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PRIFACE 

La premibre ddition de la prdsente brochure, publide en 1958, 
fut rapidement dpuisde en raison du grand succbs qu'elle remporta.
A la suite de nombreuses demandes, nous avons sorti une seconde 
ddition, non sans avoir mis t jour les chiffres figurant dans certains 
tableaux. De plus trois autres brochures furent publides depuis dans 
la m~me sdrie. 

L'utilitd des renseignements fournis dans la prdsente brochure 
est mise en dvidence tant par le nombre d'exemplaires vendus que 
par les milliers de demandes adress~es i la Small Business Admi­
nistration par lettres, t~lphone ou consultation directe. 

Les faits ci-apr~s confirment d'autre part qu'un ouvrage de ce 
genre s'impose. Aux Etats-Unis, chaque jour une moyenne de 1 000 
nouvelles entreprises sont cr6es; un peu plus de 900 cliangent de 
main et 900 ferment leurs portes. Les cessations constituent dans 
bien des cas tine grande perte pour les personnes int6ress6es et pour 
la nation. 11 semble done 6vident qu'en raison de cette perte dcono­
mique il soit dfsirable de multiplier les directives de cc genre sur 
la faqon de grer une petite ontreprise. 

De plus, les statistiques commerciales d~montrent qu'une jeune 
entreprise ne pout r~ussir sans un chef comptent et averti des 
dangers qui le guettent, surtout au d6but. 

La s~rie stir In creation et la gestion des petites entreprises, 
dont ]a pr~sente brochure est la premiere, se propose d'aider l'dven­
tuel chef d'entreprise Avoir clair avant de se lancer. 

De nombreuses personnes qui lisent ces brochures ou qui nous 
consultent personnellement vont grossir les rangs des centaines de 
mille qui comnandent tine nouvelle affaire ou ach~tent une entrr 
prise existante. En cc faisant, elles recherchent les grandes satis­
factions quo lour proctirera 6ventuellement le fait d'6tre leur propre 
patron. D'autres, cependant, aprbs avoir r~f]6chi aux longues heures 
de travail et aux incertitudes qui les attendent, d~cident qu'il vaut 
tout autant ou mieux travailler pour quelqu'tin d'autre. 

Les dles exprinides dans la pr~sente brochure, sont le fruit de 
I'expdrience pratique acquise par cetix qtii ont lanc6 de nouvelles 
entreprises et par ceux qui les ont conseillI dans leurs efforts. 
L'accent a dtd mis tant sur les risques que swir les aspects favorable. 
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du problbme. Nous tenons A exprimer notre reconnaissance aux 
nombreuses personnes et organisations qui ont si gdndreusement 
contribud par leur temps et par leurs conseils ?kla preparation 
de la brochure originale et A ses rdvisions. 

L'auteur de l'ddition originale, M. Wendell 0. Metcalf est Direc­
teur adjoint de l'Office of Management and Research Assistance, 
Small Business Administration. Les textes rdvisds de la deuxi~me 
ddition ont dtd prdpares par Edward K. Titus de la Management 
Methods Division de cette administration, sous la direction de M. 
Edward L. Anthony, Chef de la Division. 

John E. HORNE, 

Administrateur, 
Small Business Administration. 

Janvier 1962. 



NOTE CONCERNANT
 
L'IDITION EN LANGUE FRANgAISE
 

II est rappeld que l'ouvrage original s'adressait i des lecteurs 
et tenait compte des conditions et des institutions exis­amdricains 

tantes aux Etats-Unis. Les principes fondamentaux sont ndanmoins 
valables n'importe oi. II appartiendra au lecteur de faire, selon les 

conditions locales, les adaptations qu'il juge ndcessaires en s'inspi­

rant des directives donndes dans cet ouvrage. 
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Chapitre I 

AINSI VOUS SONGEZ 
A INTRER DANS LES AFFAIRES 

Vous songez done Avous mettre dans les affaires. Diriger votre 
propre affaire vous donnera un sentiment d'inddpendance - 1'occa­
sion d'utiliser vos ides personnelles. Vous allez 6tre le grand 
patron. Personne pour vous renvoyer. Vous y trouverez une chance 
d'accroltre vos revenus car en phis d'un salaire vous toucherez un 
profit, un hb6ifice stir votre investissement. Vous 6prouverez Ia 
fiertd de poss~der qtielque chose -- tout comnime vous I'prouveriez 
apr~s avoir aclihet votre propre miaison ou votre premiere voiture. 

Vous avez 1A une possibilit6 de connaltre la satisfaction d'avoir 
fait un investissenient de valeur pour lequel il y aura un niarch. 

En qualit6 de grand patron vous pourrez adopter rapidement 
de nouvelles ides. Votre entreprise tant certainenient de petite 
taille - au moins au (16but - vous n'aurez pas A compter avec une 
organisation grande et encombrante A clhaque fois que vous voudrez 
essayer quelue chose de nouveau. Si l'ide tie vaut rien vous pour­
rez Ia laisser toniber sans plus. Cette flexibilitet sera I'un de vos 
plus grands atouts. 

Voih certains des avantages et ties plaisirs utitvous procure 
Ia direction de votre entreprise. Voyons inaintenant I'autre c6t 
de Ia mdaille. 

SI vous avez des emnljloy~s, vous devez chaque semaine tre 
en mesure de payer leur salaire. Vous devez toujours disposer des 
fonds n6cessaires pour payer les ertanciers - celui qui vous vend 
des marchandises ou du inah&riel, le liarchand (Jul vous fournit de 
i'6(julpenient, le iroPrltire, si vous 'Ies en location, oH le crancler 
hypotlit'caIre si vous aehelez vos Iocaux; la nialson de publicit qul 
s'occupe de vos affielies, le pereepteur, et tant d'autres. Vous devez 
accepter de porter seul toue In responsablit6 des d-cisions d~fini­
tives. Un iniauvas calcul de votrc part risque de vous porter tort, 
non seulement A vous main peut-6tre aussi A vos employiu, A you 
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crdanciers et It vos clients. De plus, vous devez faire face seul it des 
situations contraires causdes par des circonstance*. qui dchthppent
t votre contrle, telles que ddpression dconomique ou forte concur­
rence. 

Venir About de ces desavantages et continuer Afaire du profit
signifie de longues heures de travail intense. De toutes fa ons,
lorsque vous dcviendrez votre propre patron vous travaillerez beau­
coup plus d'heures que du temps oii vous travailliez pour quelqu'un
d'autre, au moins au d~but. 

Et putis, Avrai dire, vous ne serez pas tout It fait votre propre 
patron. Peu importe 'entreprise que vous choisissez - que ce soit 
une usine, une maison de gros, un magasin, ou une entreprise de 
prestation de services - vous devez satisfaire vos clients. Vos 
crdanciers et vos concurrents feront la loi. Les services sarditaires 
et les assureurs veilleront h cc que vus r~pondiez It un certain 
standard et que vous observiez certains r6glements. Vous devrez 
vous soumettre aux lois sur les salairei et les heures de travail et 
tenir des livres pour vous conformer aux lois fiscales. 

IfTES-VOUS LE GENRE D'HOMME QUI CONVIENT? 

La premiere question quc vous devriez done vous poser aprbs
avoir pris connaissance des deux c6tds de la mddaille de la perspec­
tive de vous installer A votre propre compte est done la suivante: 
e Suis-je Ic genre d'homme qui convient ? • 

Vous serez le plus important de vos employ~s. I1est done bien 
plus important de savoir vous juger vous mme avant de juger un
quelconque candidat A tin enlploi. Du point de vue exploitation de 
votre propre affaire, 6valnez vos points forts et vos points faibles. 
SI vous reconnaissez Cetre miauvais vendeur, par exemple, vous 
devriez pallier ,Acette faiblesse en vous assurant les services du 
meillcur vendeur que vos nmoyens voui perniettent d'engager. 

Essayez de vois estimer avec objectivitd. Ci-dessous vous trou­
verez tine liste des 10 (qiualitsles plus importantes quo doit possdder 
une personne (Jiii dirige sa proprc affaire. Ajoutez-y celles qui vous 
paraissent indispensables pour lc genre d'affaire que vous ddsirez 
entreprendre. Puis, estiinez-vons, ccci sans ancune I)rdtention, il 
ne s'agit pas ('un test psychologiquc rigoureux. Ce n'est que pour 
attirer votre attention tin pen plus que d'ordinaire stir vos caractd­
ristiqucs propres. Apr s vous Mtre jugd, vous screz encore plus sage 
en demandant A tin ani d vous faire estimer anonymement par
plusleurs personnes qui vous connais:cnt. Les r~sultats risquent de 
vous surprendre. 

Maintenant estlinez-vous. Soyez honn6te. N'oubliez pas qu'en 



Tableau destimation des qualitis essentielles requises d'un chef d'entreprise 
!rajtucTsxs : Mettez one croix sur Is ligne qui suit chacune des qualits, an nivean qui convient. fl 'est pas ndcessaire de
 

la usettre exactement au-dessus des dfinitions types, votre 
trait de caract~re pent se trouver entre deux phrases 

A Ia recherche de tra- Plein de ressources; a'ttend pas les ins-vaux supplkmentaires, sait saisir I'occasion tructions pour faire le Rouinler qui attendles instructions 
AMwkenwrz ks autres grande ingkniosith travail rtgulier C 

Attitude positive, s'in- Agriable, politkresse amicalemert Parfois difficile dansses relations A tendance A ftre que­de tra- relleur on pen coop& an 
aux antres vail ratifQmais de . 1f 0 
Puissant, inspirant Salt donner des ordres Exigeant Faible 151confance et lovalisme 

N 
Recherche et accepte Accepte les responsa- Pen dispos6 A les Les kvite quand l pentles responsabilit~s bilitas sans protester assumer sans protester M11Aptbude Aorganiser -: I 
Hantement capable de Organisateur capable Assez capablediscerner les choses d'orga- Mauvals organisateurniser :0

Iessentielles et de les :0 
ripartir dans un ordre 

Traw" logique 
Dz.
 

Industrieux; peut tra- Pent travailler ferme, Assez travailleur Evite lea travaux dif- Wvailler d'arrache-pied mais pas trop long- ficiles 
Erft de dksbim _ 

Rapide et slr Sensk et prudent Rapide, mals souvent Hsitant 

des heures durant temps 

et craintif 
pen ralsonnable "4 

Courageux et loyal De bonne foi Sincritk moyenne Enclin A ]a mauvalse 
Peniudrac ____ foi 

M5Tris tenace dans ses Capable d'efforts son- Tenacitk et persistance Pen on pas de persia- Wobjectifs, ne se laisse tenus tance pas dconirager par les
 
obstacles
 
Toujours tr~s inergi- Actif Ia 
 plupart du Assez actif En dessous quo temps de la moyenne 
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commengant votre propre affaire, vous risquez votre argent et votre 
temps. 

Est-ce que la plupart de vos croix sont sur la colonne de gau­
che ? C'est bien MAqu'elles devraient dtre. Mais revoyez-les soigneu­
sement en vous assurant qu'aucune n'est sur la colonne de gauche 
parce que c'est IAque vous aimeriez la voir. Vous ferez bien de 
reconnaltre vos points faibles avant de vous dtablir. II est possible 
que vous puissiez en compenser quelques-uns en engageant les 
aides qui conviennent ou en trouvant des associds dont les points 
forts contrebalancent vos faiblesses. S'il manque un trop grand
nombre des qualitds requises pour diriger une affaire, ne risquez
pas .'aventure. 

QUELLE ENTREPRISE CHOISIR? 

Et maintenant quel genre d'entreprise allez-vous choisir ? 
Pour beaucoup le probl6me n'existe pas. Mais il y en a d'autres qui 
se tournent toujours vers des conseillers pour trouver une rdponse 
A cette question. 

Vous pouvez commencer par rddiger un rdsumd de votre pass6 
et de votre experience, y compris celle acquise dans vos emplois,
A l'dcole ou grAce I vos passe-temps favoris. Puis notez cc que vous 
aimeriez faire. Essayez de faire coneorder cc que vous avez envie de 
faire avec ce que vous avez ddji fait. Si vus n'airnez pas le travail 
que vous choisissez votre manque d'enthousiasnic peut -uus mener 
A rHchec. Mais en fixant votre choix n'oubliez pas quc plus vous 
aurez d'exp~rience et de formation dont vous pourrez tirer tin profit 
direct dans la gdrance d'une entreprise d~terinin~e, plus vous aurez 
de chances de succbs. Choisissez done le domaine que vous con­
naissez le mieux. 

La meilleure fa~on d'acqudrir des connaissances sur un type 
d'entreprise particulier est par la pratique. Si vous vous sentez 
qualifid par ailleurs, mais que vous manquiez d'une formation suffi­
sante, cherchez tin emploi dans une autie entreprise du genre que 
vous envisagez. Essayez de vous trouver un poste dans une compa­
gnte bien g~r~e et prospbre. Putis essayez d'accumuler autant d'expd­
rience professionnelle que possible. 

Profitez de chaque minute pour parfaire votre experience. Le 
temps que Nous devrez consacrer dpend de ]a nature du travail 
et de vos connaissances gn~rales des affaires. Vos experiences dans 
d'autres types d'entreprises ont pu vous apprendre quelue chose 
sur les principes g6ntraux et les mnthodes d'exploitation. 11 est tr/s 
souvent possible d'utiliser dans un genre d'entreprise l'cxpdrlence 
acqulse dans un autre. 

Votre 6ducation, aussi, vous aidera. Bien qu'habltuellement i 
ne solt pas indispensable d'avoir fait de longues tudes pour se 
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mettre It son propre compte, plus vous pousserez votre dducation 
gdndrale, mieux vous serez dquipd. Dans la plupart des entreprises, 
par exemple, il faut savoir estimer les intdr8ts et les remises, tenir 
des comptes simples et prdcis, et savoir assurer la correspondance 
n~cessaire. L'enseignemcnt classique peut vous donner ces con­
naissances et bien d'autres non moins utiles. 

Ensuite, faites un effort sincere pour apprdcier, au mieux de 
vos moyens, dans quelle mesure lc type d'affaire ou d'entreprise 
que vous ddsirez fonder aura la favour des clients. Votre entreprise 
doit s'inscrire dans la tendance du moment. Choisissez un domaine 
dans lequel on s'attend logiquement A un d~veloppement. Etudiez 
los enqu~tes 6conomiques el demandez conseil. 

Pour conclure, Commniencez dans un domaine pour lequel vous 
Ates prdpar6 et 6quip6. Que pouvez-vous faire en l'dtat actuel de 
votre preparation ? Quelqu'un a-t-il bosoin des services quo vous 
pouvez rcndro ? Pouvez-vous adapter ces services aux tendances 
actuelles du marchd ? 

QUELLES SONT VOS CHANCES DE SUCClS? 

Quelle3 sont vos chances de succ~s en entrant dans les affaires ? 
Le nombrc d'entreprises dans cc pays est en hausse. En 1900 il y 
en avait pirs do 1,75 millions d'entreprises aux Etats-Unis, mais 
en 1958 il y en avait plus de 4,25 millions. Ce qui no veut pas dire 
que leur nombre augmente rguli~rement d'ann6e en annie. I1 
varie, d'une annie A l'autre, en fonction de la conjoncture 6cono­
mique. En rlgle g~ntrale, un inarch6 d~favorable entralne plus de 
faillites ou de disparitions qu'(i l'ordinaire faisant baisser le nombre 
total des soci~t~s. Au contraire, si le march6 est favorable, les 
entreprises tendent ,A(ire de phis en plus nombrcuses. II arrive 
que ce principe soit affeWct par des conditions sp6ciales. Mais le 
nombre d'entreprises tend i Ila longue ,4 augmenter parall1ement 
ALl'accroissement de la population et au dveloppeemont industriel 
du pays. 

Cet essor n'est cependant pas exempt des douleurs de la crois­
sance. Par exemple, dains une 6tude dui d6partement des Etats-
Unis du commerce (I) sur les 11 ann~es allant de 1944 A 1954, les 
faits suivant furent r~v 16s : au cours de cette p~riode 9 millions 
d'entreprlses furent acquises A peti pros moiti6 par transfert, 
moitid nouvellement fondes. Entre temps, 7,8 millions d'entre­
prises dtaient abandonn6es dont prbs de 60 % vendues, r6organisdes 
ou c~des h de nouveaux proprl6taires et 40 % liquid~es. 

(1) "Age and Life Expectancy of Business Firms" Survey of Current 
Bustness, ddcembre 1958. Publli mensuellement par le Ddpartement du Com­
merce. 
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D'aprbs cotte tude, certaines socidtds eurent un taux de long& 
vitd plus dlevd quo d'autres. Les socidtds de gros ddtinrent le record 
de longdvitd. Les entreprises industrielles, financi6res, do blens 
Immobiliers'et do construction ddpass~rent la moyenne. Les entre­
prises de prestation dc services 6taient en dessous de ]a moyenne, 
et les ddtaillants eurent Ic taux de longdvitd le plus bas. 

La moitit des entreprises nouvellement fonddes ou acquises 
par transfert furent vendues ou liquiddes dans les 2 ans. Les chances 
d'une entreprise do tenir 4 ans tombirent A une contre 3 et A une 
contre 5 ses chances d'atteindre les 10 ans. 

Cependant plus ]a vie d'une nouvelle entreprise avait W longue, 
plus son espdrance de vie promettait d'6tre longue. Bien qu'iA la 
naissance d'une nouvelle entreprise on puissc espdrer qu'elle attel­
gne les 2 ans, l'6tude inontrait que l'entreprise moyenne qui d~pas­
sait son second anniversaire continuit ses operations pendant 
encore 5 ans. Ainai donc, plus vous persistez dans les affaires, plus 
vos chances (Iesucc~s sont grandes. 

En dehors de Ia conjoncture 6conomique, d'autres facteurs qui 
dchappent all contr6le du chef d'une entrepri~ peuvent affecter 
son affaire. Tels sont, par excnple, line route d6vide, tin changement 
lnattendu de la mode, lc reimplacemient de produits de vente cou­
rante par des produits nouveaux ou tin changenient dans les condi­
tions locales de la main-d'nuvre. Ces facteurs peuvent A la fols 
provoquer la faillite de certaines entreprises et donner une chance 
A d'autres. L'importancc d'un march local peut ddcliner mals en 
m~me tenps de nouveaux centres comnerciaux se ddveloppent. Un 
changement soudain de la modc ou lc remplacement d'un prodult 
classique peuvent entralner ]a faillite de certaines entreprises tout 
en ouvrant des portcs A tine nouvelle. Un inarch6 du travail ddfa­
vorable dans certaines rdgions petit otrc coii1i)cns6 par des conditions 
favorables aillcurs. Si Wotis faites preuve d'ingEinioslt en profitant 
des changenients de goAts di client et (les progr~s technologiques 
vous serez toujours r(compenss. 

