
- Les partenariats 
Politique de prix :

Les tarifs proposés sont en adéquation avec le marché.

L’établissement d’un devis se fait en fonction du site (existant ou pas) de son antériorité (réputation sur la toile), de la concurrence, de l’objectif du client et des moyens du client (temps, rédaction,…)
3. Le marché
Définir la zone géographique : 
Locale et nationale
Précisez éventuellement :
Principalement en région Rhône-Alpes : la Loire, le Rhône et l’Isère… mais également Paris et la région parisienne
Connaissez-vous l’importance et l’évolution du marché ?

Etude Aden ci-jointe de janvier 2012 et mon étude de marché 
Le type de clientèle et la répartition en % du marché :

	Particuliers :
	0 %
	PME / TPE
	90 %


	Grossistes, Centrales :
	%
	Grandes entreprises
	5 %

	Administrations :
	%
	Collectivités locales
	5 %

	Autres (précisez) :
	
	%


Avez-vous des contacts avec des clients potentiels ? Pour quels résultats ?

4 clients signés pour un budget de 17.563 €


Référencement site e-commerce
9.750 €

 
Site vitrine avec référencement
1.213 €

 
Consultante en référencement pour 6 mois
6.600 €

4 devis d’établis en attente de retour
6.400 €

Connaissez-vous vos concurrents ? Quelles sont leurs caractéristiques (taille, parts de marché, prix pratiqués…) ?

Je peux dire que toutes les entreprises localisée en France et proposant le référencement sont des concurrents potentiels même si elles ne proposent pas exactement les mêmes services que moi. Le métier étant mal connu, il est facile pour un client de se perdre parmi la pléthore d’offre proposée.
En termes de taille et de parts de marché, je peux dire que dans mes concurrents, il y a des petites agences mais également des grandes agences qui sous-traitent la création ou le référencement à l’étranger. 

Les prix proposés par la concurrence vont du « low cost » au plus exorbitant. Dans les propositions bas prix, les agences non spécialisée ne proposent que la soumission d’un site web à des centaines d’annuaires non sélectionnés et risquant d’être plus néfaste que bénéfique au positionnement. D’autres agences garantissent un positionnement en 1ère page voire en position 1, ce qui est aujourd’hui impossible à garantir.

En analysant la concurrence proposant les mêmes services que les miens, il en ressort qu’il en existe beaucoup sur la région lyonnaise, quelques une sur la région stéphanoise ou la région viennoise : Cybercité, Yoolight, 1ere position, Pages Jaunes
Le référencement naturel se fait sur la durée et s’appuie sur un ensemble d’actions concrètes pour plaire au moteur de recherche et satisfaire les internautes. Plus un client souhaitera apparaître avec une requête concurrentielle, plus le positionnement du site sera difficile et se fera sur une durée plus longue de 6 à 12 mois pour commencer à avoir des résultats concrets.
Les actions et techniques évoluent en permanence. En 2012, un référencement efficace prend en compte des paramètres nouveaux comme l’autorité de l’auteur d’une page, la recommandation sur les réseaux sociaux ou le parcours de l’internaute sur votre site.

Une veille régulière est indispensable pour réussir le référencement naturel d’un site : ce qui pouvait aisément fonctionner  il y a quelques années demande aujourd’hui des compétences variées et spécialisées : codage informatique, éditorial, marketing, community management (spécialiste des réseaux sociaux)…
Objectifs de chiffre d’affaires

En fonction des perspectives de ventes, résultant des besoins du marché, de votre positionnement, des parts de marché potentiellement prenables, des moyens commerciaux mis en œuvre, des parts de marché effectivement atteignables…, estimer le volume des ventes par produit ou service.

