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» A propos de Social Start Ups ...

Social Start Ups est un projet financé par 1'Union européenne, dans le cadre du programme
Erasmus + KA2. Dirigé par Tamat, une ONG italienne, les partenaires du projet sont le centre
Futures Entrepreneurship de Plymouth University (Royaume-Uni), Parco Tecnologico 3-A
(Italie), Municipalité de Brtonigla (Croatie), Amsed(France) et Norwich Business School de
'Université de I’East Anglia (Royaume-Uni).

L'objectif du projet est de développer, tester et valider une méthodologie d'apprentissage pour
les adultes en prenant le modéle des Groupes d'achats éthiques (EPG) comme un laboratoire
d’expérimentation d'acquisition de compétences clés. Pour ce faire, le projet Social Start Up a
adopté une approche «d’apprentissage par la pratique», qui comprenait la participation directe
de participants adultes aux activités de la Start Up et de gestion des groupes d'achat éthiques.
Le projet visait également a définir, par une approche participative et ascendante, un modele
durable de EPG répondant aux besoins des producteurs et des consommateurs.

L’amsed (en France), la municipalité de Verteneglio (en Croatie) et Tamat (en Italie) ont mis
en ceuvre la méthodologie concue par le Dr Haya Al-Dajani et ses collégues au Futures
Entrepreneurship Centre de Plymouth University. Au cours de cette phase d'expérimentation,
ces organisations ont travaillé avec les EPG de leurs localités pour développer des modeles
d'entreprise sociale associés aux priorités des EPG. La phase d'expérimentation a été achevée
en septembre 2016 et la méthodologie a été finalisée en fonction des résultats de
l'expérimentation. Sur le site http://www.tamat.org/index.php/en/our-projects/european-
projects/item/3 1-social-start-ups.html pour télécharger le manuel du projet Social Start Ups,
disponible en Croate, anglais, francais et italien, et ou vous pouvez trouver la boite a outils
compléte.

A propos de ce guide

Ce journal d'affaires est un outil d'apprentissage et de réflexion pour vous aider a laisser une
tracer des progres de votre équipe dans votre projet d’entreprenariat social. Idéalement, ce
guide sera utilisé en complémentarité avec un accompagnement d’un mentor du programme
de formation social start up, mais il peut €¢galement étre utilisé de son propre chef. Le journal
d’affaire (Business Diary) vous guide, ainsi que les membres de votre équipe, a travers sept
séances de formation séquentielles, et propose des outils d'introduction, de planification et de
réflexion pour soutenir votre démarche d'entreprise sociale. Nous vous recommandons de lire
I'ensemble du journal d'entreprise avant de vous lancer dans le processus de création de votre
entreprise sociale afin de vous impégner du processus dés le début. Cela vous permettra de
gérer efficacement vos attentes.

Comme le projet de Social Start Up a été axé sur les EPG fonctionnant dans le secteur
agroalimentaire, ce journal d’affaire comprend une section informative intitulée Sécurité
alimentaire, hygiene, qualité et certification qui a été développé par le partenaire du projet
Parco 3A spécifiquement a ce programme.
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Qu’est-ce qu’une Entreprise sociale ?

Selon [’entreprise sociale du R-U :

1.

Les entreprises sociales sont des « entreprises commerciales a but social ou
environnemental ». C’est-a-dire, « des entreprises aux buts principalement sociaux ou
environnementaux, dont les bénéfices sont principalement réinvestis a cette fin dans les
affaires ou dans la communauté, plutét que conduits par la nécessité de maximiser les
bénéfices pour des actionnaires et des propriétaires».

« Les entreprises sociales sont de toutes tailles, de celle d’un petit café communautaire
a celle d’un trés grand organisme international, mais elles sont toujours fondées par une
personne ou un groupe avec une passion particuliére et un but. Elles peuvent émerger
en tant qu’entreprises a partir de groupes dont 1’objectif premier n’était pas du tout la

création d’une entreprise».

1.

2.

Une entreprise sociale doit :

Gagner son argent en vendant des biens,
des services ou les deux.

Couvrir ses propres colits a long terme,
mais, comme la plupart des entreprises,
elle peut obtenir de 1’aide pour démarrer.
Consacrer au moins 50% des bénéfices a
son but social ou environnemental.
Offrir un salaire juste a ses salariés.
Avoir un but ou une mission sociale ou
environnementale clairs.