Le plus grand nombre de faillites pout tre atthilu A une 
mauvalse gestion. Le manque d'exptrience et d'aptithdes en liati re 
de gestlon a prowo(u pr/'s de 90 % des pus tie un million do 
faillites tuides par Dun and Bradstreet, Inc. en i'espace d'un 
sicle (1857 A 1957) (2). 

En dernier ressort, tout ddpend de vous. Saurez-vous dirlgr 
votre affaire avec competcnce ? Serez-vous capahle de juger des 
besoins de vos clients et les satisfaire ? Pouirrez-vous le faire avec 
une prdclsion et une rapiditt telles (jttc les risques dus A ties facteurs 
lncontr6lables, scront largement compens s ? Parellie russite 
demande tine gestion qualifie. 

(2) "Least Likely to Succeed" par lHowona Wyant, Dun's Revilw em 
Modern Industry, d6cembre 1957. 
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TABLEAU 1. - Rendement des revenus d'un choix 
de plusieurs catgories de petites entreprises (1) pour l'annde 1960 

Pourcentage Pourcentage 
Catdgorie dlentreprise de revenus d'in- de revenus 

vestissements (2) de ventos (3) 

Fabrigues 

Rdcipients et boites (carton) ......... 5, 75 1, 08 

Produits pharmaceutiques ............ 5, 74 1, 20 

Bijouterie .......................... 2, 21 0, 55 

Petite imprimerie commerciale ...... 7, 44 1,067 

Valises et maroquinerie ............. 4, 99 0, 83 

Atelier de constructions m~caniques 
(A fagon et reparations) .............. 2, 76 0, 74
 

Machines outils et outillage pour la 
m~tallurgie ......................... 7, 32 1,71 

V~tements de travail pour hommes... 6, 35 1, 35 

Peintures, laques et vernis ......... 1,39 0, 35
 

Plastiques .......................... 3, 78 0, 62
 

T8lerie estampde et emboutie ........ 0, 82 0, 19
 

Manteaux, tailleurs et jupes pour 
dam es.............................. 7, 02 0, 99 

Gros 

Pieces ddtachdes et accessoires 
automobiles ........................ 8, 53 1, 67 

Produits laitiers et volailles ......... 5, 35 0, 37 

Nouveautds ......................... 4, 46 0, 82 

Outillage et appareils Olectriques.... 5,26 0, 94 

Fleuristes .......................... 6,37 1, 11 

Fruits et legumes ................... 11,82 0, 65 

Articles d'6picerie .................. 4,60 0,43 

Quincaillerie et couleurs ............ 3, 91 0, 73 

Produits chimiques industriels ....... 11, 17 1, 90 

Outillage industriel et commercial 
lourd ............................... . 5, 88 1, 14 

Bijouterie .......................... 7, 77 1, 73 

Bois de charpente et bols travaill... 

Viandes et comestibles .............. 9, 09 0, 61 

Fournitures de meuleries ............. 7, 52 1,29 

Outillage de plomberle et 
de chauffage ........................ 

appareils 
6,45 1,16 



Pourcentage Pourcentage 
Catdgorie d'entreprise de revenus din- de revenus 

vestissements (2) de ventes (3) 

Appareillage chirurgical, mddical et 
dentaire ............................. 10,03 2, 14 

Papier d'emballage et gros papier.. 6, 69 0, 94 

Magasin de ddtails et de prestations 

de services 

Automobiles, neuves et d'occasion .... 4, 16 0, 39 
Produits pharmaceutiques ............ 10, 40 1, 94
 

Appareillage dlectrique ............... 4, 42 0, 94
 

Vbtements .......................... 5, 01 1, 82
 

Graineterie, outillage pour le jardin 
et la ferme......................... 3,79 0,89
 

Rev~tement de sols .................. 7, 32 1,10
 

Chaussures ......................... 6,26 1,51
 

M eubles ............................ 4,38 1,39
 

Epiceries et viandes ................ 11,83 0,92
 

Quincaillerie ........................ 4, 20 1, 35
 

Remorques habitables ............... 6, 08 1,21
 

V~tements pour b~b~s ............... 13, 19 3,25
 

Bijouteries ......................... 6, 63 3, 15
 

Blanchisseries et teintureries ........ 7, 26 1, 62
 

Chantiers de bois ................... 1, 97 0, 64 

V~tements pour hommes et gargonnets 4, 73 1,44 

Couleurs, vitres et papiers peints .. .. 8, 71 2,27 

Equipement et fournitures photogra­
phiques ............................. 4, 84 0, 99
 

Restaurants ......................... 13,04 2,16
 

Fournitures et 6quipement scolaires 
et de bureau ....................... 8, 81 2, 04
 

Magasins de sport .................. 2, 54 0,68
 

PrOt-h-porter pour dames ........... 6, 31 1,44
 

(1) Nous ne donnons que le pourcentage des entreprises dont l'avoir total 
n'atteint pas $ 250 000. 

(2) Montant du bdndfice net, imp6ts d~dults, divis6 par ]a valeur matfrlelle 
nette. Ce pourcentage exprime le rapport entre la part des propridtaires sur 
les opdrations de l'ann~e et le capital qu'ils avalent placd au dipart. 

(3) Montant du bdndfice net, imp6ts ddduits, divis6 par le prodult net des 
ventes. 

Sources : Robert Morris Associates, the National Association of Bank Loan 
Officers and credit Men. 
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QUELS SERONT VOS REVENUS D'INVESTISSEMENT? 

Le montant des revenus de I'argent que vous aurez Investi dans 
votre entreprise sera-t-il plus dlcvd que ce que vous auriez obtenu 
en plaqant votre argent ailleurs ? Ce n'est pent 6tre pas la seule 
raison qui vous incite t vous dtablir, mais ce facteur mdrite votre 
attention. II arrive trop souvent qu'une personne place son propre
argent dans sa propre cntreprise avec la conviction erronde que ses 
revenus seront beaucoup plus dlevws que si elle l'investissait ailleurs. 
Vous auriez int6rct Aconsacrer un pen de votre temps Aune enquire 
sur les revenus annuels moyens dans la catdgoric d'entreprises qui 
vous intdresse. 

Le tableau 1 indique lc pourcentagc des revenus d'investisse­
ments pour 51 categories d'entreprises. Ces taux ont dtd calculds 
en divisant le montant du b~ndfice net, imp6ts dtduits, par la valeur 
matdriellc ncttc de 'affaire. 11 faut Mire tr~s prudent en examinant 
ces taux, parce (qu'ilsproviennent d'un 6chantillonnage relativement 
restreint et ne donnent que Ics rustiltats d'une scule annde. Vous 
devriez vous renseigner stir los revenus annuels moyens dans la 
catdgorie d'entrepriscs i laquellc vous pcnsez. 

L' tude de statistiques plus anciennes stir la question, pourralt
dgalement vous ftre tr~s utile. Le pourcentage des revenus de ventes 
est lndiqud an tableau 1 A c6td de celul des revenus d'investisse­
ments. 



Chapitre II 

LE LANCEMENT D'UNI NOUVELLE AFFAIRE 

Supposons que vous vous soylez rangd dane la cat~gorle de 
ceux qui peuvent diriger leur propre affaire. Vous avez considdrd 
toutes lea chances de succ~s et choisi l'affaire que vous aimeriez 
entreprendre. Quels sont les probl6ines pratlques qui sc posent au 
moment du lancement d'une affaire ? Quel eat le montant des capi­
taux Aengager ? O6 se procurer cet argent ? Quelle forme d'organi­sation adopter pour une tlle entreprise ? Et quel emplacement
choisir ? 

LES CAPITAUX. 

Tout d'abord quel sera le montant du capital que vous devrez engager ? Avant d'y rcpondre, cette question mrite tine 6tude et une enquite s~rieuses. II est impossible d'indlquer tin chilfre moyen, 
car le montant d(pend de li nature tie l't reprise, du type (iel'Mtabaissinent, de l'emplacenient, dr, niveau des prix, et d'autres 
facteurs. 

L'une des iicillhtires itt1lhocs pour arriver Ai une estimation 
correcte consiste A prt'parer tin Mat d'exploitation seniblable aux
modules A, II et C ei-(lessoiis. La note explicative (liii coipIfte ces 
tats petit t1tre adaptie pratiqueinit t tous genres (affaires ded~iail ou de gros. Faites d'aord 'estination ie votre chilffre de 

ventes, vous y apl)Iiquerez ensuile les j)otircentages. Essayez de vous procurer les (Itlails des frais ('exploitation pour le genre
d'affaire (liii votus ittresse et prtporez votre tal en prtwoyant avecsoin les d.jlpenses prolahles on en votis procirant les renseigne­
ments n{cessaires atiprs (les services publics ConipMjiens. 

Pour faire tine estimation des capitaux nt cessaires dans le cald'une petite manufacture le proittlft eat tin peu different. Supposons
que vous voullez exploiter une usine confectionnant des pantalons 
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d'hoinmes et r~aliser un bdndf ice net de $10 000 par an. Dans ces 
sera ndcessaire (calcul6conditions un chilffre de vente de $280 000 

sur la base d'un bindflce net de 3,6 %, inilpts non ddduits). Com­
blen d'units produire pour atteindre cc chiffre ? Disons que vous 

vous vendrez A $10proJetiez de confectionner des pantalons (Jue 

a paire en noyenne. Pour arriver Aun cilffre de vente de $ 280 000 
unites. Soit moyenne de 560 unIt6svous devrez vendre 28 000 une 

par semailne pendant 50 scinaines. Coinbien de machines faidra-t-il 
pour sortir 56(0 pantalons par semnaine ? Quelle quantitd ('outillage 
colnpllinentaire ? Coniien faudtra-t-il layr coinptant pour cet 

outillage ? Combien d'ouvriers devra-t-on employer ? Les fournis­

seurs en outillage pourront vous donner les rcponses h ces questions 
et h bien d'autres. Vous dvrez ajouter aux paycments comptant 
pour l'outillage ls dipenses en tissus, salaires, location, ventes, les 
frais de blreau ct ('autres sir ht priode tie temps ndcessaire 6 Ia 
production ti suffisannmnt d'unitts pour rcnotiveler tout le stock : 

ccc'est-A-dirc, li production annuelle (28 000 units dans cas) 

divishe par le noimbre prolbale tie renouvellements (be stocks en 

une annte. 
En proctt~dant A l'estilnation (1es capltaux ndcessaires pour tine 

entreprise ti prstaition tie services vous devrez utilisor tine nithode 
combinanit cellos cniij)loys pour tine entreprise minai facturilre 
et pour tin cntrtprise comtinrcial. Dans lia mnsure oil tine entre­
prise de prestation de services tiont un stock de archandises pour 
les revendre, los capitaux i tcessaires lourront tre valus conline 
pour los entreprisos do g'os ou tie vento au dVtoil. Dans la inesure 
oA ello vend do lia main-d'ntrvre otil dui travail tie machines, les 

capitaux pour l'ottillage et les salaircs pourront t'tre calculs h pen 

pr6s tie lIa m'ine faton que pour line entroprise manufacturire. 

Votis devrez pr'voir une itizrge ti stcurit entre vos capitaux 
disponibles et ceux prtvus stir vo)tre tat. I! vous faut avoir non 
seulclnent ls fonds putir Iv lancmenit do votre entreprise mails 
aussi sulffisinit|ment t- rtservcs poutir lit sotitnir jusqjti'A ce qu'elle 
putisso se suTire it clle-iimv. l)ans ccrtains cas il faut attendre 
4 A (I inois; dilns ,'Iaitiires cwiti encore (lvantage. 

Si vots n'avetz pa%iss t'Z (1c(it l)altux, VOtis risquez de vous 
trouver dons I'incapcit : 

pour assurer la bonne inarcheIV l)'engager itssez d'(nloyds 

de votro entreprise.


2" l)investir tin outillage de bonne qualitt . 

3* I) intaittnir un stock tie marchandises oU tie matgrlel 
suffltant pour augn'ntervotre chiffre d'affaircs. 

4" l)e profiler des reinises consontles par vos cranclers et de 

ce falt d'alourdir votre budget l'iittirMs supplninentalres Mlevs. 
5" l'accorder des facillls tie ipaiement A vom clients pour fair. 

front A In concurrence. 
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OU S1 PROCURER L'ARGENT ? 

Vous venez de calculer le montant de votre capital Initial
ndcessaire. La question qui se pose maintenant est celle-ci ; oi so procurer les fonds. La preniere source est constitude par vos 6cono­
mies personnelles. Vous pourrez ensuite trouver des parents, des
amis on d'autres personnes qui seraient disposas A e risquer b leursdconomnies dans votre ciitreprise. Avant d'obtenir une trop grande
participation extdricure A vos capitaux, noubliez pas qu'il vousfaudrait en contr6ler personnellement tine part suffisainment impor.
tante pour vous assurer la propritd de I'affaire. 

MONTANT DES CAPITAUX INITIAUX NICESSAIRES 
A UN FLEURISTE. 

Cot dtat d'exploitation est conqu pour aider le futur fleuriste
A dvaluer le montant total (les capitaux nicessaires atu depart. Ii se 
compose d'un budget d'exploitation mnensuel basd sur les taux des
frais d'exploitation caract ristiqies pour cc commerce, d'uneet
liste des dpenses non renouvelables qui n'interviennent, en gdnral, 
qu'aux dWbuts 'lie entreprise. Vous y trouverez aussi tine listetype des principaux articles tic mobilier d'dqiiipe:icnt et d'outillage.
11 serait indijut de dresser conilntement Cet tat avant tie pren(dre
le moindre engagement. II n'est pas prudent de fonder tine entre­
prise A moins que Ies capitaux disponibles n'exc'dent d'une niarge
suffisante les besoins initiaux pour cotivrir les (tpenses personnelles
et les iinprdvues pour quehlues mois, car une entreprise rtiemmnent
dtablie n'enregistre qtie rua'emiet tics intfices al)Irtciables atu 
cours de la preni/re ann&c d'exploithition. 

Le besoin en eapitaux (tIlnidra dans tine large inesure des 
produits et services ptie l'entreprise se jarolose de vendre, ainsi que
des modalitts )rvues dans les mnarclit's d'achat avec lei fournis­
scurs. De telles varianles aix(ritent (I'tre soigneusenent prises en
considttration lors dui caletil des investisseinents ntcessaires dans
l'inventaire initial sans oublier les (lJpenses en mobilier, en 6(quipe­
ment et en outillage. Nous stiggttrons au futur conmerant de
consulter les divers fabricants d'outillage et associations commer­
clales qul donnent pour la pluhirt tine aide cominnerciale spffealishe 
en mati~re de disposition des vitrines et du choix tic I'6quipement
ct de rotitillage. )e m~me, en faisant son inventaire, le commer­
qant devralt consulter les associations do grossistes et de ddtaillants. 
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USTE DU) MOBILIER, DE L'9QUIPEMENT ET DE LOUTILLAGE 

A rt icles
Lists, propowde, supprimez Pour lea Pour Ii's achatm A crtcdit Estimation 
ou ajoutez dem articles nuo achats comp- (nvur 00 usag6) illsviivez de I 'arge~nt 

00 ushigO) Iv' Iontant dvs iirrhis n~cetimaire 
inscriviz le 4 on1Virs'VTlet IJu pour le 
1114)[11111t to alI o los mino lier,
ci. deshoos "t - ~ itn I6(Iuipo ­

la ns la der- muotii etnirt 
ni~re ('oloniit chptnt ,"IePuiag 

Itifrig6rateurm d''dtalages Viifil otia 

Equl pi ient pouitir vit rinvis 

Crorptir d'inhi Iligi 

('aisse in ri-giistrit 

LElairrigv 

I'ableii lot ilier 

N~c ess Iri (I, liv rat sof 

('oftni -rt 

IEnselgrn 

Total des frals do mobilier d'iqulpement ot d'outillage (Inhcrfre ce total 
page 29 A . ddpsnsoo Inils non rmnouvelablot a). 
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Ith B Ot C 

MONTANT DES CAPITAUX INITIAUX NI9CESSAIRES POUR UN MAGAKIN DE FLEURISTE 

Lea taux den frain d'exploitation prdvus mont exprimna en pourcentrgtm du chif. 
fre d'affa rea net accompagnE d'exemples montrant quIN peuvent 'appliquerh divers 
chiffres de ventes annuels. (Voyez la note I,nott explictative). 

I'oo rventage ('hiffre d'\ffdr,- annuvl 

Chiffre de ventes nvt ................... . 10,(( 30, 00 50.(000 100.000 

'rix d'achat dies Marchandises vendues 46, 80 14.040 23. 400 46, 800 

Marge Itrut-. 53.20 15. 960 26. GOO 53. 200 

Frain d'exploitation 41, 30 12.390 20. (50 41. 300 

Bmfiflce nit d'ExploitatIon (avant le 
pr61 vement par le proprit'taire) 11,90 3.570 5.!50 11.900 

Moyenne d'inventaire 
(Voyez la note 9, note explicative) 1.250 2,083 4. 166 

Renouvellement du stock : 12 tois par an 



Vents. et trail d'exploitat 
i o n mensuels Instructions pour 

Colonne 3 lea colonnes 3 et 4 Colonne 4
Colonne I Colonne 2 

Vos estinia- Indiquez le montant de Vos estima­

du pour. mensual- tions du
Postes Estimation Ddpenses 

vos frals dexploitation tions quant 
J In base aux cepitauxcentage our lea cal- montant colonne sur 

Hurle Oc eessairesculdes des ventes tiespourcentagesIs prix d6part
de vents sur un mensuelies chiffre do ventes do it 

inontant et des fiats la colonno on vous 
de sur In bise inspirant ds chiffresde 

d'un chilre li colone 2. Indiquez 
do ventes les capitaux nl cssai­

do.. res au dpartcolonne 
4 d'aprbs los montants 

do In colonne 3. 

48.000 

Apr~s avoir falt uneChiffre d'af-
Mtude do Ia situationfairs net 

consulte ln popu­1/12e des 100.00 1 4.000 et 
lation locale inscrivezestimations 

vos estimations duannuelles 
montant des ventes. 

Pras d'llx­
lndiquez-Ln le montantploitatlon 

136 pour u,, mtoos ou plusSalaires du 3,4 
coloaino 4 (voyez Ia ou des pro. 
note 4, page.... D)

priLtalres (1) 

g~rant
 

lndiquez-en le montant
Tlous 
pour 2 tools ou plusautres 12,9 516 

colonne 4.salaires 

'rals d'utl­
lisation ds
 

lndiquez-en le montantlocaux 
260 pour 2 rnols ou plus(loyer, .lec - 6, 5 

colonne 4 (voyez Iatrlcit6, chauf-
note 5 page...... D)rage et 

charges
 
compris)
 

Indiquez le budget
 
88 puhlicit6 pour un tri-
Publicitt 2,2 

mestre colonne 4. 

lndiquez-en le nontpnt
120 pour 2 iois ou plusFrais de 3,0 colonne 4.Uvraison 

Indiquez-en le monttint 
pour 2 rois ou plus76Fournitures 1,9 

colonne 4.
 