	CA HT
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	Unité d’œuvre
	Quantité
	CA HT
	
	
	

	Forfait
Heure
journée

	
	60.000 €
10.000 €

	70.000 €

	97.000 €

	110.000 €



Estimer le chiffre d’affaires prévisionnel ;

	
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	CA Hors Taxes
	70.000 €
	97.000 €
	110.000 €


4. Moyens à mettre en œuvre
	Organisme porte d’entrée :
	

	Nom et coordonnées du référent :
	


Moyens commerciaux
	Circuits de distribution :
	Partenariat – Société de prospection 

	Force de vente interne de la société :
	Moi -

	VRP multicartes :
	

	Agents exclusifs :
	

	Salons :
	A voir d’ici 6 mois en fonction de l’évolution de la société en CA et en effectif

	Communication et publicité :
	Site Internet, Plaquettes, Partenaires


Moyens humains et internes
Comment seront remplies les principales fonctions ?

Recrutement d’un stagiaire à partir d’Octobre
Recrutement d’une personne (décrire profil et tâche) :
Réalisation d’audit avec mise en évidence des points bloquants
Référencement naturel : Choix des mots-clés - Optimisation des balises – Optimisation du contenu textuel - Rédaction de contenu web
Option : Force de proposition – Etre habitué aux réseaux sociaux
Effectifs et qualifications : 

Octobre : 1 stagiaire
Décembre ou janvier : 1 employé
Moyens immatériels et administratifs
Gestion, logiciels : 

Logiciel de positionnement SeeUrank, Photoshop, Dreamweaver
Moyens matériels, moyens de production
Local : 

Installation du bureau
Matériels :

2 Ordinateurs de bureau
1 ordinateur portable
Véhicule :

A prévoir d’ici 1 an
5. Dossier financier
Pour vérifier la viabilité de votre projet, il est nécessaire d’établir des prévisionnels financiers. Leur établissement est en interaction avec les paramètres définis précédemment.

Etablir :

· Les comptes de résultats prévisionnels pour les trois premières années

· Le besoin en fonds de roulement et le plan de financement des trois premières années

· Le bilan prévisionnel de départ et le plan de trésorerie de la première année
La forme est libre pour ces documents. Si vous utilisez un logiciel de simulation financière, merci de nous préciser duquel il s’agit.
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N N + 1  N + 2

Chiffre d'Affaires Total 70 000 97 000 110 000

   

   

 

70 000 97 000 110 000

Achats de marchandises, matières premières 8,0% 5 600 7 760 8 800

Autres achats 670 2 350 2 700

Services extérieurs 3 600 4 130 4 160

Autres services extérieurs 11 870 5 990 6 210

Impôts taxes et versements assimilés 430 650 686

Salaires et traitements 8 000 48 000 52 800

Charges sociales 6 520 23 820 26 160

Dotations aux amortissements 1 877 2 396 2 396

Autres charges de gestion courante 0 0 0

38 567 95 096 103 912

31 433 1 904 6 088

Produits financiers 0

Intérêts des Emprunts 316 230 139

Agios 0

 

 

Produits exceptionnels 0

Charges exceptionnelles 0 0 0

 

Résultat Courant avant Impôt

  31 117 1 674 5 949

Impôt sur les bénéfices  IS    4 668 251 892

  0 0 0

26 450 1 423 5 057

CALCUL IMPOT sur BENEFICES  "IS"

 - Si les dividendes ne sont pas distribués

le Taux de l'IS est de 15% sur les 1ers 38120 euros

IS = 4 668 251 892

puis de 33,33% sur les suivants.

 - Si les dividendes sont distribués

le Taux de l'IS est de 33,33% sur la totalité

IS = 10 371 558 1 983

Total Charges (Fixes et Variables)

RESULTAT D'EXPLOITATION

PRODUITS et CHARGES  FINANC. et EXCEPTIONN.

RESULTAT NET

COMPTE DE RESULTAT PREVISIONNEL 

PRODUITS 

D'EXPLOITATION

Total Produits d'Exploitation

CHARGES D'EXPLOITATION.