Une entreprise sociale ne doit pas :

1.

2.

Avoir pour but de réaliser des bénéfices
pour des actionnaires.

Vouloir enrichir ses propriétaires.
Compter sur le bénévolat, les donations
ou les subventions pour fonctionner a
long terme.

Les exemples d’entreprises sociales :

Real Ideas
Organisation

IRIDESCENT
IGEAS’

Business advice with a different perspective

\
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Le programme Social Start Up

Les EPS en Croatie, France et Italie cherchent a améliorer la production agroalimentaire en
organisant des communautés de production agroalimentaire locale dans les GEA.

Ce faisant, les groupements ¢éthiques d’achat responsabilisent les producteurs et les
consommateurs locaux a travers 1’adoption de processus de production éthique, de tarification
équitable, d’amélioration de la santé par 1’intermédiaire de produits « Slow Food » de qualité
et d’'une prise de conscience forte du cycle naturel et du besoin de protection de
I’environnement.

Cependant, les GEA continuent de faire face a de nombreux défis qui entravent leur croissance
et leur impact. C’est pourquoi ce programme Social Start Up a été créé afin de les aider a
développer leurs impacts social, économique et environnementale afin de renforcer leur
pertinence et leur efficacité au niveau local. Pour cela, le programme Social Start Up a prévu
du contenu et ainsi que 7 sessions de formation sur une durée de 6 mois (Cf. tableau ci-dessous),
il permet de relever ces défis et d’augmenter 1’efficacité des GEA.

En tant que participants a ce programme, vous vous engagez a étre présents a chacune des sept
sessions de formation, a assumer les buts et objectifs énoncés par les EPG et a aller au bout de
toutes vos taches et responsabilités.

1 Définition de I’entrepreneuriat social
Création d’une équipe
Réflexion collective (brainstorming)

2 Structure, rdle et responsabilité
Communication, négociation et prise de
décision consultative dans le Social
Start Up

3 Planification du marché et exécution

4 Ventes, finances et tarification

5 Planification de la production (sélection
du producteur, stockage et distribution)
Sécurité alimentaire, hygiéne, qualité et
certification

6 Opérations de vente

7 Planification de la consolidation et
d’avenir

Veuillez noter que de multiples réunions collectives et une communication permanente sont a
prévoir entre ces sept sessions, afin d’assurer une activité continue. Cependant, le tuteur n’est
tenu d’étre présent et d’intervenir qu’aux sept sessions de formation.



Session 1 : Débuter

» Introduction et travail d’équipe

Complétez les 14 questions suivantes composant le test de personnalité du travail d’équipe’.

1. a). Je suis réaliste dans tout ce que je fais. 2. a)Je préfére la pensée logique.
b). Je préfere travailler en équipe plutdt que b) Je préfere travailler avec de nouvelles
seul.e. personnes.
¢). J’aime le changement et la diversité. c) Je préfere les idées aux détails.
3. a) Je suis intéressé.e par les faits et les chiffres. 4. a) Mon but est de transformer les idées en
b). Je suis intéressé.e par les gens, leur pratique utile.
personnalité et leurs opinions. b) Mon but est de connaitre 1’impact des
c). Je suis intéressé.e par la créativité et les idées sur les personnes impliquées.
concepts dans leur ensemble. c¢) Mon but est de créer un changement.
5. a) La meilleure approche, ¢’est d’étre direct.e 6. a). Nous devons discuter de fagon claire et
est. précise.
b) La meilleure approche, ¢’est de prendre en b) Nous devons discuter de fagon
compte les autres personnes et leur ressenti. personnelle et ouverte.
¢) La meilleure approche, c’est d’étre innovant c¢) Nous devons discuter de fagon abstraite
et de penser différemment. et conceptuelle.
7. a)le suis pragmatique dans mon approche. 8. a) J’aime employer mes talents a réaliser
b) Je suis a I’écoute de mes émotions. les choses.
¢) Je suis aventureux-euse. b) J’aime les tiches qui impliquent
d’autres personnes.
c¢) J’aime réfléchir intensément a une
tache avant de I’accomplir.
9. a) J’aime les idées pratiques. 10. a) Je préfere les sujets scientifiques aux
b) Je suis une personne ouverte. sujets artistiques.
¢) J’aime inventer de nouvelles choses. b) Je pense aux émotions des autres
personnes avant d’interagir avec elles.
c¢) Je suis ambitieux-euse.
11. a) J’aime travailler avec des chiffres et des 12. a) Je prends en compte toutes les options
nombres. avant de prendre une décision.
b) Je suis une personne qui a de la compassion. b) Je suis calme et tolérant.e quand je
c) J’ai souvent des idées créatives et innovantes travaille avec d’autres personnes.
auxquelles personne n’a pensé avant. ¢) J’aime trouver des solutions
inhabituelles pour résoudre les problémes.
13. a) Mon type de travail préféré est factuel et 14. a) Je suis approfondie dans mes