Indiquez l montant de 
d1,prtciation pr(vuAmortlsse ­

ment (loeaux 1,9 76 
 niensuellement colonne 
3, ne mettez ricnnon comprlsi 

colonne 4.
 

Faites vos pr~visions 
quant au frais 

fnum~rss ci-dessous,Tous autres 
colonne (t gauche,frails 
et A tous los divers 
frats suppl~mentaircs, 

consultez lea tarifeTdlphons 
___________left_______

T61tgraphe 

11eat possible que vous
 
ayez A payer des pri-
Assurances 
mes pour une anne ou

(bitlment 
davantage. lndlquez-lanon 
somme nOcessaire aucompris) depart. 



Ventes et fraies d'exploitation mensuels Instructions pour 
Colonno I Colonne 2 Colonne 3 lea colonnes 3 et 4 Colonne 4 

Donations 
et rode­
vances
 

inpbts 

Indiquez-en to montant
 

douteuses mensuel problable col.
 
Cr6ancee 

3 rien col. 4 

Intdr~ts
 
(blitiment
 

non
 
comprts) 	 _ 

Entretien 9.5 380 
(bflitiment 

non
 
compris)
 

Voyages
 
et frais de
 

reprsenta­
tton
 

LAgaux et
 
professlonnel 

Commissions 
aux ogents 

Divers
 

Moyenne
 

mensuelle des 
colonne 4$1.652 $Rienfrals 41,3 


d'explota tion
 

CA PITA . NON itNot- INS I'IuCTIONS I'( 1FIA C) )NNi 4
 

VEJAI II: INIIAL,
 
Achat deI. hic
 

ilwmlnlolirs (Vovez Ia note 5, page.)
 

l)Ecoration Pt
 
transformation l I.iquezrontan des frais pr vus.
hI total 


Equipemuent et Ildrtrtiu1' lt 111titant totalfgurant but' vot,'e
 
appareillage list|on A.
 

Installation de I'Lquipe­
ment et de Iappareillage Jn(fitujz Ie ulontant dos flais wthnstallixton
 

(altule/ I ntorltat t t i uinventairt initialet
 
Inventaire Initial ifuliquuz-lo, vxas instrur­fn conformant aux 

irH otnI) Note 9 

Inl|que7-laI n pour flnancersmmutte rossaire 

Conmpte client los credith lus si vous envisagez de faire
 

crauit (Not, 0, page... D)
 

Versernents fllavanc,
 
pour vibllitds Indiquez Ia sememe totate Aiverser.
 

Fras inltiaux dlepubllci­

ti et de lancenent fniquv, La soroe totale pr~vue, 

i:n vue do besoins impr6vsibles, t'achits
 
En 	 caisse exceptiorrnels etc.. ; et pour rt'sorher d'd­

ventuelles pertes initialhs.
 

Autres d~penses Ajoutez toute autre rubrique ne figurant pan
rc-dessus. 

Total des capitaux n6ecessaires so d4part (ajoutez toutes lea rubri­
ques do In colonne 4)
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D 

NOTES EXPLICATIVES 

1) Nous d~finirons lea divers taux des frails d'exploitatlon comme suit 

net: Montant brut des ventes diminu6 des escomptesChl/fre d'affaires 
compter l'imp6t sur lea ventes.et 	indomnitds, et sans 

du depart,Prix d'achat des marchandises vendues" Coat de V'inventaire 
net des achats (prlx d'achats bruts diminus des escomp­augmentd du montant 

indemnits, augment~s des frals de transport) dimlnud de Ia valeur de
tea et 
l'inventaire en fin d'anne. (Indiqu6 en pourcentage du chiffre d'affaire net). 

du cofit des produits vendusBDn lice brut : Montant net les ventes diminu 
(en pourcentage du chiffre d'affiares net). 

frais occasionnd par l'exploitatio', tie i'entre-Frail d'explilation : Tous les 
prise - voyez-en Ia r6partition ddtaill1e en B et C en pourcentpie du chiffre 

d'affaires net). 
part)BDnifice d'exploitation net (avant que le proprltaire prdl~ve sa 

Bdndfice brut, dimlnu6 des frais d'exploitation (en pourcentage du chiffre 

d'affaires net). 
des produits vendusRenouoellement du stock (frlcjuence annuelle) : Co/it 

divisd par l'inventalre moyen. Les taux d'exploitation indiqu6s en B et C sont 

lea moyennes des quclques dernires annes. Les rtsultats de l'exploitation d'un 
ces moyennes. Cecimagasin particulier peuvent cependant heaucoup diff6rer de 	

Ianombre etd~pend de l'emplacement et de l'linportance du naagasin, du de 
tauxvari6td ties sp~cialisations et des services offerts. Ces peuvent quand mome 

guide pour dccider quelles mesures prendre quant aux frals d'explol­servir de 
tation initlaux en relation avec le montant des ventes pr6vues. 

mensuel des ventes et des frals d'exploitation figurant en2) Le montant 
B et C devralt tre dttermin6 comme suit : 

1° Estimer le volume annuel des ventes. 
du volume de ventes20 	 Divisez-le par 12 afin d'obtenir une estimation 


mensuel.
 
par le taux des frai

3 	 Multiplier le volume tie ventes mensuel 

d'exploitation pour chaque poste pour obtenir une estimation du 
montant inensuel tie chacun des frais d'exploitation. 

40 II faudralt faire une estimation individuelle de chacun des points 

qui sont r~unis sous In rubrique t Autres frais v. 

que vous pulssiez faire est d'obtenir une estimation intelli­3) Le mieux 
de 	 ventes. Le chilffre effectif dipendra de l'importancegente de votre volume 

du 	nombre de concurrentsdes affalres dans le secteur, et Ia competence des 
de I'heure, et bien sOr de votre propre competence comme vendeur. En falsant 

pourrez toutefois obtenir l'aide de grossistes, d'associa­vos estimations vous 
votre banque, de Ia Chambre de Commerce et de beau­tions commerciales, de 

coup d'autres homines d'affaires. Ne soyez pas trop optimiste dans vos estima­
tions. En ginral, une nouvelle entreprise I ses d6buts ne grandit que trbs 
lentement, et si vous surestimez l'importance des ventes vous risquez d'nvestir 
trop en outillage et en inventaire Initial. De plus, vous serez en danger de 
vous exposer A plus de frais d'exploitation que ce que permet votre volume 
de 	 ventes. 

4) Certalns patrons prltvent un salaire mensuel et prennent le restant 
de leurs b~n~fices nets & Intervalles r~gullers, ou en fin de chaque annie. 

Si 	 runD'autres rdinvestissent une partie de ces profits dans leur affaire. des 



25 AFFAIRELANCEMENT D'UNE NOUVELLE 

membres do la famille du patron l'assiste au magasin, 11 dolt recevoir en 

6change de sea services un salaire conforme au barbme normal, ou blen la 
devra 6tre aJoutie k cc que le patron prdl~vera.contre-valeur de ses services 

des locaux on entend, soit les fral de location,5) Par frals d'utillsation 
sont louds, ce

solt les frals occasionn~s par la propridtd. Lorsque les locaux 
les reparations qui

pourcentage ne couvrc pas seulement le loyer mais aussi 

relbvent du locataire, los charges, l'6lectricit6, et le chauffage, et, de temps en 
de travaux de rnovation entrepris par

temps, un amortissement mensuel le 

faqade du magasin par exemple. Si le patron est propr:,%taire
locataire, sur la 

locaux cc pourcentage couvre l'amortissement do la propritY, les frais
des 

impts sur les biens immobiliers,d'assurances et d'entretien du bAtimont, les 
ontles intarCts d'hypoth~ques, charges et services. Si les ocaux td achet~s 

montant 
pour servir A l'entreprise, et qu'ils ont R'td pay~s comptant, indiquez le 

de la totale verse sous * capital initial non renouvelable 3, en C. Si 
somme 


l'achat est financ6 par uno hypothque, lc versement comptant total. SI la
 
cons­

propridt6 commerc'!e dolt tre construlte, indiquez le cofot total de la 

truction. 

6) 11 fa:.drait tenir compte de i'amortissement de l'dquipement et de 
mensuelle colonne 3,

l'appareillage tout entler. Indiquez la p Itc de valour 

en B. II n'est pas ncessaire toutefois, de tenir compte de l'amortissement pour 

initial n~cessairc, colonne 4.'estimation du capital 

les assurances contre le7) Les types d'assurances A pr~voir comprennent 
feu, les orages et ouragans, tout accident dans l'utilisation des loeaux couvrant 

lea d~gAts, le vol et le cambriolage.les responsabilltds, 
le compte des cr~ances8) Si vous accordez des facilit~s de paiement, faites 

mensuellcs (en C,
douteuses dans vos estimations du volume des ventes 


colonne 3) et non dans l'estimation du capital initial ntcessaire (colonne 4).
 

* capital initial n~cessaire non renouvelable V,
Toutefois, prt~voyez sous le poste 

qui servira A financer les ouvertures de credits importants.en C, une somme 
ce chiffre colonne 4 sur la ligne c Crtances douteuses 3.Inscrivez 

9) Pour estimer I'inventaire moyen en utilisant les quotients des frais 

au les 50 % de votre chilffre de ventes
d'exploltation figurant haut do B, prenez 

le c coAt approximatif des marchandisesanticip6. Ce chiffre representera 
que prix

vendues * ou le cliffre d'affalre annuel en no tenant compte du 

Divisez cette somme par la fr~quence du renouvellement annuel des
d'achat. 

stocks (12) ce que vous obtlendrez sera une estimation du montant du coal de
 

de $ 56 000 : $ 50 000 x 0,50 = $ 25 000
l'inventaire (pour un chiffre d'affaires 

12 =$ 2083). Cependant pendant Ia p~riode de d6marrage, i1 se
et divisd par 

que vous arriviez A limiter vos frals d'inventaire Initial en ne stockantpeut 
qu'une quantitd ralsonnable de marchandises essentielles, les varldths et lea 

mesure quo la demande s'accrolt.spicialitds n'entrant qu'k 
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avezLorsque vous serez en mesure de montrer que vous 
besoins financiers, que vous aurez faitsoigneusement calcul6 vos 


preuve d'expdrience et d'intdgritd, iI est possible qu'une institution
 
partie de vos capitauxde crddit soit dispos~e ft financer une 

d'exploitation, en consentant un pr~t t court terme, de 60 jours 

A un an. 
lors desLes principales sources extdrieures de crddit seront, 

premiers stages de votre entreprise, 1) la banque commerciale et 

Ia socitd de crddit commercial ou le fabricant d'outillage. Nous2) 
ne parlerons pas ici d'autres possibilitds telles les petits dtablisse­

compagnies de courtage, de crddit commercial,ments de crddit, los 
les compagnies d'assurances.de financement des ventes et 

II est bon de faire la connaissance d'un banquier. M8me si vous 

n'avez pas besoin de services an ddbut, il pourra vous 6tre utile plus 

tard. 4 How to choose your Banker Wisely 3, chapitre 10 de Mana­

gement Aids for Small Business : Annal N' 2 donne des renseigne­

ments tr~s utiles h cc sujet. 

Lorsque vous avez A faire A votre banquier, soyez franc et 

prdcis. Exposez lui sans ddtourner vos projets et vos difficultds. 

C'est son mitier de ne pas trahir la confiance de ses clients. Si vous 
6critavez besoin d'une aide financi6re, ayez soin de mettre par 

irez voirtons les ddtails ndcessaire afin que ]a personne que vous 

puisse bien comprendre vos propositions. Plus d'un homme d'affai­

res, on futur hoime d'affaires, a ddtruit toutes ses chances d'obtenir 

un appni financier parce qu'il n'avait pas su pr6senter ses propo­
utilessitions convenablement. Si vous ddsirez des renseignements 

Ace sujet, consultez Ic chapitre 11 de e Borrowing Money from your 

Bank v, Management Aids for Small Business : Annal No 2. 

Les compagnies qui vous vendent de l'outillage on des marchan­

dises peuvent aussi vons fournir des fonds sous forme de crddit. 
pour magasins,Les fabricants ('Nquipement, tels que mobilier 

caisses enregistreuses et machines industrielles, pratiquent tr~s 

souvent des systnies de paiement qui vous permettent de rdgler 

par versements 6clielonnds prdlevds sur vos revenus. De plus, les 
mar­grossistes on los fournisseurs chez qui vous vous procurez des 

facilitds de paiement. On ne vouschandises consentent aussi 6 des 
demande pas de les payer inmdiatement. Si ces marchandises sont 

on ne vous demandera d'autredestindes h la vente au ddtail, 
casgarantie que la rdcupration des produits non vendus. En tous 

al vous faites trop souvent usage de ce genre de crddit il finira par 
Les sur comptant endevenir ondreux. remises paiement sont 
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gdndral marquees sur les factures rdgldes dans les 10, 30 ou 60 jours. 
t 2, 10, net,des conditions de ventes de

Si par exemple vous avez 
au comptant

30 jours, cela signifie qu'il sera accordd une remise 

de 2 % si la facture est r~gle dans les 10 jours. Sinon, le montant 
ne profitez pas

integral doit 6tre versd dans les 30 jours. Si vous 
t payer 2 % pour utiliser de 

de la remise au comptant, cela revient 
intdr~t tr~s dlev6. 

l'argent pendant 20 jours, soit 36 % par an, un 
de faillites des entreprises est un

L'une des principales causes 
vous entrez dans les affaires,

financement insuffisant. Si vraiment 
vous incombe de fournir, ou d'arriver t obtenir

n'oubliez pas qu'il un fonde­
d'autres personnes, des capitaux suffisants pour donner 

sur 
ment ferme 4 votre entreprise. I1existe une excellente brochure 

small Business Finance, Small 
cette question: A Handbook of 

no 21 publide par CRET en fran-
Business Management. (Brochure 

manuel de g,Rtion financibre.)qais : e Petite Entreprise -

DEVRIEZ-VOUS PRENDRE UN ASSOCI ? 

Apr~s avoir retenu le type d'entreprise que vous allez fonder 

et fixd le montant des capitaux ndeessaires, il est possible que vous 
associds pour lancer l'affaire. Vous ayez besoin de prendre des 

pouvez manquer de certaines comp~tences en mati~re de technique 
que vous avezde gestion, essentielles pour exploiter l'entreprise 

tre le meilleur deschoisie. Un associd poss~dant ces qualitds peut 
moycns de pallier Acette insuffisance. I1 se pourrait que vous ayez 

besoin de plus de capitaux. Prendre des associds est un des moyens 
de les obtenir. I1faut, toutefois, 8tre tr~s prudent dans le choix d'un 

associd. Le succbs d'une socidtd de personnes ddpend beaucoup des 
et aussi des aptitudes Atapporter unepersonnalitds, des caractres 

aide technique ou financire. 
des associds, allez-vous constituer une socidtdSi vous prenez 

vous navezde personnes ou une socidtd de capitaux ? Et m~me si 

pas d'associds vous pourriez juger qu'une socidtd composde de petits 
est mieux qu'une entreprise t propridtd individuelle.actionnaires 

de ces trois formes d'organisationLes principales caractdristiques 
sont prdsentdes dans le schema ci-dessus. Votre choix ddpendra de 
votre cas particulier. 

I1 est des plus souhaitable que les accords d'association ou les 
ia socidtd de capitaux soient prdpards par un juriste.statuts de 

Vous aurez parfois avantage A consulter un juriste pour qu'il vous 

aide t determiner le type d'organisation le mieux adaptd A votre 
situation. 



TABLEAU 2. - Nombre d'habitantspar magasin, selon la nature 
du commerce (Moyenne nationale) 

Nombre 

Nature du d'habitants Nature du d'habitants 
par commerce par 

Nombre 

commerce 

magasin 
 magamin 

Produits allmentaires Avion, bateau, moto 33 763 

56 411
667 Caravanes 


Viandea 7 266 Bois, mat6riaux de cons-


Epicerie 

Poisson 	 39 926 truction, equipement
 

13 653 agricole

Fruits et lgumes 

9 847 Equipement agricole 9114 
Confiserie 


22 711 Bois, mat~riaux de
 
Laiterie 	 4 969construction 

Boulangerie 9 006
 Peinture, verro, 

15 530
papier peintRestaurants, Bars 
26 392
754 Chauffage, plomberio

Restaurant 
4 997
1 507 QuincaillerieBar 


Drogueries et spcia-Marchandises diverses 
lits pharmaceutiques 

Grands Magasins 54 875 3 367Droguories 

Nouveaut6s 19 630 Spcialit s pharma-

Prix unique 8 243 ceutiques 36 212 

Autres maasins deV~tements 
d taii
7 089
Chausseur 


6 0663 882 Carburants, glaceVOtements pour famines 
10 323
23 500 GrainetierVftements pour enfants 

Fournitures pour for-

Meubles et dcoration iues et jardins 21 470 

Meubles 3 181 Joaillier 7 294 

Articles m6nagers, Librairie 60 048 

radio, T. V. 4 227 Papeterie 26 518 

Instruments de musique, 
17 620
21 725 Articles de sportdisques 

Bicyclettes 100 720 

Automobile Fleuriste 9 034 

Vendeurs de voitures 
32 466
Tabac
de tourisme 

(Concessionnaires) 4 493 Journaux 22 979 

Vendeurs de voitures Cadeaux, souvenirs 12 386 

de tourisme (non 
49 624
6 839 Photoconcessionnaires) 

Valises, articlesdecuir 122 344
 
Pneus, batteries, 


58 330
accessoires 8 284 	 Opticien 


Antiquaire 8 189
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L'EMPLACEMENT.
 

vous serez fixd sur le type d'entreprse que vousUne fols que 
allez fonder et que vous aurez calculd le montant des capitaux que
 

vous serez pr~t i cholsir un emplacement. Vous
 vous investirez, 
aurez probablenient (16jA trouv6 l'aggloinration, votre ville natale
 

vous ainieriez vivre. Bien qu'il
ou quel(ju'autre endroit du pays oii 

soit important que votis choisissiez tin lieu oii vous serez heureux,
 

i faudra vous assurer que cette agglomration a besoln de 'entre­

prise en question.
 

II est possible de distinguer trois Mtapes dans le choix d'un
 
trouveremplacement :1) choisir la ville; 2) dElimiter le secteur; 3) 


un site precis.
 