Allizéo Web


Besoin en fonds de roulement
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Chiffre d'affaires HT 70 000  97 000 110 000

Chiffre d'Affaires TTC 83 720 116 012 131 560

Délai Réglement des Clients (en jours) 20 20 20

Crédit moyen Clients 4 587 6 357 7 209

(CA TTC divisé par 365 et multiplié par délai clients)

Chiffre d'affaires HT 70 000 97 000 110 000

Chiffre d'Affaires TTC 83 720 116 012 131 560

% Achats par rapport au CA 8,0% 8,0% 8,0%

Achats TTC 6 698 9 281 10 525

(CA TTC multiplié par le % des Achats)

 Délai Réglement des Fournisseurs (en jours) 30 30 30

     

Crédit moyen Fournisseurs 550 763 865

(Achats TTC divisé par 365 et multiplié par le délai)

Chiffre d'affaires HT 70 000 97 000 110 000

Achats HT 5 600 7 760 8 800

(CA HT multiplié par le % des Achats)

Délai Moyen de Stockage (en jours) 0 1 1

Stock Moyen 0 21 24

(Achats HT divisé par 365 et multiplié par le délai)

STOCK

0 21 24

CLIENTS 4 587 6 357 7 209

FOURNISSEURS 550 763 865

BFR = (Stock + Clients - Fournisseurs) 4 037 5 615 6 368

CLIENTS - FOURNISSEURS 4 037

- -

TRESORERIE DE DEPART 3 225

= =

COMPLEMENT BFR 812

 COMPLEMENT DE BFR A PREVOIR

 ESTIMATION DU BFR

EVALUATION DU CREDIT FOURNISSEURS

ESTIMATION DU BESOIN EN FONDS DE ROULEMENT

( A UN AN )

EVALUATION DES CREANCES CLIENTS

CHIFFRAGE DU STOCK

-=-=-=


Plan de financement
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            Concessions, logiciels, brevets 3 800               Capital social ou individuel (Numéraire) 6 000

            Fonds de Commerce 0               Capital social ou individuel (Nature) Dont apports des autres associés :

            Droit au Bail 0               Prêt d'Honneur LI

            Constructions 0               Subventions (AGEFIPH, iDéclic…)

            Matériel et Outillage 0               Compte courant

            Agencements Installations 0

            Matériel de Transport 0

6 000

            Matériel de Bureau 2 700               Emprunt Bancaire 3 931

            Mobilier 700               Autres Emprunts (PCE….) 2 000

              Avance Remboursable Etat NACRE

            Dépôts de Garantie, Cautions 0               Comptes Courants Associés 600

7 200

             Stock de matières premières 0

             Stock de matières marchandises 0

6 531

              Acomptes reçus sur commandes Clients

             TVA sur investissements 1 294               Crédit fournisseurs

             TVA sur stocks  0               Crédits Court Terme

             Besoin de trésorerie de départ 3 225  

             BFR à un an 812

5 331 0

12 531 12 531

Total (I)

Total (II)

TOTAL GENERAL 

ACTIF CIRCULANT

Total (II)

DETTES A COURT 

TERME

Total (III)

TOTAL GENERAL (I à III)

DETTES A LONG ET 

MOYEN TERME

PLAN DE FINANCEMENT:  RESSOURCES

FINANCEMENTS (RESSOURCES) 

Total (I)

Allizéo Web

CAPITAUX PROPRES

ACTIF  IMMOBILISE

PLAN DE FINANCEMENT:  EMPLOIS

BESOINS (EMPLOIS) 


Budget prévisionnel de trésorerie

Ci-joint sur le Previclic

Plan opérationnel à 6 mois
Décrivez ici le rythme de mise en place des grandes fonctions de votre entreprise en indiquant le pourcentage de temps que vous pensez y consacrer dans les 6 premiers mois d’activité.
	Tâches
	Mois 1
	Mois 2
	Mois 3
	Mois 4
	Mois 5
	Mois 6

	Administration et formalités :

  - Création
  - CGV
  - Devis
  - Facturation

  - Comptabilité

	30%

	10%
5%
5%
5%
	5%
5%
5%
	5%
5%
5%
	5%
5%

5%
	5%
5%
5%

	Commercial - Communication :

  - Site Internet
  - Plaquettes commerciales
  - Prospection

	
	
	10%
5%

	25%
10%
10%

	10%
5%
20%

	5%
10%
20%


	Production - Logistique :

  - Production
  - Recherche partenariat

	60%
10%

	80%

	70%

	40%

	50%

	50%


	Finances - Gestion
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