fonctionnel.
b) Je suis trés franc.he a propos de mes idées.
c) Je suis rapide pour repérer de nouvelles idées.

approches.
b) C’est vraiment important pour moi

1

Ce test de personnalité de travail d’équipe a originalement été congu et développé par Haya

Al-Dajani pour le programme INJAZ AL-Arab Company (2015)




d’étre sociable.
¢) Je comprends les liens entres les idées.

Maintenant totalisez et écrivez votre résultat :

| Réponses A : | Réponses B : | Réponses C :

> Session de réflexion collective

Intéréts du GEA

Défis relevés par le GEA

Problémes que le GEA essaie d’aborder

Les lacunes du marché — Les possibilité du GEA

L’idée qu’il a été convenu de développer a travers le Social Start Up




> Session d’évaluation 1 Pas Grande

du ampleur
Veuillez prendre quelques minutes pour remplir | tout
individuellement ce questionnaire a la fin de la| 1 2 3 4 5
session :

a. Je suis tres satisfait.e du tuteur guidant I’équipe.

b. Grace au test de personnalité de travail d’équipe,
j’ai une idée plus claire sur comment nous allons
contribuer au Social Start Up.

Je suis satisfait.e des membres de mon équipe.

e. Je suis satisfait de ce que j’ai accompli pendant
cette session.

f. J’ai complétement compris le contenu de cette
session.

g. Je suis sir.e de pouvoir accomplir les taches et les
actions prévues qui m’ont été assignées.

h. Je me sens dépassé.e par le processus que nous

commengons.

» Taches a accomplir avant la session 2

1. Recueillir des données disponibles et pertinentes a propos de I’idée convenue.

2. Rechercher I’idée a convenir avec les autres membres du groupement éthique d’achat
et d’autres parties prenantes et membres intéressés dans le réseau. Insérez vos résultats

1C1 ©



Session 2 : La structure Social Start Up

1. Le type de structure agréée pour notre social Start Up est

| Informelle |

Collaborative \ Associative

2. Les roles et leurs responsabilités sont : (veuillez s’il vous plait les insérer dans le

tableau)

Fonctions typiques

Responsabilités Réfléchissez au type de
personnalité de I'équipe de travail

Comptable

et comment cela correspond a

chaque role

Directeur-rice marketing

Président.e

Directeur-rice de production

Responsable des relations
publiques

Directeur-rice des achats

Secrétaire

Trésorier.e

Vice-Président.e

Mon roéle et mes responsabilités dans la Start Up sont : (veuillez s’il vous

plait les lister ici)



» Protocole de prise de décision : (veuillez s’il vous plait I’insérer ici)



> L’évaluation de la Session 2

Svp, veuillez prendre quelques minutes pour
remplir individuellement ce questionnaire a la fin
de la session :

Pas

Tout

Grande
ampleur

5

a. Je suis tres satisfait.e du tuteur guidant I’équipe.

b. Je suis tres satisfait.e du type d’organisation sur
lequel nous nous sommes mis.es d’accord pour
notre Social Start Up

c. Je suis satisfait.e des membres de mon équipe.

d. Je suis satisfait.e de ce que I’on a accompli
pendant la session.

e. Je comprends parfaitement le contenu de la
session.

f. Je suis tres satisfait.e des roles et responsabilités
convenus lors de cette session.

g. Je suis tres satisfait.e de mon role et de mes
responsabilités dans le Social Start Up.

h. Je suis persuadé.e de pouvoir accomplir les taches
et les actions qui me seront attribuées.

i. Je me sens dépassé.e par le processus que nous
avons commence.