LE CHOIX DE LA VILLE. 

Les grandes compagnies consacrent souvent un temps dnorme 
au problne du choix d'un nouveau site, qu'elles essalent de faire 

ne peut en gin~ral sesur tine base scientifique. Le petit ngociant 
permettre tine 6tude scientifique d~taille dIe cc genre, mais it devrait 

sur une ville avec lesfaire (Ieson mieux pour fixer son choix 
moyens dnt it dispose. 

Dans le cas oit ii s'agirait de trotiver tin emplacement pour tin 

magasin de dail oti une entreprise de prestation de services, il 

peut s'adresser aux niarchands de gros ou aux fabricaits qui four­

nissent les marchandises et I'otitillage, au gouverneinent f6dral, 
t cclui de I'Etat, .t Ianiunicipllite ou it (autres organismes qui 

petivent le conseiller utilement. 

Tenez compte de la p)opulation. Est-ce que la ville est en dive­

loppenient, ou a-t-elle atteint son point imaxiiuil d'expansion ? 
Vous avez in.rM't L votis renseigner stir li composition de la popu­
lation, la r~partition par Atge, profession, et reventi par exemple. 
Cette r6ptrtition tura tine incidence stir votre chiffre de ventes sl 

vous envisagez d'ttre an d(1taillant. Et si Vous otivrez tine usine, les 

disponibilit6s en itiain-d'(ruvre constituent tin point capital. 

Un autre point AtconsiItrer pour le choix d'un site est le nom­
bre d'entreprises conctirrentes Wjiti installes dans la rtgion. Ces 

donnes vous seront fournies par le Bureau du Recensemient. On a 
trouv6, par exciple, (iti'il existe an rapport entre le nonibre des 
habitants d'une ville et celii des (livers niagasins qui en d6pendent 
pour vivre. Le tableau 2 indique que le nonibre d'habitants par 

magasin varie suivant le type de iuagasin de dtail. Alors pu'il y a 
une dpicerie ou tin inagasin d'alimentation pour 667 habitants, 
d'un magasin de voyage et maroquinerie dpendent 122 250 habi­
tants, en moyenne. II s'aglt lit de moyennes valables A i'dchelle 



LE CHOIX DU SIGE 

CHOISISSEZ: 

LE QUARTIER A L'INTRIEUR DE LA VILLE 

SL'EMPLACEMENT PARTICULIER 
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le noinre exact d'habitantsnationale cjiil petivent ne pi Indit ncr 
par ~ingttsit die votr? 1oiitt. EllIes W'ont MLt5 clonnt'es line pour 

vairier stilvcttt ics dififcrentsmtontrer comitiiel cL' notttlret it 
types c'eatreprises. 

Vo(ii ctevrez lirt-ni re ent e asid~crti on tic's fucetnrs itiirca line 
n t01Sqitle ittoyetifeIIIle itoitlle dec mttz ills. NMclait S'i I y enit ii 

ell lni liei ii ,t'est pillp, ittli'nvit d'y aulouter tan inzigasinattvantt d'avoir 

c'xaiatlc A ft ild tolls les an1t res aivatitages et tictszvantilges. Les 
dc zone, It's corpiorationas tc voninttr~aimts, Ilk dclienl­rtigh'itc't a t 1(111 

M titiei fact ells sltiitutlsion (III ittagals ii. el cI'aiit res (jItii ont tine
 

influence ctrIcintite.
 
Fin plias dles co(tlStratiils star li aitiopultioin ac'tielit' et les 

tnt cresstt par It's piivsioz1condlitions tde III etmictarrence, v'oias serez 
iFst-ii probablde linesitr i'itvvntir ite In ville oil tfit Itti'j ent qtionlt. 


Willit bhtrg i't ilt i r~s agrivodes pr ie n11intts rette loeal it st trans­

forine vii it le viilet ittcitst rielle ? S'i I s'zigit Wtimv ietit lndlistrielle,
 

dL'jlla is ciill de' temptis Iintiustrie est-ell it'I iijlantt et l'cst-elik 
vivitjutc's fonti-elkesSactihietiteit ?! It.i' aatcithiiti les lissoriat lolls 

i'tctzt tiespititi tiIa ille, c''est-ta-dire, est-e~ (lue lea 
tIwenve ?Qiaei est 
llilliils prellilett Atecc'ii le-S priojeIs eivltel ? 

11 f~t ittii cotitt-i wiassi det I'Menteit' ties itiirti'rs 'olllttr-
VIkIttt 4 hl Vi lie, c(IICitiat. ties t'it'5,es ttgli st, hanqluest11i ('th00ti17011 

Ilt ycits tie dikert i settc'at I1.Les tact ivit'~s piiiul mIt's stint-cites0t des 
majtmnitc riches,i'es (IlI 


16s.~ assez aiists til p 

soisttiih- cotinueia ics ?Le~s hitiIatts stiit-i Is en 

Ii11v's 

Le' itiver. cst till iz'atc'tt impAlii t~lt d1oltS I't-XjIoitiitilt tie Ilk lIla­

pairt ties ealltI rii ss. en it art jeiiti lit iir Ii's tian ts. 11 font dlonc 
En v'ouis(10t1111al4iveieN~l1111 aat lietcsit yc'rs fianIs c'et te vi lie. 

rtiortait atix lattx nilytat tics 'itis tiexpitatiton pouir vcitre catre­

prist'. ittigi ts all h iuivati 1. vciiis iictnvez7 juigc'r si ces loyers stint 
oil mmta cptcss iar rappiort ail elaiffic' cl'afTaires (iIt'v vtitt enitsi5i4z. 

EiteI'7. toios tic iet elaoisir itil aitLtct tltt'Cl1 ritisolt dets ba~s 
itivers, 

L5e%valit res (t c o)11iiet',. It's trgaulisitt(s de I'E~tat chtargh 
ties cjitesl it is die cicvt'it pinvid 4-cttittatre poss~tient siansi doute 

vous(iCS t %ft sii' h41111sit liiOn localuic ql potrralent 
5 ccit v*(iis avez besoin pour chercher 

itl liSt il lie 
roitrnir Ic's l't'selgalemtltlt 

kin site ptir iait fthri(tie oii tane entreprise comnierciaie ou do 
prestatiltic'decieviec's. 

LI CHOIX DU SECTEUR. 

Vous ttevez 'nsnile (th~ider dans quelle partic do I& viiia yous 
al1cm von& instatiler. S1Iin Ville cat trbs petits et quo vous voulot 
ouvrlr un anagauin die d6tait ou uno ontropriso do preatatton do 
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services, vous aurei sants doute peu de choix. II n'y existe qu'un 
centre commercial.. 

Dana tine ville importante, des centres commerclaux secon­
daires s'aJoutent au quartier commercial central, des magasins 
apparalssent le long des grandes art~res et dans les rues avolsi­
nantes. 11 existe un inouvenut ghn~ralis de d~centralisation des 
quartiers. 

Le genre de produits qce vous vendez vous aidera h trouver le 
type de centre comnmercial qul convient. Par exemple un inagasin 
d'habillement, tine bijouterie on ntigrand magasin auront sans 
doute plus dC succs dans Ic quartier commerant central qu'all. 
leurs. D'autre part, tinc 6picerie, tine pliarmnacie, tne droguerie, 
un postc d'cssence ot tine lboulangerie sC trouvetit tr~s bien stir les 
grandes airt~res et les rues avoisinantes en leliors des quartlers 
comnerqants. Cerlaines sortes de inagasins patent toujours un 
loyer tr/s bas par tnitre casrtr, tandis qtte d'atires en paielt tin tr~s 
6lev. I)ans Ia prenitre ctitgorie se trotivent les 6b~nisteries, 6pt­
cerles, et qnincailleries, (ians I'autre les narchands de tabacs, les 
pharniaciens, lea nagasins de produits de beaut6 et les grands tnaga­
sins. II niy a pas de r/gles strictes, tnais il est bon de cherclier clans 
quelles sortes d'endroits tin commerce comnie le vctre semuble le 
plus souvent prosptrer. 

L'importance de votre magasin vous aidera aussi A choisir le 
site favorable. Le montant initial de vos capitaux peut 4tre si petit 
qu'lI vous serait impossible d'atteindre un chiffre de ventes qul 
suffirait A payer an loyer dt centre-ville. Il votis faudrait alors 
retenir tin e placennt dans lc voisinage imindiat (I centre, ou 
vous tablir dains tine petite ville. 

Apr/s avoir d'cotivert tin endroit qui senible Mtre blen adaptd 
A votre type d'entreprise, tielcez d'obtenir le plus de renseignements 
possibles stir ce qu:rtier. Comine nous l'avons d6jA (lit plus haut, 
faltes le dticonmpte des affaires concurrentes. Contbien d'entreprises 
de cc genre y-a-t-il dans cc secleur ? Est-il possible de d~terininer 
leur chiffre d'affaire ? Si vouts ouvrez tin magasin on tine entreprise 
de prestation de services, les habitants de coniblen de pAtes d'im­
meubles viennent-ils faire leurs achats clans cc quartier ? 

Si votre entreprisc d6pend avant tout de Ia population locale, 
quel est le noinbre d'habitants de l'endroit ? La population est-elle 
en augmentation, stationnaire on en baisse ? 

Les habitants sont-ils autochtones, d'orlgines diverses, ou prin­
clialement d'origine 6trangrc ? Quelle cst la source de leurs reve­
nus ? Sont-ils en ntajoritc; ties ouvriers, des employs, des cadres ou 
des retraltha ? Est-ce que tots les Ages y sont repr6setnis ou s'agit­
11 surtout de vieux, de personncs d'Age moyen on de jeanes ? Pour 
vous faciliter I'Nvaluation de leur poUvoir d'achat essayez de trouver 
I montant mnoyen des loyers d'habitation, les montants moyens do 
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l'imp6t sur les biens immobillers, le nombre de tdlphones et d'autos, 
et, si c'est possible, le revenu par habitant. 

Les r~glementations de zone, la disponibilitd de parkings, les 
moyens de transports et les barri~res naturelles, collines ou ponts 
par exemple, jouent tn r6le important dans le choix d'un empla­
cement pour n'importe queue entreprise. Leur importance vare 
avec le type d'entreprise. 

I1est possible d'obtenir ces renseignements en vous adressant 
aux chambrcs de commerce, aux associations commerciales, aux 
agences immobilires locales, aux journaux locaux, aux banques, 
aux fonctionnaires municipaux et par vos observations personnelles. 

LE CHOIX D'UN SITE. 

Fixer votre choix sur un site particuller dans un certain secteur 
risque de se rainener A prendre ce qui se prdsente A vous. Votre 
choix de bAtiments qui conviennent et sont disponibles sera peut­
6tre llinit6 dans une localitd particuli~re. Si vous pouvez choisir, 
assurez-vous d'avoir considr6 soigneusement toutes les possibilitds. 

Dans le cas d'un site industriel, consid6rez l'tat du bAtiment, 
voyez s'il convient, 6tudiez les conditions de transport, de parking 
et le type de bail. 

S'il s'agit d'un magasin ou d'une entreprise de prestation de 
services, 6tudicz les conditions de la concurrence, l'intensitd de la 
circulation, les possibilit~s de parking, l'emplacement de la rue, Pap­
parence de 'imnneuble, le type de bail, l'historique du site (1), et 
l'importance, la rapidit6, le coat, et la qualit6 des moyens de trans­
port. 

Pour conclure, le temps et les efforts consacr6s au choix (a) de 
la ville ou du bourg (b), du sectcur A l'int~rieur de la localitd, et (c) 
du site precis pour l'emplaccment de votre waireprise, peuvent trbs 
blen en d6terminer le succs ou la faillite. 

(I) Etudler i'historlque d'un site signifle chercher les riponses & des ques­
tions telles quo : l'immeuble eat-il restd libre pendant un certain temps ? 
SI c'est le cas, pourquoi ? Est-ce quo plusleurs types de magasins l'ont occup6 
pour de courtes pdriodes ? S'il en est ainsi, il est possible quo cot emplacement 
ne leur alt pas convenu. Mleux vaut dviter les sites oft plusleurs entreprises 
ont dchoud. De plus, les bAtiments inoccupds sont en gdndral considdrds comme 
de mauvais voisins, II vous faudrait do mme faire des recherches quant an 
bitiments libres du voisinage. 



Chapitre III 

LACHAT D'UN FONDS DE COMMERCE 

Pour devenir propridtaire d'une entreprise vous ddciderez peut­
6tre d'acqufrir une entreprise dtablie. Dans ce cas, vous devrez 
prendre en consideration ]a plupart des facteurs d6jit dtudids. Mats 
vous aurez A examiner quelques points suppldmentaires. 

AVANTAGES ET DISAVANTAGES. 

Certains avantages peuvent dtre tirds de 'achat d'une entre­
prise d J&dtablie : 

1 - Possibilit de reprendre l'affaire A un prix avantageux. 
Certaines raisons personnelles peuvent inciter un propridtaire A 
tre suffisaniment d~sireux de vendre qu'ii consentira A vous faire 

une offre avantageuse. 
2 - Vous 6conomisercz le temps et les efforts pour dquiper 

votre dtablissement et constituer des stocks. 
3 - Vous aurez des clients qui out l'habitude de traiter avec 

cet dtablissement. Cc qui vous persiet d'6lininer la p~riode initiale 
d'attente des affaires durant ia phase do lancement. 

4 - Le propri6taire devrait pouvoir vous faire bdndflcier de 
sa propre experience des affaires et des habitants do la localitd. 

Toutefois, de tels avantages peuvent dtre contrebalancs par des 
inconvdnients : 

1 - Vous risquez do payer tin prix trop 6lev6 pour l'entre­
prise en question 4 cause d'unc erreur d'appr6ciation de votre part 
ou d'une fausse pr6sentation des faits par le propridtaire. 

2 - Le propri~tairc peut avoir eu une inauvaise r~putation. 
Ce qui vous entrainera h lutter contre les pr6jugs d'anciens clients 
et, peut-6tre, de fournisseurs de inarchandises et d'dquipements. 

3 - L'emplacement petit 6tre mal choisi. (Avant d'acheter, 
vous devriez consulter les diffdrents points soulignds dans le chapitre 
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CONSIDiREZ: 

*SA RENTABILITt 

*LES BIENS CONCRETS 

*LES BIENS INCORPORELS. 

*LE PASSIF 

NJLJ 
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prdcddent concernant le choix d'un emplacement. Ceci est d'impor­

tance capitale 1). 
4 - L'quipement et l'appareillage que le propridtaire prdcd­

dent avait choisis dtaient peut-6tre de mauvaise qualltd, d6modds 

ou en mauvais dtat. 
Une trop grande quantltd de materiel ou de marchandise5 ­

disponibles risquent d'avoir dtd mal choisis. 

QUEL PRIX DEVEZ-YOUS PAYER? 

vous paierez pour l'achat d'uneAvant de dclder du prix que 
en conrFddration sa rentabilitd, les

entreprise ddjit dtablie, prenez 
biens concrets, certains biens incorporels et le passif. 

RentabilitN. 

de faire l'tude de la comptabilitd authentiqueli conviendrait 
de l'entreprise couvrant uno pdriode de plusieurs anndes pour juger 

comp­de sa rentabilit6. Certaines entreprises peuvont avoir une 

tabilitd insuffisante, mais cies devraient toutes possdder des doubles 
Les bdndflces sont­de leurs ddclarations pour l'imp6t stir le revenu. 

Ic sont pas, quelles sont les chances de lesils satisfaisants ? S'ils ne 
accroltre ? Ont-ils W consistants sur une p6riode de plusieurs 

ont W anormalementanndes ? Si les bdndfices de l'anne 6coulde 
dlevds par rapport i ceux des anndes prdcddentes, quelle en etait la 

ralson ? Comment se prdsente la cotirbe des variations des bdnd­
en hausse, se sont-ils stabilisds oufices ? Ont-ils 6W constaniment 

variations ? Vouscommencent-ils Abaisser ? Comment expliquer ces 
devriez recevoir des rdponses satisfaisantes Aces questions avant de 

vous decider Aacheter. 

Un crit~re excellent vous permettant d'estimer ]a valeur de 
de investissements que

l'entreprise est lc montant des revenus vos 
cc but 6tudiez les gainsvous pouvez normalement attendre. Dans 

si l'entre­enregistrds au cours des 5 derni~res anndes an moins, 
montant de ces reventis est-il

prise est aussi vicille quo cela. Le 
plus dlovd que cc que vous pourriez tirer d'un autre type de place­

ment ? Quelle est sa position par rapport aux moyennos releves 
entreprises du mmc genre ? (Reportez-vousdans d'autres aux 

moyennes indiqudes an tableau N* 1 par exemple). 

Faites I'6tude des pourcentages dc frais. QueUe est la position 
par rapport ft la moycnne de co

de chaque catdgoric de ddpenses 
avons ddjit indiqud oii se procurer les 

genre d'entrcprise ? Nous 
taux moyens des frais d'exploitation pour certainos affaires. En 

comparant les chiffres de l'entreprise proposde h la vente avec lea 

tanx normaux vous ddcouvrirez toutes les anomalies. Si vous en 
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discutez avec le vendeur 11 vous sera possible de vous rendre compte
de certains probl6mes d'exploitation qui vous aideront Avous ddci­
der Itacheter ou Afixer un prix. 

Un compte profits antdrieur ddfavorable n'est cependant pas 
une raison suffisante pour ne pas acheter !'affaire. Tr~s souvent une 
entreprise est raise en vente A cause d'un fldchissement des gains.
Votre enqu8te peut montrer qu'ils sont le r~sultat d'une gestion
ddfectucuse et vous pouvez 6tre convaincu que la vbtre amdliorera 
la situation. Dans le mnie esprit, faites une enqu~te plus poussde 
avant d'investir tine somme considdrable dans une affaire, unique­
ment parce que les profits rdalisds dans le passd dtaient importants. 

Ce qui vous int6resse ce sont les possibilitds d'avenir de cette 
entreprise. Calculez done avec soin le montant prdvisible des ventes 
pour l'ann~e ou les deux ann~es suivantes. Faites pour chacun des 
12 mois une estimation des profits ou des pertes, en meme temps
qu'une prevision du capital d'exploitation ndeessaire pour chacun 
de ces mois. Puis 6valuez la valour de I'actif et du passif A ]a fin de 
cette pdriode. En comparant le bnfice net escomptd avec les 
somnios diverses que vous pourriez verser pour acqudrir l'entre­
prise en question, plus les capitaux suppl6mentaires qu'il vous 
faudrait investir pour que l'affaire continue Arapporter, vous pour­
rez d~duire les revenus successifs sur le total des placements. Le 
prix le plus 6lev6 qui vous permette un revenu satisfaisant reprd­
sentera le maximum que votis consentirez Apayer pour l'entreprise.
C'est ainsi qu'une estimation des possibilit~s d'avenir vous fournit 
la base d'une offre raisonnable pour reprendre l'affaire en question. 