» Taches a accomplir avant la troisiéme session

1. Remplissez les parties de la session de ce journal d’affaires.

2. Autres taches définies par I’équipe — en dresser la liste ici :

10



Session 3 : Planification du marché et exécution.
» Outils d’analyse du marché

PESTLE : L’analyse PESTLE vous permet d’identifier les facteurs politiques, économiques,
sociaux, technologiques, juridiques et environnementaux qui peuvent affecter votre EPG et le
Social Start Up aujourd’hui ou a I’avenir. Il montre votre compréhension de 1’environnement
dans lequel la Social Start Up opere, et comment vous avez I’intention d’y répondre. En se
tenant au courant des tendances et des changements de son environnement, votre social Start
Up peut obtenir un avantage concurrentiel.

Analyse PESTLE
Bénéfique pour la
Social Start Up
Politique
Economique
Social
Technologique
Légal
Environnemental

11



SWOT : L’analyse SWOT vous permettra d’identifier les forces internes et externes, les
faiblesses, les opportunités et les menaces qui ont une incidence sur la Social Start Up. En les
identifiant, vous pouvez en tenir compte dans votre stratégie et dans la mise en ceuvre de la
Social Start Up.

Analyse SWOT

Bénéfique pour la Social Start Up

Forces Faiblesses

Opportunités Menaces

» L’identité de la Social Start Up
1. Nom de la Social Start Up :

Le nom que vous choisissez doit étre :

Bref et accrocheur,

Créatif et nouveau,

Facile a retenir,

Facile a prononcer,

Légal,

National / internationale,

Le domaine ‘.com’, le nom twitter et Facebook doivent étre disponibles,
Intemporel plutot que tendance,

Sans ambiguité sur Google.

2. Logo : Comme avec le nom, le logo restera pour toujours associé a la Social Start Up.
Par conséquent, il doit étre facile a retenir et représenter efficacement la Social Start Up
comme en témoignent le nom choisi, ses missions, ses idées et sa vision du futur.

3. Valeurs, vision et mission : Combinées, les valeurs, la vision et la mission dirigent la

Social Start Up et ses opérations. Celles-ci doivent étre agréées par tous les participants
4.

12



Rédigez ici, les valeurs, la vision et mission
pour la Social Start Up

Valeurs : Soutenir la Social Start up et son
comportement. Ces valeurs doivent &tre
explicites dans la mission de la Start Up

Vision : C’est ce que la Social Start Up
s’efforce d’atteindre. Il s’agit de votre réve, de
la ou vous voulez vous trouver dans le futur.
La vision dirige et guide la Social Start Up, en
déterminant ce qu’il faut accomplir pour
réussir.

Mission : En une ou deux phrases, la mission
communique clairement les valeurs, le but et
le service de la Social Start Up. C’est une
description précise de la fagon dont la vision
sera réalisée :

> Elaboration d’un plan marketing efficace

Un plan de marketing efficace aidera la Social Start up a :

1. Attirer régulierement de nouveaux clients,

2. Conserver les clients existants et les encourager a acheter davantage de fagon régulicre
3. Penser a la durabilité de la Social Start Up.

La clé de la commercialisation réussie d’une entreprise sociale dans un environnement donné
est de mettre en ceuvre un plan avec une ou plusieurs des stratégies suivantes :

e Attirer plus de clients,
Fidéliser les clients,

e Augmenter le volume moyen des ventes,
e Augmenter le nombre de clients fideles et leur fréquence d’achat.

Pour rendre le plan marketing efficace, faites-en sorte qu’il soit concret, clair et concis, de
sorte a ce que tous les participants puissent le mettre en pratique.

I.

Mini-présentation : courte et précise ! C’est votre unique chance d’attirer des clients, des

investisseurs et des partenaires a travers un résumé d’une minute maximum de ce que fait
votre Social Start Up. Ecrivez le pitch convenu et apprenez-le par cceur, de fagon a bien le
connaitre quand vous discuterez avec les personnes intéressées

13




2. Définition des canaux de vente

Canal de vente Sur une échelle de 1 a 5, a quel point ce canal est-il efficace pour
atteindre les clients
Pas du Enormément
Tout 2 3 4 5
1

Agrandissez ce tableau en ajoutant plus de canaux de vente
3. Choisir litinéraire vers le marché
L’itinéraire que vous choisirez dépendra du produit ou service que vous vendez et de la niche

commerciale que vous essayez d’atteindre. Les exemples incluent la vente directe aux clients,
la vente par internet, la vente a travers un agent ou un entrepreneur.