Si vous avez des connaissances insuffisantes en mati~re de 
comptabilit6 et de relev~s d'imp6ts, pour vrifier les ltats des opd­
rations pass~es et faire des prdvisions addquates quant aux opera­
tions futures, vous aurez tout int~r~t Aavoir recours Aun comptable 
expdriment6 qui fera tout cela pour vous. 

Lea biens concrets. 

Dans quel dtat se trouve l'inventaire que vous achetez ? Le 
stock est-il compos6 d'un choix bien dquilibrd de matdriel on mar­
chandises modernes et en bon 6tat ? Combien en faudra-t-il vendre 
A perte ? I1 y a lieu de faire un inventaire soigneux des stocks. 
Chaque marchandise devra tre dvalu~e sipar~ment en lui accor­
dant un prix raisonnable. L'inventaire spdcifiera, si possible, tl'Age)
des diffTrents groupes de produits, c'est-h-dire qu'il indiquera 
depuis combien de temps ils ont t5 en stock. Vous calculerez aussi 
]a valour d'un stock vieux de plus de 18 mois, d'un an A 18 mois, de 
6 mois A 1 an, et de moins de 6 mois. En gdndral, plus l'inventalre 
est vieux et plus sa valour est faible. 

L'dquipement et I'apparcillage devront tre examinds avec soin. 
N'oubliez pas que vous allez acheter un mobiller et accessoires 
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d'occasion qui n'ont plus leur valeur originale. Vous devez vous 
assurer que l'quipement est en dtat de fonctionner. Essayez d'en 
savoir l'Age et d'obtenir des renseignements sur la valeur d'un 
dquipement semblable par des vendeurs de neuf ou d'occasion. I1 
ne suffit pas de savoir de combien la valeur de I'appareillage et de 
l'dquipement a baissc mais aussi A quel point ils sont ddmodds. II 
est possible que l'outillage d'un bureau soit en dtat de fonctionner, 
mais que de sen servir, au lieu d'avoir recours A des appareils 
modernes, s'av~re tr~s peu avantageux tant il est ddmod6. Vous 
pourriez aussi avoir des difficult~s A trouver les pices de rechange 
en cas d'accident. Une bonne partie de l'appareillage d'un magasin 
est soumis Aun vieillissement rapide. Pour attirer les clients, il faut 
un dquipement neuf et moderne. Les machines d'une usine risquent 
d'avoir t supplantdes par tin 6quipement beaucoup plus efficace. II 
serait risqu6 de payer tin prix dlevd pour de vieilles machines m~me 
si elles sont en tr~s bon dtat. Soyez sdr d'avoir 6valud 6quitable­
ment les diverses categories d'appareillage et d'dquipement compte 
tenu de l'amortissement et du vicillissement. Voyez aussi si le ma­
tWrie n'est pas trop considerable et trop coftteux pour les dimen­
sions de l'entreprise. Celle-ci peut ne pas justifier les investisse­
ments en dquipement et en appareillage que le propri~taire a fait. 
Et enfin essayez de savoir si une partie du materiel est hypothdqude. 

Si vous hdritez d'autres avoirs : comptes clients, relevds de 
credits, relev~s des ventes; listes d'adresses de clients ou titres de 
baux, examinez-les de tr~s pr~s. Les comptes clients devraient Utre 
dates afln que vous puissiez ddterminer combien d'entre eux sont 
trop vieux pour espdrer pouvoir les encaisser. Les documents et les 
contrats ayant trait 6 des baux favorables ont une valeur rdelle et 
vous devriez vous assurer qu'ils sont compris dans la vente. 

Biens incorporels. 

En plus de la valeur totale de l'inventaire, de l'dquipement, de 
l'appareillage et des autres avoirs, on vous demandera en g6ndral 
un supplement pour l'achalandage. C'est ce que le propridtaire 
demande pour l'attitude favorable du public envers l'entreprise qu'il 
a dtablie. Ii ne faut pas confondre cela avec la t valeur nette 3, qui 
reprdsente la valeur brute des avoirs diminude du passif de Fen­
treprise. 

Soyez rdalistes en ddcidant combien vous devrez payer l'acha­
landage. Rica ne peut remplacer un bon jugement. Puisqu'il s'aglt 
de payer l'attitude favorable du public, vous devrez essayer de la 
contr6ler. Interrogez par exemple des clients, des banquiers ou 
d'autres dont l'opinion vous paralt impartiale. Vous devrez ensuite 
voir qui profitera de la bonne clientele aprs le changement de pro­
pridtaire. Est-elle ddvou~e 6 l'entreprise, ou personnellement atta­
ehde au commerVant et s'en ira-t-elle avee lui ? 
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Un bon test pour le prix demandd seraft de le comparer avec 
les bdndflces antdrieurs de I'entreprise. Combien de mois ou d'anndes 
faudra-t-il pour quo les profits couvrent le prix de rachalandage ? 
Tout au long dc cette pdriode vous travaillerez, en fait, pour l'ancien 
propridtairc plut6t que pour vous m~me. Une autre fa on de ddter­
miner la valeur de cet avoir intangible est de calculer les revenus 
suppldmentaires que vous gagnerez si au lieu d'dtablir une nouvelle 
entreprise vous achetez celle-ci. 

Comparez la somme quo l'on vous demande pour I'achalandage 
avcc cc que d'autres entreprises du mime genre rdclament. En 
d'autres ternies, si vous Rtes Ala recherche d'une entreprise ne tenez 
pas seulenient comipte des prix totaux, mais aussi des sommes de­
ianddes en sus de la valeur normale des biens concrets nets. Coel 
est aussi valable dans le cas inverse. Si d'autres cherchent Aacheter 
rentreprise, ce (Ju'ils offrent pourra ddterminer ce que vous allez 
payer. 

TAchez de votis faire une ide de la reputation que le proprtl­
taire s'es' iaite aupr~s des employds et des fournisseurs. Si les rela­
tions ont tt mauvaises, vous risquez de devoir fournir un effort 
suppldmentaire pour dtablir tine organisation qui marche sans AL­
coups. Assurez-vous que les fournisseurs voudront faire des af­
faires avec vous. Si une remise a M6 consentie, vous devriez obtenir 
du fournisseur l'assurance qu'elle ne sera pas retirde. 

Pourquoi le propridtaire veut-il vendre ? Ce devrait 6tre l'une 
de vos premieres questions. Est-ce que le pr~texte avancd (ddc~s
d'un membre de ]a famille, sant6 d6ficiente ou ndcessitd de changer
de climat) est bien le facteur d6cisif ? Ou bien le commerqant sait­
il que la physionomie du quartier est en train de changer et que 
son type d'entreprise ne r6pondra bient6t plus A ses besoins, ou 
qu'un nouveau projet de loi ou une nouvelle r~glementation de zone 
aura une incidence d6favorable sur sos affaires ? II vous faudra 
chercher les raisons vritables qui le poussent Avendre, non scule­
ment en le questionnant en personne, mais aussi en vous rensei­
gnant auprs d'autres personnes en qui vous avez conflance. 

II y a des propritaires d'?ntreprise qui ont vendu, simplement 
pour fonder une entreprise concurrente, aux d~pens de 'acqudreur. 
Vous prendrez grand soin d'imposer des limitations au drolt du 
vendeur I vous faire concurrence, et ce durant une pdriode blen 
ddfinie et dans les limites d'un secteur bien ddlimit6. 

Le pasif. 

I1 faut que vous vous assuriez que l'ex-propridtaire a blen 
rdgld toutes les dettes afin de verser la somme convenue aux termes 
de la vente. Voyez s'll y a des hypoth6ques, des arrldr~s d'impts, 
des nantissements sur les blens ou d'autres engagements vis-vis 
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de crdanciers. Faltes-vous donner tous les renseignements quant 6 
d'dventuelles marchandises non livrdes. Quoiqu'll soit prefdrable 
d'dviter d'endosser la responsabilitd d'un passif, dans certains cam 
cela peut tre n~cessaire. Si vous prenez le passif sur vous, d~duisez 
le du montant de ]a valeur mutuellenient reconnue des avoirs afin 
de dterminer la somme nette A verser. 

Los conseils d'un Juriste. 

Et enfin, pour dviter toute erreur onireuse, 11 faudrait consul­
ter un Juriste avant de conclure la transaction. Vous devriez faire 
dtablir les accords par un homme de lot afln d'etre sfr qu'ils 
couvrent tous les points essentiels et sont bien saisis par les parties 
en cause. I1est possible que vous ayez Atenir compte de bon nombre 
de lois sur la vente des socit~s de votre Etat. Autrement les crdan­
ciers de 'ex-propriettaire risquent d'avoir le droit de .'&'Iamer la 
propridtW que vous avcz achct6e. Cc ne sont 1A que deux des nom­
breux facteurs qui rendent les conscils d'un juriste indispensables. 

Aprbs la signature du contrat, prenez possession de I'entre­
prise dans les plus brefs ddlais. Sinon, lc vendeur peut d~ttriorer le 
matdriel et, dans certains cas, faire naltre du mauvais vouloir A 
votre dgard. 





Chapitre IV 

LA GESTION DE VOTRE ENTREPRISE 

La prdsente brochure fournit des conseils pour le lancement 
d'une entreprise. Toutefois vous ne serez pr~t A vous dtablir It votre 
compte personnel qu'aprs avoir dtudid quelques probl~mes de 
gestion. Quels probl~mes de gestion aurez-vous A rdsoudre ? Etes­
vous au courant des techniques d'achat et des marches des produits 
et du materiel dont vous aurez besoin ? Savez-vous ddterminer le 
prix des marchandises ou services que vous vendez ? Quelles sont 
les meilleurs m~thodes pour les vendre ? Avez-vous rtfl~chi A la 
mani~re dont vous choisirez et formerez le personnel ndcessaire 
pour vous aider A exploiter votre affaire ? Etes-vous pr~pard A 
tenir convenablement vos livres de comptes ? 

Les faillites en affaires proviennent plus souvent d'une gestion 
mal adapt~e et incomp~tente que de tout autre facteur. Rares sont 
les chefs de petites entreprises qui peuvent se permettre de ne pas 
faire d'efforts constants pour amnliorer leur gestion. Nous traiterons 
de certains de ces problmes dans le prdsent chapitre. Mais vous ne 
devez pas limiter vos lectures et vos enqu6tes A ces quelques pages. 
Vous devriez en observant, en conversant ou en lisant 6tre conti­
nuellement A ]a recherche de meilleures mdthodes de gestion adap­
tdes A votre entreprise. 

ACHAT ET DITERMINATION DES PRIX. 

Savoir acheter et d6terminer convenablement les prix, vollh 
deux conditions tr~s importantes pour exploiter une entreprise 
avee profit. Cela est vrai, que vous soyez grossiste, d~taillant, indus­
triel ou chef d'une entreprise de prestation de services. 

Lorsque vous exploiterez votre entreprise vous aurez constam­
ment A rdpondre aux questions suivantes : quoi acheter, chez qui, 
quand et en quelle quantitd. 
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FONCTIONS: 

4 ACHATS. DfTERMINATION DES PRIX 

VENTE 0-0.... yte 
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*PERSONNEL (s~Iection et formation) 

COMPTABILITt 
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Pour determiner ce que vous aurez biacheter vous devrez trou­
ver le type, le genre, la qualitd, la marque, les dimensions, la cou­
leur et le style de ce qui se vendra le mieux. Ce qui vous demandera 
de prater une attention toute particulifre aux fournisseurs, Jour­
naux d'affaires, catalogues et aussi aux moindres indices rvlateurs 
de ce qu'aiment ou n'aiment pas vos clients. Mme 'analyse de vos 
propres relev~s de vente vous sera extromement utile. Mine l'in­
dustriel devrait se mettre Ala place du client avant de d~cider du 
matdriel, des pices, on des fournitures A acheter. 

Pour choisir ses fournisseurs, il faut savoir quelles sont les 
meilleures sources d'approvisionnement. Vous pouvez acheter direc­
tement chez les fabricants ou grossistes qui ont tin titre de pro­
pridtd stir les inarchandises qu'ils vons vendent, ou encore chez 
d'autres interindiaires qui n'ont pas droit de proprit sur ces 
marchandises. Cependant si votre entreprise est petite, votre choix 
se limit-ra au mode de distribution ou Ala cat6goric de reprsentant 
qu'utilisent les producteurs chez qui votis d6sirez votus approvi­
sionner. Vous choisirez les fournisseurs qui vendent le type et la 
qualitd des produits ie vous avez trouv6 6tre les inieux adapt~s 
aux besoins de vos clients. 

Prenez comme rlgle de r~partir vos achats stir un certain 
nombre de fournisseurs pour proflter des prix avantageux ou du 
meilleur mat6riel de stimulation des ventcs offerts ft tin moment 
donn6. Une telle iiethode votis permettra d'acheter chez chaque 
fournisseur les produits qtie vos clients apprcient le plus. 

Vous pouvez, ati contraire, concentrer vos aclats stir tin 
nombre de fournisseurs atissi restreint quc possible. Cette faqon 
d'agir vous donnera les avantages stivants : 

I - Vos fournisseurs, sachant qtie vous achctez presque 
exclusivement chez eux, w'ots serviront avec pltis de soin et vous 
aideront davantage. 

2 - Vous rdiirez vos investisse ments en inventaire. 
3 - Vos coimmandes Mtant plis consid6rables votis anrcz drolt 

t de meilleures remises. 
4 - Vous simpliflercz vos problmes de payeiient Acredit. 
5 - Si votis achctez potir ]a vente ani dail vois serez connu 

dans la communautd comine celtii qui vend telle marque ou telle 
varidtd de prodtits. 

6 - Si votis avez rintcntion d'achetcr du materiel servant ht 
la fabrication d'autres produits, vous pourrez maintenir une norme 
fixe pour vos produits. 

Malgrd le nombre d'arguments en faveur d'une repartition des 
commandes sur plusicurs fournisseurs, dans lc cas d'une petite 
entreprise, il vaut en gdndral micux concentrer les achats et tra­
vailler en dtroite collaboration avec tin petit nombre de fournis­
seurs. 

Dans le cas des nombreux commerces dont le chiffre de vente 
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est soumis Ades variations saisonni6res, lo choix du moment des 

achats ni rite la plus grande attention. II faut qu'avant Ia pdriode 
oh le chilffre de vente auginente, le stock soit blen garni. Lorsque 
les ventes diminuent, rcduisez le stock. Cela veut dire que les achats 

ou des matl~res destindes hdes 	marchandises destinies h In vente 
des 	variations correspondantes.dtre 	 transforni~es doivent subir 

La sptculation stir les achats est, clie aussi, intimenient Ice 
sonau choix du ini)lent favorable. Un acheteur devrait-il accroltre 

stock au niotnent ofi les prix lui aralssent anormalcment bas afin p 
de profiler d'une 6ventuelle inonthe des prix ? En r~gle g~n~rale 
vous devricz 6viter les sptculations stir l'achat parccqu'elles inter­
fWrent avec les opcrations habituelles de votre entreprise. Vous 
pourrez parfois rtaliser des profits extraordinaires, vous risquez 
aussi certaineittent ie subir de lotirdes pcrtes. 

Quant ii la question tie savoir quelle (tiantit6 acheter cc sont 
aurez acquis suf­vos propres dtats qui vous le diront (16s que votis 


fisamnient d'exptrience pour juger. N'achetez jainais en exc~dent,
 
complicationscec 	 risquerait tie wotis entrainer (lans de srieiuses 

vous ne pouvez vendre cc que vous n'avezflnancires. Par ailleurs, 
pas. L'analyse soigneuse de yos tats douiblte d'un jugenient slr 
d6terininera li quatitt qu'il y a lieu d'acleter. 

Une coimipthilitW ien te',tie vous sera extrlinceent utile pour 

r/soudre ces proIl)inie X'achats. Organisez un systine de compte 
de votremarchandises et inventaire qui vous permettra maintenir 

stock en 6quilibre, ni trop ,Iev6, ni trop faible -- avee tine propor­

tion convenable ct tin hon assortitent de tallies, de coulcurs, de 
guide qui vois dira quoi acieter, chez qul,qualit~s etc... Ce sera un 


quand et en quelle quantit6.
 

Votre sticc~s dans les affaires dpendra pour tine large part de 
In faqon dont vous dteriiinerez les prix de vos niarchandises ou 

des services quc vous vendrez. Si vos prix sont tellement bas que 
vos bnfices ne eouvrent ias vos (ipenses, ou 6leves all point que 

vous n'arrivez pas A r6aliser un volume tIe ventes suffisant, vous 
ne ferez aucun profit. 

Avant d'ouvrir votre entreprise il faut que vous ayez djt tine 
idde du niveau gnral des prix que vous dl6sirez nmintenir; c'est­

-dire que vous d~eidiez de recruter votre clientele parmi ceux qui 
achbtent A prix Mlev6, inoyen ou has. Ceei est li au choix de l'em­

vendus.placement, de la qualit6 des produits et des services 

Aprs avoir d(IterminS votre r6ginte des prix, vous proc6derez 

A Ia fixation des prix de chaque article. Pour etre sOr de ne pas 

sous-estimer vos articles, il faudrait (Itie vous connaissicz le pour­
ventescentage dti b6n6fice brut total par rapport au montant des 

qu'il convient de rtqaliser pour couvrir frals et profits. Si vous dtes 

dans les affaires depuls tin an ou deux ou plus, ii vous est possible 

d'analyser vos dtats prdcddents et de trouver le pourcentage des 
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frals d'exploitation et des bdn~flces nets. Si vous venez d'entrer 
dans lea affaires vous devrez calculer avec soin le montant de vos 
ventes t de vos frals. Disons que vous jugiez qu'il vous faut une 
marge de 30 % sur les ventes. Si vous voulez avoir 30 %de bdndflce 
brut sur un article, vous devez majorer le prix d'achat de 42,9 pour 
cent. En effc,, le b~n~fice est un pourcentage des ventes, tandis quc 
vos prix se ixent en pourcentages du coat de l'article. Bon nombre 
de grossistes fournissent aux dttaillants des tables leur indiquant 
lea pourcentages de majoration du coftt des articles pour diffdrents 
pourcentages de marge ben~flciaire stir lc prix de vente. 

En pareil cas, toutefois, si chaque article n'dtait augmentd que 
de 42,9 %, vous ne pourriez obtenir un b6ndfice de 30 %. Vous 
n'avez pas tcnu compte d'dventuels effritements de la marge bdnd­
ficlaire et des pertes. L'effritement se fait par rapport au prix de 
vente initial. 11 est df entre autres A : des surplus de stocks, par 
suite d'achats incons~quents, de brusques changements de mode, 
un temps exceptionnel pour la saison, articles endommag~s et dd­
fralchis apr~s avoir garni les Mtalagcs, fin de s~ries, coupons et 
tallies uniques restds en fin de saison. Quant aux pertes, oies 
peuvent tre occasionn~es par des vols, des ddgitts, de la casse, 
etc... II faudra tenir compte des effriteitients et des pertes au cas 
ou vous voudriez ajouter 42,9 % au prix d'achat, c'est-&-dire avoir 
une marge b6n~flciaire de 30 pour cent. 

Bien que ces questions de prix puissent sembler, en un certain 
sens, ne s'appliquer qu'aux articles en vente dans des magasins de 
ddtail, elles penvent 6tre 6tendues aussi A d'autres types d'entre­
prises. En ce qui concerne les prestations de services il faut ajouter 
au coAt de I'ex~cution du service lui-m~me les frais de vente et lea 
d~penses administratives. Si vous tes fabricant d'un certain pro­
dult, il faut calculer avec soin le coit de ]a inain-d'oeuvre, des matd­
riaux utilis6s dans la production, des piccs achethes chez d'autres 
industriels, ies frais d'entretien des machines, les frais de vente et 
lea d6penses administratives. Si vous d~sirez tine 6tude stir ia faqon 
d'estimer ces frais et stir d'atitres 6i6ments relids t I'Utablissement 
des prix de produits usin~s, consultez t How to Price a new Pro­
duct chapter 2, Management Aids for small Business : Annual 
N 3. 

Une telle m6thode d'6tablissement des prix suppose une bonne 
connaissance du coat unitaire des produits que vous fabriquez ou 
des services que vous vendez. Si votre affaire est petite il se peut 
que vous trouviez inutile et m~me impossible de dresser une lIste 
ddtallie des coAts It l'unit6. Mais t mesure que I'entrcprise prend 
de l'importance, il vous sera, It vous propridtaire, de plus en plus 
difficile de savoir exactement le cofit des matilres ct du travail qul 
interviennent dans chaque produit ou service. Dans cc cas, 11 con­
vient habituellement, d'avoir une mdthode pour d6terminer avec 
un certain degrd de prdcision le coat t l'unlt6. Lorsque vous en 
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serez arrivd 16, il serait sage de consulter un comptable A ce sujet. 
Si vous avez l'intention de faire marcher une petite fabrique nous 
vous conseillons : Cost Accounting for Small Manufacturers, Small 
Business Management Series. (En Fran~ais : Brochure n* 19 de la 
collection Techniques amdricaines : *La Comptabilitd industrielle,). 

Ceci ne veut pas dire que le prix d'achat de chaque article 
doive 8tre majord du m~me pourcentage uniforme. Pour certains, 
la majoration devra 6tre plus 6lev~e, pour d'autres plus faible. Les 
prix de vos concurrents tendront A influer sur les v6tres. Vous 
n'arriverez jamais Avendre un produit si votre concurrent le vend 
beaucoup moins cher. Les frais de manutention de certains articles 
diffdrent et, par consdquent, la majoration A appliquer aux prix
d'achats peut varier. Si vous exploitez un magasin il peut arriver 
que vous d~siriez vendre un article avec perte, c'est-&-dire que vous 
l'offriez pour attirer les gens et augmenter la fr~quentation du ma­
gasin avee l'espoir de vendre d'autres produits au prix normal. 
II arrive parfois que vous soyez obliges de tenir compte de certains 
prix traditionnels. Si ]a coutume s'est dtablie de vendre un article 
25 cents vous trouverez sans doute qu'il est sage de suivre la cou­
tume, quelle que soit votre marge b~ndficiaire et certains produits 
peuvent avoir dtd fixes par des r~glements administratifs. De telles 
raisons, et bien d'autres encore, vous ambneront A faire varier 
votre marge b6n~ficiaire d'un produit A l'autre, sans perdre de vue 
toutefois la marge moyenne globale indispensable pour rdaliser des 
b~ndfices.
 

VENDRE. 

Que vous exploitiez une usine, une affaire de gros, un com­
merce de detail, ou une entreprise de prestation de services, vous 
devez vendre. II n'est, sans doute, pas d'opdration commerciale sur 
laquelle on ait tant 6crit. C'est pourquoi nous n'en parlons que 
bribvement. 

Vos mdthodes directes de vente seront : les efforts personnels 
pour la favoriser, la publicit6 et, trbs souvent, la disposition des 
dtalages (emballage et prdsentation du produit compris). Les deux 
derniers points sont traitds dans t Design is Your Business 3 (Bro­
chure No 17 de la collection Techniques Am~ricaines : t L'dtude 
des produits ,), Small Business management series. Lorsque vous 
dtablissez de bonnes relations avec le public par votre courtoisie et 
les services que vous rendez et qu'ainsi vous vous faites une bonne 
reputation vous employez les mdthodes indirectes de vente. Bien 
qu'il ne faille jamais n~gliger ces derni~r.s, nous restreindrons nos 
commentaires tr~s succints aux withodes directes. 

Edifier une entreprise sur des bases solides r~clame une bonne 
mesure de mordant dans la vente d'homme Ahomme, Amolns que 



49 GESTION DE VOTHE ENTREPRISE 

vous vendlez par correspondance. Vous devrez vaincre vos concur­
rents dont la reputation est bien dtablie. Ou blen, si votre formule 
est suffisamment nouvelle pour que la concurrence soit tr6s rdduite, 
vous aurez un problUmc suppldimentaire, convaincre les gens de la 
valeur de cette innovation. Pour y arriver il est presque toujours 
indispensable de vendre au client personnellement. Si vous n'Ates 
pas un bon vcndeur, cherchez un employd ou un associ6 qui lc soit. 

Une autre mdthode pour augmenter le volume de ventes est la 
publicitd. Vous pourrez utiliser les journaux d'information, 'es 
journaux commerciaux, 'annuaire des tkkhphones aux endroits prd­
vus, et tout autre p(riodique; la radio et la t~ldvision; coller des 
affiches ou envoyer des lettrcs publicitaires. Le moyen que vous 
choisirez ainsi que la substance et ia forme de votre message dd­
pcndront de la fraction de la socidtdi que vous ddsirez atteindre. 
N'entroprenez aucune action publicitaire que vous n'ayez prdparie 
avec soin. Sinon, elle n'aurait aucun cffet. Cette mdtrhode peut do­
venir tr~s cofitcuse et il serait utile de fixer une limite A la somme 
destinde i cet usage, et de rester dans ces limites. Etudiez les taux 
des frais d'exploitation d'entreprises similaires, cela vous aidera A 
fixer une somme A cot effet. I1 pourrait 6tre prudent de consulter 
une agence publicitaire. 

Une troisi~me mthode de stimulation des ventes ost la dis­
position attrayante des 6talages. Si vous n'avez aucune expdrience 
d'dtalagiste, vous ferez bien d'dtudier cet art. Vous devriez observer 
les devantures des autres, lire des livres, des publications commer­
ciales et toute la littirature fournie par les fabricants d'outillage. 
II serait sage d'engager un (talagiste 6 plein temps ou h, temps 
partiel. 

L'importance de l'effort de vente A fournir et le genre de 
mithodes t utiliser pour stimuler les ventes varient d'une entre­
prise A l'autre. Co qui est efficace dans tin magasin peut 6tre de 
mauvais gofit dans tin autre. En tout cas, cet aspect de vos affaires 
demandera une somme considdrable de temps et d'effort. 

Bien que cette fonction importante mdrite totite votre attention, 
n'en faites pas votre pr occupation unique au dttriment d'objectifs 
A long terme. Si vous consacrez tant de temps Atstimuler la vente 
que vous ndigligez la comptabiliti et perdez de vue les bdndflces que 
vous vous dtiez fix(s, le ddsastre vous guette. Bon nombre de dMtail­
lants, par exemplc, ont favorisd I'accroissement rapide de leur 
volume des ventes tout en oubliant d'enregistrer les articles vendus 
A prix rdduits. En fin de saison le dificit occasionnd par lea rabais 
a, bien souvent, balayd tous les profits. 
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LE CHOIX ET LA FORMATION DU PERSONNEL. 

St votre entreprise prend une importance telle que vous devez 
enibaucher du personnel, l'une de vos premibres tAches sera de 
choisir un ou plusieurs employ~s et de les former. Vous pouvez 
commencer une petite entreprise n'ayant que des membres de votre 
famille ou des associs pour vous aider. Mais si votre affaire prend
de l'extension (comme vous l'esp~rez), ii est temps de choisir et de 
former du personnel. 

Pour preserver In r~putation de votre entreprise, il est essentiel 
qtie vous fassiez tin choix scrupuleux. Afin do choisir l'employd
qui vous convient, vous devriez d'abord envisager la tAche que vous 
lul conflerez et ensuite chercher le candidat qui rdpondra le mieux 
A vos besoins. 

L'une des fautes majeures que l'on commet fr~quemment
lorsqu'on choisit tin employd est de 1'engager sans avoir une idde
tr6s claire de ce qu'on lui demandera do faire. I1est vrai que dana 
une petite entreprise vous aurez besoin d'employ~s suffisamment
souples pour passer d'un travail A tin attre et A qui vous pourrez
confler des tilches imprdvues. Cependant, vous devriez recruter 
votre personnel de fa~on A niettre stir pied tine organisation apte A 
effectuer toutes les fonctions essentielles. Rddigez tine description
do la troche. Par exemple, avant le reertitement vous devriez vous 
poser les questions suivantes : Pour tin ddtaillant; le vendeur devra­
t-il aussi s'occuper de l'inventaire et de ]a comptabilMt ? Dans le 
cas d'un restaurant; la serveuse devra-t-elle dans certains cas jouer
le r6le d'h6tesse ? Le scieur d'une scierie aura-t-il auss! A empiler
le bois ? Si votis exploitez tine usine, vous trouverez des suggestions 
en consultant e Employee Selection and Placement Methods for
Small Plants , chapitre 24, Management Aids for Small Business 
Annual No 1. 

Apr~s avoir dresset une liste des tAiches Aaccomplir, cherchez le
candidat appropri& II vaut mioux chercher et choisir vous-mdme 
plut6t que d'attendre les candidats. Voici quelques moyens pour 
trouver des employs :

1. Les suggestions d'amis, de relations d'affaires, d'agents de 
placement et autres. 

2. Le bureau do placement le plus proche.
3. Les bureaux do placement des lyc6es, dcoles commerciales 

et collges d'enseignement g~n6ral.
4. Annonces d'offre d'emploi dana lea journaux locaux.
 
5. Les candidats volontaires.
 
L'employ6 hien choisi n'apporte qu'une valeur potentielle A
 

votre entreprise. Sa valour effective sera 6videmment fonction du 
genre de formation qu'il recevra. Vous pouvez dviter bien des causes 
de formation d~flciente si vous prenez soin de :

1. Lui accorder un temps de formation suffisamment long. 
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2. Ne pas trop attendre de lui dans un dMIai trop court.3. Lui donner une formation pratique e sur le tas 3, sous sur.
veillance dtroite. 

4. Suivre de pr6s le rdsultat de ]a formation.Une bonne illustration de l'importance de ces points dans unmagasin de vente au ddtail est l'histoire de cette jeune vendeuse quiavait suivi un cours spdcial de formation. On ne se contenta pas delui expliquer ]a faqon de remplir les fiches de contr6le des venteset de se servir de la caisse-enregistreuse, mais on les lui enseigna enlui faisant accomplir des opdrations de ventes simuldes. On luiexpliqua l'emplacement des stocks et les caractdristiques particu­libres de ]a marchandise. Puis ]a jeune fllle fut placde dans unrayon de vente. A l'heure de midi on ]a laissa scule Aun rayon. Lesclients se press6rent autour d'elle lui posant des questions et fai­sant appel Ases services. Elle s'embrouilla de plus en plus, oubliantce qu'elle avait appris dans le calme, dans des condition, artifi­cielles. DWsespdrde, elle sortit di magasin sans jamais y retourner.
Dans ce cas particulier, le commerqant pensait avoir tout faitpour bien former cette employde, mais en fait, il n'avait pas ob­servd les rgles 6numdrdes ci-dessus. Tout d'abord, il n'avait pasaccordd suffisamment de temps A la formation. En deuxi6meil avait tenu h ce lieuque l'6l6ve assimile beaucoup trop en trop peu detemps. Et, enfln, il avait ndgligd de poursuivre la formation sur letas sous surveillance dtroitc. 
Vous devrez contr6ler les performances de l'employd une foisqu'il saura travailler tout seul et aura acquis de la pratique. Expli­quez Anouveau les points importants, donnez-lui quelques tuyauxet suggdrez des moyens de simplifier son travail, mettez-le au cou­rant des nouveaux ddveloppements, et encouragez-lo A poser desquestions. La formation est une affaire progressive et continue. Pourtous renseignements sur la formation dans les petites fabriqueslisez les chapitres 25 et 27 de : Management Aids for Small Busi­ness : Annual N- 1. La formation de vendeurs 
 est traitde dans :Sales Training for the Smaller Manufacturer, Small Business Mana­gement Series.
 

Vous pourriez penser qu'il est inutile de prendre trop de soin
pour le choix et la formation d'un employd. Apr6s tout, s'il ne
donne pas satisfaction vous 
pourrez le renvoyer, pensez-vous. Maisn'oubliez pas que choisir puis former un employd et en faire unmembre utile de votre organisation est une affaire tr~s co~teuse.
Sans compter le coAt des heures perdues, cette ddpense estcamouflde dans une multitude d'autres frais, sous forme de fourni­tures perdues, matdriel endommagd, et de detravail mddiocrequalitd. Et, ce qui est plus grave, si votre employd ne donne passatisfaction, e vousqui coiltera le plus cher sera de surmonterla mauvaise humeur du client et une pi6tre reputation dans les

affalres. 
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AUTRES PROBLIMES DE GESTION. 

Vous rencontrerez d'autres genres de problbmes que ceux qui 
concernent simplement l'achat, l'Ntablissement des prix, la vente et 
le personnel. Bon nombre d'entre eux ddpendront du genre d'Ata­
blissement que vous crdez. Si par exemple vous faites credit au 
client, vous vous intdresserez AI'art de g~rer les credits et les recou­
vrements. Si vos tes d~taillant on grossiste, vous vous heurterez 
i des difficult~s de livraison. Si vous Ples un fabricant, le plus 
grand souci sera d'obtenir une production efficace. 

Cliacun de ces points devrait tre traitd A fond, chose impos­
sible dans une brochure de cette importance. Toutefois, bon nombre 
de ces problnies sont dtudids dans d'autres brochures de la Small 
Business Administration. 

IMPORTANCE D'UNE COMPTABILIT9 BIEN TENUE. 

Les dtudes des faillites commerclales montrent qu'elles sont 
frdquemment attribuables Aune comptabilitd ddficiente. Le manque 
de comptabilitd n'est pas en soi la raison des difficultds, mais il 
explique pourquoi le n~gociant ne discerne pas A l'avance la direc­
tion dans laquelle il s'engage. En possession d'ane comptabilitd At 
jour, il pett prdvoir assez t6t les d~sastres qui menacent pour 
prendre des mesures pr~ventives. Une comptabilitd bien tenue 
demande un suppl6ment de travail, mais les efforts et les ddpenses 
seront largement rdcompens&s. Si jamais vous n'6tes pas pr~t At 
accepter cette tfiche, alors, mieux vaut renoncer Agdrer votre entre­
prise. 

Une comptabilitd est nucessaire pour
1. Etablir vos revenus conform~ment aux lois fiscales fUddrales 

et de l'Etat, y compris les lois relatives A l'imp6t sur le revenu et h 
la Sdcuritd Sociale. 

2. Etayer vos deniandes de credit aupr~s des fabricants d'outil­
lage ou de pr~ts aupr6s d'une banque.


3. Justifier vos pr~tentions en ce qui concerne votre entreprise
 
st jamais vous vouliez la vendre.
 

Mais, et c'est lA le plus important pour vous, vous en avez be­
soin pour contribuer i l'accroissement de vos profits. Avec un
 
syst6me de comptabilit6 convenable mais simple cependant, vous
 
serez en mesure de r~pondre aux questions suivantes
 

1. Quelle est l'importance de mes affaires ? 
2. Quels sont mes frais ? Quels sont ceux qui semblent trop 

cofiteux ? 
3. Quel est mon b6n~flce brut; mon bdndfice net ? 
4. Quelle somme ai-je pu percevoir en remboursement de mes 

frals ? 
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5. Quel est l'dtat de mes capitaux disponibles ? 
6. Combien d'argent liquide ai-je, et combien en banque ? 
7. Combien est-ce quc je dois A mes fournisseurs ? 
8. Quelle est ma valeur nette; c'est-,-dire quelle est la qualitd 

de ma grance ? 
9. Quelles sont les tendances quant A mes recettes, d6penses, 

profits et quant h ma valeur nette ? 
10. Ma situation flnanci~re s'amliore-t-elle ou empire-t-elle ? 
11. Quelle est la marge entre mon actif et mon passif ? Quel est 

le pourcentage de mes revenus d'investissements ? 
12. Quel est mon bdndfice net pour chaque dollar de vente ? 

Vous pouvez r~pondre Atde telles questions et A d'autre en 
dtablissant et en analysant des bilans et des comptes profits et 
pertes. 

D'autres genres de comptabilitd consistent t tenir un livre des 
ventes et un inventaire. Cette comptabilitd consiste A ventilor vos 
ventes et votre inventaire par genre de produit, ce qui vous permet 
de rdpondre aux questions suivantes : t Quels sont les produits, ou 
le genre de services, que mes clients appr6cient, par ordre de prd­
fdrence ? Est-ce que j'ai en stock les marchandises qui r~pondent 
aux ddsirs des clients ? Ou bien, suis-je pr~t A leur rendre les 
services dont ils ont le plus souvent besoin ?3. I faut que vous 
sachiez cc qui est arrivd dans le pass6 pour savoir faire des prdvi­
sions pour le futur. Ce qui s'est le mieux vendu la semaine der­
nibre peut ne pas se vendre aussi bien la semaine prochaine. Mais 
si vous avez tenu des livres de vente, ils vous indiqueront la ten­
dance. Vous trouverez dans : i Making your Sales Figures Talk 3, 
Small Business Management Series, des suggestions destindes A 
aider une petite entreprise industrielle A tirer le maximum de ses 
comptes et dtats. 

Pour que votre exploitation soit efficace il faut que vous ayez 
assez dindications pour maintenir votre inventaire an niveau de vos 
ventes. En 6tablissant un 6quilibre entre les stocks et les ventes 
vous arriverez h augmenter la fr~quence du renouvellement de vos 
stocks, done de vos profits. Par taux de renouvellement de stocks 
on entend le nombre de fois que l'inventaire moyen est vendu ou 
utilsd dans une priode donn6e, en gdndral une annie. Si vos dtats 
montrent qu'un certain article se vend lentement, notez-le et dvitez 
d'investir davantage dans cet article. Cet argent peut 6tre employd 
Al'achat de stocks de marcliand'ses qui se renouvellent rapidement. 
D'autre part, si vos tats rdvllent tine carence de certains stocks, 
vous tes peut-tre en train de perdre des affaires A cause de ces 
lacunes. Et A une perte d'affaires correspond un ralentissement du 
rythme de renouvellement des stocks. Afin d'obtenir une frdquence 
de renouvellement des stocks optimale, maintenez les stocks de 
marchandises A vente lente Atun minimum mais gardez un inven­
taire complet des marchandises it circulation rapide. 





Chapitre V 

RENSEIGNEZ-VOUS 

SUR VOS OBLIGATIONS SPICIALIES 

Vous ne serez pr~t A faire d6marrer votre entreprise qu'apr~s 
avoir dtudid certaines obligations en rapport avec la nouvelle af­
falre que vous projetez. Vous devrez avoir une connaissance gd­
ndrale des divers probUimes que vous rencontrerez, ceux qui ont 
trait A la loi, an fisc ou aux assurances, par exemple. Les lois et 
r~glements qui r~gissent l'installation d'nne telle affaire, le taux 
d'imp6ts qui lui sera appliqud, le genre et le niontant des assu­
rances que vous devrez contracter. Existe-t-il d'autres obligations 
spdciales relatives au genre d'affaire que vous vous proposez d'en­
treprendre ? 

LOIS ET RiGLEMENTS. 

Les lois et r~glements les plus courants seront examinds brlb­
vement sous les rubriques : patentes, rtglementation du commerce 
et ldgislation du travail. Les renseignements que vous trouverez ii 
ne sont pas destinds A vous dviter de faire appel A un consell 
juridique. Si vous avez besoin d'aide en matire juridique n'hdsitez 
pas A vous adresser A une personne compdtente. 

PATENTES. 

Pratiquement toutes lea entreprises sont soumises A patente. 
L'importance de cette r~glementation dpend toutefois du type et 
de l'emplacement de l'entreprlse. SI vos transactions n'int~rcssent 
qu'un seul Etat, vous devrez avoir une patente locale ou d'Etat, Ia 
patente f~drale n'dtant gdndralement pas exigde dans cc cas. Dan. 
cette catdgorie se trouvent les magasins d'allmentation au ddtall. 



LOIS, TAXES, ET ASSURANCES
 

VERIFIEZ : 

. l..ET. RGLEMENT 

T::.URES 
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les postes d'essence, blanchisseries, coiffeurs et boutiques de pro­
duits de beautd. Certains commerces, comme les salons de coiffure 
et boutiques de produits de beautd sont souvent l'objet d'un grand
nombre de r~glementations municipales ou d'Etat, tandis que
d'autres, merceries par exemple, ne sont soumis qu'Ai un contr6le 
restreint. Si vous vous engagez dans le commerce entre Etats, les 
r~glementations f~drales interviendront davantage. 

La plupart des patentes sont accorddes contre paiement de 
drolts, en gdn~ral annuels. Souvent il faut au pr~alable faire une 
demande 6crite. I faudrait vous adresser aux autoritds municipales,
Acelles du comtd et de l'tat pour obtenir tous les renseignements 
concernant les r~glementations des patentes. 

Consultez aussi ces autorit~s quant aux r~glementations sur 
la construction et l'utilisation des locaux commerciaux, sans ou­
blier les r~glements du bAtiment, les r6glementations de zone, les 
lois sur l'hygi~ne et les mesures de sdcuritd obligatoires. 

RIGLEMENTATION DES PRATIQUES COMMERCIALES. 

Aux Etats-Unis, certalnes pratiques commerciales sont ddfen­
dues par des lois f~ddrales et d'Etat, d'autres sont sujettes A des 
limitations afin d'encourager la concurrence. Les lois f~ddrales 
r~glent les transactions commerciales entre les Etats, tandis que les 
lois d'Etat concernent les operations commerciales A l'intdrieur d'un 
Etat. 

Parmi les lois f~drales favorisant la concurrence citons 
1. Le t Sherman Antitrust Act 3. Etait destind & l'hlimination 

des monopoles, interdit des contrats, des arrangements et conspi­
rations entravant les libert5s commerciales. 

2. Le e Clayton Antitrust Act ;, modiflI par le e Robinson-
Patman Act - interdit, A quelques exceptions prs, toute discrimi­
nation de prix, dircete ou indirecte, applique Adiff~rents acheteurs 
de marchandises de mnme qualitd qui ferait du tort A ]a concur­
rence. Un accord avec un fournisseur de ne pas traiter avec son 
concurrent ni d'acheter chez lui est tne violation de cette loi s'il 
entrave le libre jeu de la concurrence. 

3. Le t Federal Trade Commission Act 3, modifl par le 
t Wheeler-Lea Act , d~clare ill6gales e les m6thodes de concur­
rence d~loyalcs z et - les pratiques d6loyales ou trompeuses 3dans 
les affaires. Sont aussi interdites les r6clames abusives, les attaques
contre les concurrents, les publicit~s mensongres, et la presen­
tation non justifide d'un produit comme faisant concurrence aux 
autres. 

Dans la plupart des Etats et territoires, des lois ont M pro­
mulgudes contre les accords susceptibles d'entraver la libertd du 
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commerce. Ces lois devraient 6tre dtudides pour savoir dans quelle 
mesure olles pourraient s'appliquer h une entreprise donn~e. 

Les lois sur le libre dchange (Fair Trade Laws) permettent au 
fabricant on au concessionnaire de produits manufactures d'une 
marque ddposde ou particuli6re de passer des contrats avec les 
d~taillants pour fixer le prix de vente. Ces lois existent dans cer­
tains Etats, cependant les juridictions de quelques 6tats ont rejetd 
certaines de ces lois. D'autres lois ont dtd contestdes et le verdict 
final est attendu. I1serait sage de vous en rdfdrer hivotre juriste 
quant Ala validit6 de ces lois dans votre Etat. 

Plusieurs Etats ont promulgud des r~glements spdciaux d& 
fendant les discriminations dans les prix appliquds aux acheteurs 
lorsqu'elles entravent la concurrence. Des lois contre l'tablissement 
de prix de vente inf~ricurs aux prix de revient sont en vigueur 
dans certains Etats. Une clause tr~s caractdristique ddfend la vente 
de quelque produit que cc soit A un prix infdrieur A son coat, si 
l'intention est de l6ser les concurrents. De plus, dans plusieurs
Etats il existe des lois contre toute publicitd mensongre et trom­
peuse. Ces lois vont des mesures g~ndrales contre la publicitd abu­
sive A ]a r4glemnentation de ]a publicit6 concernant certaines mar­
chandises. I arrive que certaines lois soient modifides, et que de 
nouvelles interpretations leur soient donn~es par los tribunaux. 
Votre juriste et votre Chambre de Commerce ou association com­
mcrciale doivent pouvoir vous dclairer quant A l'effet de ces lois 
ou projets de lois sur vos affaires. 

LIGISLATION DU TRAVAIL. 

Les lgislations f~drales et d'Etat rdgissant les relations entre 
employeur et employ6 portent sur le r~glement des diffdrends et des 
probl~mes de salaires, les houres et conditions de travail. 

Le e Labor Management Relations Act 3, modifid par le Labor 
Management Reporting and Disclosure Act 3 de 1959, s'applique 
tous les employeurs et emiploys qui travaillent dans des industries 
participant au comimerce entre les Etats. Cette loi garantit aux 
ouvriers le droit de s'organiser et de n6gocier en voie d'une conven­
tion collective avec leurs employeurs ou de les menacer d'arr~ter 
le travail. Elie fixe aussi certaines limites aux activitds des organi­
sations patronales et syndicales afin de perlnettre A ces droits de 
s'exercer nornialeinent. En plus de cette loi qui est du domaine du 
commerce entre les Etats, certains Etats ont promulgu6 des lois 
destindes A favoriser les n~gociations en vue d'une convention 
collective et A d~finir los nithodes illgales de l'emploi dans le 
but d'aider au r~glenient de probl~mes locaux. 

Le c Fair Labor Standards Act 3, modifid, comprend les lots 
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fUddrales sur les salaires et les heures de travail. Cette lol fixe les 
salaires minima garantis pour les employds travaillant dans le 
commerce entre les Etats ou avec l'tranger, et pour d'autres qui
sont dans certaincs categories d'entreprises dont les activits sont 
lides au commerce ext6rieur ou entre les Etats. Cette lot pr~voit aussi 
que la plupart de ces einployts doivent tre pay~s une fois et demic 
le tarif normal pour lcs hcures exc~dant un nombre d'hcures ddter­
mine par scnaine. Elle s'applique aux cilploy~s des 50 Etats et des 
districts de Columbia, de Puerto Rico, de li zone du canal, de Guam,
de Samoa, et des lies de Ia Vierge. Cette loi d6fcnd aussi d'emnployer
des enfants de motms de 16 ans, A l'exception de certains emplois 
en dehors de l'industric nmanufacturire. 

Outre le c Fair Labor Standards Actv, ie t Walsh-Healcy
Public Contracts Act 3 lc Davis-Bacon Act ', et d'autres lois 
apparent~es fixent los salaires, los heuros et les conditions de tra­
vail applicables It ceux qui travaillont pour le Gonvernement. 

Beaucoup de lois d'Etat rcgissent les relations entre omployeurs 
et employ~s. Elles ont trait aux probl~mcs des conditions d'hygi~ne, 
et de s~curit6 dans lesquelles los cniployes travaillent par exemplo, 
ou bien aux indcminit6s d'accidonts di travail, aux allocations 
ch6mage, A Ia r~glenientation du travail des enfants ot A ccrtaines 
lois sp~cialcs qui concernent los femmes. 

Pour conclure disons qu'iI cst de votre intrt de vous rensel­
gner aupr~s des autoritks locales et de l'administration sur les 
lois qui r~gissent vos transactions de quelque nature qu'elles 
soient. 

IMPOTS. 

Avant de fonder votre entreprise, vous devriez consacrer un 
certain temps A l'examen des questions fiscales. Votre affaire sera 
soumise aux impIts f~ddraux, d'6tat et miunicipaux. Parrt les im­
p6ts f~draux que vois devez sats doute verser il y a los redevances 
de la s~curit6 sociale (que vois partagez avec os employ~s), les
Imp6ts indirects, et, s'il s'agit d'une socikk de capital, l'imp6t stir 
les revenus de socikt~s. Du salairo de vos cniploys vos devez 
ddduire leur contribution itlia retraite vicillesse et aux assurances 
sociales, et, dans certains cas, lour part i l'allhcation ch6image 
f~drale. Vouis devrez aussi renir un acompte stir lurs contribu­
tions individuelles A l'impntt sir lc reventi. 

Si vous tcs cniploy6 de votre propre sociktc, les retenues de 
sdcuritd sociale et d'inp6t stir le revenu individuol vous concernent 
aussi. Les amendements de 1954 ai g Social Security Act . en dten­
daient l'application I ceux qui sont leur proprc emiploy6. De plus,
le propri~tairc d'unc petite entreprise peut se m~nager des droits 
h la retraite garantie par cette lot, 
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St vous dtes l'unique propridtaire ou un associ6, vous devez 
payer vos Impbts sur le revenu personnel it l'avance ou bien prdvoir 
unc somme payable triniestriellenient. Renseignez-vous au bureau 
local de la Perception quant A vos obligations fiscales. 

Les iniipts Ioeaux et (I'Etat tant fort diffrents d'un endroit h 
I'autre, i ne ious est possible que de donner une idde de leurs 
caractires g~ntraux ct dC vous diriger vers les organismes de ren­
seignements Iocaux. 

Dans clhacun (les 50 Etats ainsi que dans le district de Colum­
bia et A Puerto Rico, il existe des imp~ts destins A alimenter 
l'allocation chniage; ils ne sont pas partout les niines. Vous pour­
rez vous renscigner au bureau de l'allocation ch6nge de l'tat ob 
vous comptez travailler. 

D'autres iiii1)(Its plus communs levis par les tats sont l'imp6t 
sur le reven, les biens imnniobiliers, les ventes et les patentes 
professionnelles ou coinnierciales. Pour plus de dtails an sujet 
des imnil,)s ct redevaces d'Etat qui int6ressent votre entreprise 
renseignez-vious aupr~s du bureau charg6 de la perception des 
imp6ts et redevances dans votre Mtat. 

Un grand noiubre de ininicipaliths ont des imp6ts sur les blens 
immobiliers, une ou llusietirs sortes d'iipbts stir les entreprises, 
et en ghntral des droits de patente. Elles I6vent aussi des imp6ts 
sur les ventes et les revenus. 

Le seul conseil que nous puissions vous donner concernant les 
impts locaux c'est de consulter les agents des contributions de votre 
comtd et de votre localitd - les percepteurs des contributions. 
Ils vous renseigneront sur tous les imp6ts qui intdressent votre 
entreprise. 

ASSURANCES. 

Avant de falre ddmarrer votre entreprise vous devriez vous 
assurer contre un certain nombre de risques. Sinon vous pouvez 
perdre vos Investissements en totalitd ou en partie. Mme si vous 
envisagez de prendre beaucoup de prtcautions pour dviter les d~gAts 
ou les pertes (ICvos blns inutriels, vons aurez tout de rnime besoln 
d'assurances. Contre ce genre ic (ionniages vouts anrez les assu­
rances contre le feu, hi foudre, les ouragans et les assurances cou­
vrant les accidents dims I'utilisation des locaux, celles contre le vol, 
le cambriolage et tous Its sinistres. Pour vous prot~ger contre les 
)Iaintesde domuiages personnels vons avez les assurances couvrant 
es responsabilitts civiles, celles qui Itdointiagent les ouvriers ou 

couvrent lea responsabilith de l'cmlployeur. Dans ka plupart des 
Etats cette dernlre assurance est obligatoire pour les employeurs. 

Lee assurances-vie contractdes pour l'un des associds ou des 
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dirigeants d'une socidtd dont les services sont essentiels Ala bonne 
marche de rentreprise sont devenues d'un usage de plus en plus 
courant ces derni6res anndes. D'autres types d'assurances peuvent 
tre ntcessaires tels les assurances sur la fiddlitd et les obligations 

de garantie. Pour plus de ddtalls stir les assurances commerciales 
consultez les chapitres 10, 11, 12 et 13 de e Management Aids for 
Small Business : Annual No 1. 

Cette question d'assurances dtant un sujet tr~s complexe il vau­
drait mieux vous en rdf~rer tAun agent d'assurances, Ii un courtier 
ou blen Aun reprdsentant agrd de compagnie d'assurance. 





Chapitre VI 

QUESTIONS AUXQUELLES 

VOUS DEVEZ REPONDRE AVANT DE LANCER 

UNE ENTREPRISE 

Avant de lancer vraiment une entreprise il serait bon de rdpon­
dre aux questions ci-apr~s. Si vous rfldchissez sdrieusement avant 
de vous lancer vous dviterez de faire des erreurs et de gaspiller vos 
dconomies. I1y a tant de choses A prendre en considdration qu'bi 
moins de r~pondre scrupuleusement Atoutes ces questions, bien des 
points importants risquent de vous 6chapper. De plus, apr~s ]a misc 
en route de votre entreprise, vous screz tellement accapar6 par 
des dttails routiniers journaliers que vous n'aurez plus gu6re de 
chances d'examincr s6ricusement les questions importantes. 

Bien sfir, cc questionnaire n'est pas exhaustif - aucun ne 
pourrait rNtre. I faudrait l'utiliser comme une base de dtpart. Si 
vous envisagez d'exploiter une petite usine vous trouverez tin ques­
tionnaire plus complet dans g One Hundred and Fifty Questions 
for a Prospective Manufacturer , Small Business Management 
Series (Brochure n* 15 de la Collection : Techniques Amdricaines 
t Petite Entreprise - 150 Questions i). 

Chaque point est pr~sent sous forme de question afin d'encou­
rager Ia r~flexion sur lc sujet prsent. Examinez avec soin chacun 
de ces points s'il s'applique Avotre cas particulier. Co n'est qu'aprbs 
avoir fait tin effort suffisant pour r6pondre de faqon satisfaisante It 
chaque question que vous pourrez mettre une croix ou une anno­
tation dans la colonne de droite. Avant de d~cider de sauter une 
question, tfichez de vous assurer qu'elle ne s'applique en aucun cas 
it votre entreprise. 
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CSi Voga avex 
rifldchi h cha­
quo point, met­
tee une croix 
dane cotte co. 

Etes-vous le genre dhomme qui convient? lonne] 

Avez-vous estim6 vos qualifications personnelles en 
utilisant un tableau semblable Acelui quo nous pro­
posons dans ce livre ? 

Avez-vous demand6 Atdes amis de vous juger sur les 
m~mes points ? 

Avez-vous tudi6 s~rieusement lee qualitds qui vous 
font d~faut et avez-vous pris des dispositions pour 
lea d6velopper ou pour engager un associ6 poss6­
dant les qualit~s qul vous manquent ? 

Qudle entreprise choisir ? 
Dans quel genre d'occupation avez-vous d6jA acquis 

de i'expirience ? 
Dans quel genre d'affaires connaissez-vous les carac­

tristiques des marchandises ou des services A 
vendre ? 

Avez-vous certaines comptences techniques spiciales 
comme celles qu'exigent un pharmacien, un plom­
bier, un lectricien, ou un r~parateur de radio, 
comp~tences qui pourront vous servir dans une 
quelconque entreprise ? 

Avez-vous 6tudi6 les tendances du moment afln de 
vous assurer que 'entreprise que vous envisagez 
de fonder r~pond Atun besoin ? 

Avez-vous pens6 i travailler pour quelqu'un d'autre 
afln d'acqu~rir davantage d'expkrience ? 

Vos chances do succhs 

La situation gtntrale des affaires est-elle bonne ? 
La situation des affaires dans la ville et le quartier 

oh vous envisagez de vous installer est-etle bonne 
ou mauvaise ? 

La situation pr~sente des affaires est-elle favorable 
au genre d'entreprise que vous d~sirez cr6er ? 

Vos rovenus d'investissement 

Quelle somme pourrez-vous investir dans votro 
entreprise ? 

Quel sera votre profit net probable ? 

Le bkn flce net divis6 par le montant des investis­
sements donnera-t-il un pourcentage de marge 
b6nflcialre suprieur h ce que vous pouvez obtenir 
en plagant votre argent d'une autre faqon ? 
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(St vous avez 
rdfldchl A cha­
quo point, met­
tez une croix 
dans cette co­
tonne] 

Montant du capital n6ceoaire 
Sur quel revenu pouvez-vous logiquement compter


tirer des ventes ou prestations de Service durant
 
les 6 premiers mols? La premrire anne ? La
seconde annie ?
 

Quel est le bn~flce brut escompt6 de tels chiffres
 
d'affalres ?
 

Quelles d~penses indispensables pr~voyez-vous ? 
Votre salaire est-il compris dans ces d~penses ?
 
Le b~n~flce net et le 
 salaire sont-ils suffisants ?
 
Avez-vous compar6 revenus le que
ces avec salaire 


vous pourriez faire comme employ ?
 
Etes-vous pr~t A courir 
 le risque de revenus Incer­

tains ou irr~guliers Ia premiere annke ou les deux

premieres 
annes ?
 

Avez-vous fait l'estimation des capitaux n~cessaires
 
pour lancer et exploiter cette entreprise jusqu'A ce
 
que les revenus couvrent les frais, solon les sug­
gestions 6nonc~es dans ce livre ?
 

0u voum procurer l'argent ? 

Combien d'6conomies pouvez-vous engager immd­
diatement 
dans cette affaire ?
 

Combien poss~dez-vous sous forme d'autres 
 avoirs 
que vous pourrez, le cas 6ch6ant, vendre, ou sur Ia

base desqucls vous pourrez emprunter des fonds

supplmentaires ? 

Avez-vous la possibllit d'emprunter de Pargent pour

l'investir (dans votre 
 affaire ?
 

En avez-vous un
parl6 i banquier 7 Que pense-t-iI de 
vos projets 7 

Votre tentative lul inspire-t-elie conflance pointau 
qu'll vous prte de I'argent ? 

Avez-vous tine rserve de fonds disponibles en cas de
 
besoins Imprvus ?
 

Que repr~sente le total des capitaux de toutes prove­
nances dont vous disposez par rapport au montant
 
du capital Initial requis ?
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SI vous avez 
rdfldchi A cha­
qua point, met­
tez une croix 
dana cette co.
lonne]entre­partager la propriMt6 do votre

Devriez-vous 
prise avec d'autres ? 

Vous manque-t-ll certaines comptences indispen­
sables en mati~re de technique ou de gestion aux­
quelles un ou plusleurs associs pourralent sup­
plker ?
 

Avez-vous besoin de l'aide flnancire d'un ou de
 
plusicurs associs ?
 

Si vous partagez (ou ne partagez pas) le droit de
 
proprihtd avec des associs, avez-vaus examin6
 
les caract~ristiqucs de chaque forme d'organisation
 
(proprikt6 individuelle, socit6 de personnes, so­
ci~tk de capitaux) afin de determiner celle qui

conviendrait le mieux i votre affaire ?
 

Emplacement 
Pour vous aider h trouver un emplacement, avez-vous
 

r~pondu A outes questions du chapitre II ?
 
Si vous envisagez d'exploiter une usine, avez-vous
 

rkpondu aux questions suivantes quo nous ajou­
tons A cellos du texte ?
 
a. 	 Devriez-vous choisir un emplacement proche de
 

la source de vos mati~res premieres, de votre
 
main-d'oeuvre otu du march de vos produits,
 
compte tenu des frais de transport, d'coulement
 
des produits, du coAt de la main-d'cuvre, de
 
l'Nnergic etc ?
 

b. 	 Prf~rez vous vous Mtablir dans une ville, dans
 
les faubourgs, A la campagne, compte tenu du
 
coit et de la disponibilit6 de ]a main-d'oeuvre,
 
des moyens de transport, des sources d'6nergie
 
etc 
? 

c. 	Oi trouverez-vous ]a main-d'ceuvre qui corres­
pond i vos besoins 7
 

d. 	Quels sont vos besoins en moyens de transport,
 
sources d'6nergie, alimentation en cau, combus­
tible, et oft pourrez-vous los satisfalro ? 

e. 	Les conditions climatiques peuvent-elles influ­
encer la qualit6 de vos prodults ou leur fabri­
cation ?
 

f. 	 Quelles sont les differences quant au taux des
 
Impits, compte tenu de ]a qualit6 relative des
 
services municipaux ?
 

Quel type de bAtliment vous faudra-t-il ?
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[Si vous avez 
rdfldchl I cha­
que point, met­
tez une croix 
dans cette co­
lonne] 

De quelle superflcie aurez-vous besoln ?
 
Que prdvoyez-vous en vue d'agrandissements futurs ?
 
Aurez-vous besoin d'installations spdciales, par
 

exemple en ce qui concerne l'4ciairage, le chauf­
fage, la ventilation, la climatisation ou l'6vacua­
tion des ordures ?
 

Quel 6quipement vous faut-il ? 
SI l'quipement n~cessaire ne se trouve pas dans les
 

locaux que vous avez choisis, ou pouvez-vous vous
 
le procurer ?
 

Si vous envisagez d'installer une usine, quelle devra
 
tre la resistance du bAtiment pour supporter le
 

polds des machines et de l'6quipement ? Vous
 
tes-vous conform6 A cet 6gard au code de la
 

construction ?
 
Apr~s avoir chotsi un emplacement sur Ia base des
 

facteurs ci-dessus, 6tes-vous sr que votre famille
 
et vous-m~me serez satisfaits de vivre dans cette
 
communaut6 et d'y lever vos enfants ?
 

Si l'emplacement envisag6 ne r~pond pas vraiment
 
A tous vos besoins, y a-t-il des raisons valables
 
qui vous pousseraient A ne pas attendre plus
 
longtcmps et A renoncer A chercher mieux 7
 

Avez-vous int6rft 6 acqu6rir une entreprise 6tablie ? 

Avez-vous pos6 les avantages et les d6savantages de
 
l'achat d'une entreprise tablie, tels qu'ils sont
 
expos6 dans Ia pr~sente brochure ?
 

Avez-vous compar6 les frais d'6quipement et d'ap­
provisionnement en stocks d'une entreprise nou­
velle ai prix que vous coAterait l'entreprise que
 
vous vous proposez d'aclieter ?
 

A quel prix pouvez-vous I'ocheter ? 

Avez-vous compar6 les assertions du propritaire en
 
cc qui concerne son entreprise avec les doubles
 
des declarations d'imp6t sur le revenu ?
 

L'accroissement du volume de ventes est-il dfi A des
 
conditions peu susceptibles de durer ?
 

Le prix du stock est-il avantageux 7 Quelle est In
 
quantit6 que vous devrez vendre A perte ? Quel
 
est le pourcentage de marchandise d~modde ou
 
Inutllisable ? 
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[SI vous avez 
r6fldechi cha­
quo point, met­
tez une croix 
dana cette co­
lonne] 

Est-ce que l'quipemnt, l'appareillage ou les ma­
chines sont modernes ? Vous conviennent-ils ?
 
Sont-ils trop chers ou en mauvais 6tat ?
 

Allcz-vous racheter les comptcs clients ? Vous tes­
vous assur6 qu'ils correspondent A la somme
 
demandde ?
 

La socit actuello offre-t-elle une valeur d'acha­
landage ?
 

Avez-vous pris bien soin de l'tvaluer ?
 

Allez-vous prendre la responsabilit6 du passif ? Les
 
cr~anclers accepteront-ils que vous preniez la res­
ponsabilit6 des dettes ?
 

vous assurer de
Avez-vous consult6 un juriste pour 

I validit6 des droits de proprit6 ?
 

Votre juriste a-t-il vWrifl s'il ne se trouve pas de
 
droits de nantissement frappant les biens que
 
vous achetez ? 

N'y aurait-il pas un arri~r6 d'imp6ts i payer ? 

S'agit-il d'unc vcnte de marchandises en vrac ? Les 
lois s'y appliquant ont-elles W respect~es ?
 

Pourquoi le propritaire dlsire-t-il vendre ?
 

Qu'en pensent ses fournisseurs ?
 

Etes-vous rompu aux probbmes do I'achat?
 

Lorsque vous avcz fait l'estimation totale de vos
 
stocks avez-vous tenu compte des points suivants :
 

Quelle quantit6 de votre produit 'vendez-vous i vos
 
clients et At quelle frlquence ?
 

Quelle proportion du march6 pensez-vous pouvoir
 
vous assurer ?
 

Avez-vous vcntil cette estimation totale sulvant les
 
principaux articles que vous mettrez en vente ?
 

Avez-vous d~termin6 les caracti istiques, les sp~cifl­
cations et les propri~t~s des nat~riaux et acces­
soires clue vous utiliserez ?
 

vos stocks compte des pr6­Avez-vous constitu6 tenu 
du client ?frences 


Avez-vous 6tabli un assortiment de stocks modble
 
pour orienter vos achats ?
 

Est-il plus avantageux d'acheter en grande quantltd
 
A Intervalles plus espacks ou fr~quemment, en 
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(Si VoUS aves 
rdfidehl Acha­
que point, met­
tex une croix 
dans cette co­
lonne] 

petites quantit~s, compte tenu des ristournes dont
 
vous b n~fleiez pour les grosses commandes, com­
parkes aux capitaux et A la surface immobllisks ?
 

Avez-vous ddcid6 quelles marchandises vous ach6te­
rez ciez le fabricant ? Et chez le grossiste ?
 

Avez-vous song6 A concentrer vos achats afin de
 
donner plus de valeur A votre compte ?
client 


Avez-vous pens6 A vous affilier h un groupernent ou
 
A une cooperative ?
 

Avez-vous pr~par6 un systLme d'inventaire pour 6vi­
ter les surplus, Ies insuffisances et les 6puisements
 
de stocks ?
 

Comment 6toblir les prix do vos produits et do vos 
services ?
 

Avez-vous flx6 la gamme de vos prix ?
 
Quel devra 6tre votre prix de vente pour couvrlr vos
 

dpenses et r~aliser un b6n~flce ?
 
Quel est votre prix par rapport &celul de vos con­

currents ? 

Vous 6tes-vous renseign6 sur l'ventualit6 de restric­
tions 16gales quant A l'etablissement de vos prix ?
 

Quelles sont les meilleures m6thodes do vento pour
votre future entreprise ? 

Avez-vous MtudiM les m~thodes directes et indirectes
 
de stimulation de ]a vente qu'utilisent vos concu­
rents ?
 

Avez-vous trac6 les grandes lignes d'une politique

de stimulation 
 des ventes ?
 

Pourquoi pensez-vous que les gens ach6teront vos
 
produits ou vos services : A cause des prix, de ]a

qualit6, d'un style particulier, ou d'un autre fac­
teur ?
 

Allez-vous vendre sur la rue ?
 
Allez-vous faire de Ia publicit6 dans les Journaux ?
 

Dans les magazines ?
 
Ferez-vous votre publicitM par Ia poste ?
 
Comptez-vous utiliser des prospectus ? 
Ferez-vous de par radio T. V.la publicit6 ou 7
 
Tirerez-vous partil de vos vitrines ?
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[SI vous avez 
rdfldchi h cha­
que point, met­
tez une croix 
dana cette co­
lonne] 

Comment choisir et former votre personnel? 
Est-ce que les employ~s devront compenser lea apti­

tudes dont vous manquez ?
 
Quelles sont les qualifications nkcessaires ?
 
Avez-vous r~digd une description de poste pour lea
 

6ventuels employs ?
 

Pouvez-vous disposer localement d'une main-d'oeuvre
 
satisfaisante ?
 

Quel est le barbmc de salaire actuel ?
 

Qu'avez-vous l'intention de payer ?
 
Aurez-vous avantage ou non A engager quelqu'un
 

pr~sentement employ6 par un concurent ? 

Quelles sont lcs dispositions de In legislation du
 
travail auxquelles vous devrez vous conformer ?
 

Avez-vous Rtudi6 la question de la formation de vos
 
employ~s et la mani~re de suivre lea progrbs qu'ils 
font ? 

A quels outres problimes de gestion aurez-vous & 
faire face? 

Allez-vous vendre A credit ?
 

Avez-vous lea capitaux suppl6mentaires qui vous
 
permettront lea comptes clients ?
 

Que ferez-vous en cas de rendus ? 

Avez-vous song6 Aid'autres lignes de conduite qu'll y
 
a lieu de suivrc dans votre entreprise ?
 

Avez-vous pr~vu la repartition du travail ?
 

Avez-vous essay6 d'6tablir un plan de r~partition
 
de votre temps et de vos efforts ?
 

Comptabilit6 
Avez-vous pr~par6 un syst/me de comptabilit6 ?
 
Avez-vous pr~par6 un syst~me d'inventaire des mar­

chandises ?
 

Vous tes-vous procur6 un bar~me standard des taux
 
de frals d'exploitation d'une entreprise du m~me
 
genre que la v6tre, dont vous vous servirez comme
 
guide ?
 

Quels autres comptes vous faudra-t-il tenir ?
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[SI vous avez 
rdfldchi k cha­
que point, met. 
tez une croix 
dana cette co­
lonne] 

Quel est le systbme que vous prdvoyez d'utiliser pour 
contr6ler les d6penses ? 

Avez-vous besoin d'un type spdcial de livres ? Pou­
vez-vous le trouver sur le marchd ? Vous faudra­
t-l les faire imprimer ?
 

Allez-vous tenir les comptes vous-mme ? Ou enga­
ger un comptable ?
 

Ou bien faire venir un expert-comptable de temps
 
en temps ?
 

Quelles sont les lois et riglementationm qui vous 
concernent?
 

Une patente est-elle nkcessaire ? Patente munici­
pale ? D'dtat ?
 

Avez-vous examin6 les r~glementations concernant
 
l'ordre et ]a sant6 publique qui s'appliquent A
 
votre entreprise ?
 

Vos transactions sont-elles soumises aux rbglemen­
tations commerciales entre Etats ?
 

Avez-vous consult6 votre juriste quant aux lois ou
 
d~crets f~d~raux ou (I'tat et aux r~glementations

locales concernant par exenple Ia publicit6, l'Fta­
blissement des prix, Ia puretd des produits, lea
 
redevances, les droits d'enregistrement, les pra­
tiques commerciales, les patentes, les marques

ddpos~es, les droits de reproduction, lea marques
 
de fabrique 7
 

Quels seront vos soucs fliscaux et Yos problimes
d'assurances ? 

Avez-vous labor6 un syst~me pour le palement des
 
relenues de l'imp6t sur le salaire de vos employ~s ?
 

Avez-vous dlabor6 un systme pour d6terminer les
 
Imp6ts sur les ventes ? Et les imp6ts indlrects ?
 

Avez-vous contract6 une assurance incendie 7 Une
 
assurance tempites ? Une assurance contre les d6­
gAts au cours de l'utilisation des locaux ?
 

Avez-vous contract6 des assurances vous garantissant
 
contre les poursuites pour dommages et lnt6r~ts ?
 

Avez-vous pensd A i'assurance contre lea accidents
 
de travail ?
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[SI vous avez 
r6fl chi Acha­
que point, met­
teax une croix 
dans cette co­
lonne] 

Avez-vous song6 A une assurance-cambriolage et
 
attaque A main arme 7
 

Contre quelles autres dventualitds devriez-vous Atre
 
assur6 ?
 

Vous tiondrez-vous au courant? 

Comment comptez-vous rester au courant des pro­
grbs dans le domaine de votre commerce ou de
 
votre industrie 7
 



Chapitre VII 

SE TINIR AU COURANT 

Vous avez maintenant une idde assez large, mais vague des 
facteurs Aconsiddrer avant de vous dtablir Avotre propre compte.
Une telle tentative comporte autant de d6savantages que d'avan­
tages reels. Les risques sont nombreux. Mais bien des alias peuvent 
tre dcart~s par une connaissance prdcise des difficult6s et une 

mdthode de travail intelligente. Pour acqu~rir cette connaissance 
et faire des plans il faut s'efforcer de trouver les r6ponses aux ques­
tions essentielles. Cette brochure vous a servi de point de d6part et 
vous a fourni quelques suggestions pour r~pondre aux questions
suivantes : 

Etes-vous le genre ('homme qui convient ? 
Quelle entreprise choisir ? 
Quelles sont vos chances de succs ? Et vos revenus d'investls­

ment ? 
Combien de capitaux engager ? 
06 vous procurer i'argent ? 
Devriez-vous partager la propriltd de votre entreprlse avee 

d'autres ? 
Quel emplacement choisir ? 
Avez-vous int~r~t Aacqu6rir une entreprise dtablie ? 
A quel prix pouvez-vous I'acheter ? 
Etes-vous rompu aux problbmes de I'achat ? 
Comment dtablir les prix de vos produits et de vos services ? 
Quelles sont les meilleures ziuethodes de vente pour votre future 

entreprise ? 
Comment choisir ct former votre personnel ? 
A quels autres problines de gestion aurez-vous A faire face 7 
Quel genre de comptabilitI allez-vous faire ? 
Quelles sont les lois et rtglementations qui vous concernent 7 
Quels seront vos soucis fiscaux et vos probl6mes d'assurance ? 
Vous tiendrez-vous nu courant ? 
Remarquez surtout la dernifre question du tableau de contr6le 
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du chapitre 6, question qui cst rdpdte ci-dessus : . Vous tlendrez­
vous au courant ? * 

A cet dgard, nous vous recommandons de vous documenter sans 
cease aussi bien avant d'avoir lance votre entreprise qu'aprbs.
TAchez d'obtenir de toites les sources possibles le maximum de 
renseignements pertinents. Votre succ~s (Upcnd avant tout de la 
manire dont vous grcrez votre affitire. Tcncz-vous au courant. 
Voic quelijucs sources de renseignemcnts : 

Les banque indus'riclles et commercinles. 
Les Charnbres de Commerce. 
Les associations ct journaux commerciaux. 
Les conseillcrs comnerciaux. 
Les socidct de crcdit. 
Vos fournisseurs (l'tluipements et de marchandises. 
Les sections commerciales des bibliothques. 
La United States Small Business Administration. 
Votre dcrni~re prtcaution avant de vois lancer dans votre 

entreprise scra de revoir le tableau de contr6le du chapitre 6. 
Vous verrez (u'il vous reste bien du travail en perspective en ce 
qui conccrne ie lancement ct la gtrance de vJtre entreprise. Mats 
si vous Ores la pcrsonnc qtu'il faut, w us pourrez russir. Notre sys.
tbme am~ricain de libre entreprise doit sa 1)rosl)6rit6 aux possibilit s 
qu'li offre d'Mtre patron, de grer I'entreprise, de prendre les d~cl­
sions et de garder les b~ndfices. 
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