Listez ici vos itinéraires vers le marché et justifiez ces choix :
1.

2.

Maintenant listez les plans alternatifs que vous avez prévus au cas ou votre itinéraire
principal n’atteindrait pas les résultats prévus :

1.

2.

14



4.

Programme pour mettre en place le plan

marketing

Responsable
Participant/s

Date de
début

Date de
fin

Date pour
répéter
P’action

Expertise
supplémentaire
requise

Expertise
supplémentaire fixée

el

11.
12.

Trouver la marque de la Social Start Up,
Produit/Service

Créer un plan de communication marketing :

a. Mini-discours
b. Discours plus long

Identifier des canaux de vente
Créer un plan pour chaque canal de vente
Mettre en place des outils sur les réseaux
sociaux (si approprié) ;
Facebook
YouTube
Twitter
LinkedIn
INSTAGRAM
. Inclure tous les autres canaux

qui peuvent étre bénéfiques

pour la Social Start Up
Mettre en place et assister a des réunions et
des évenements de réseautage.
Créer un site internet (si approprié)
Créer du matériel promotionnel, poster,
affiches, flyers etc.
Rédiger un communiqué de presse

S0 O Ao

. Participer a des expositions, des foires

commerciales et autres événements — les
énumérer ici

Identifier les itinéraires vers le marché
Créer un plan pour chaque itinéraire de
marché identifié.

15




COUT TOTAL

Agrandissez ce tableau en incluant des activités plus adaptées.
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> Session d’évaluations 3

Veuillez prendre quelques minutes pour compléter
cette liste individuellement a la fin de cette session :

Pas
du
tout

Grande
ampleur

5

a) Je suis tres satisfait.e du tuteur guidant I’équipe.

b) Je suis trés satisfait.e du plan de marché que
nous avons créé et sur lequel nous nous
sommes mis d’accord pour notre Social Start
Up.

c) Je pense que le nom et le logo de notre Social
Start Up sont excellents.

d) Je suis totalement d’accord avec les valeurs,
visions et missions que nous avons décidées.

e) Je suis tres satisfait.e des membres de mon
équipe.

f) Je suis tres satisfait.e de ce que nous avons
accompli durant cette session.

g) J’ai entiérement compris le contenu de cette
session.

h) Je suis tres satisfait.e de mon role et de mes
responsabilités dans la Social Start Up.

1) Je suis confiant.e dans mes capacités a pouvoir
accomplir les tiches et actions qui m’ont été
confiées.

j) Je me sens dépassé.e par le processus que nous
avec commencer.

» Taches a accomplir avant la session 4

Finalisez le nom et logo de la Social Start Up.

Finalisez le plan de marché et son cofit.
Commencez la mise en ceuvre du plan de marché.

AN

votre tuteur dans la session 4.

Complétez les analyses PESTLE et SWOT, si cela n’a pas ét¢é fait durant la session.

Finalisez les valeurs, les visions et les rapports de mission de la Social Start Up.

Préparez une présentation de la mise en ceuvre de votre plan de marché a mettre a jour avec
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Session 4 : Ventes, finance et tarification

Examen des cibles de ventes

Premier mois

Deuxiéme mois

Troisiéme mois

Nombre
visé

Nombre
actuel

Nombre
visé

Nombre
actuel

Nombre
visé

Nombre
actuel

Nombre de ventes par mois

Nombre de nouvelles adhésions par mois
Revenu mensuel

Revenu annuel

Objectif de profits par mois

Nombre de demandes d’adhésion par mois
Nombre de demandes de vente par mois

Taux de conversions des ventes par mois
Nombre de vues mensuelles générées par le site
Nombre de contrats gagnés par mois

Nombre de communiqués et d’articles de presse publiés par mois

Ajoutez et supprimez les

articles appropriés a votre
Social Start Up
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Examen des ventes ciblées

Quatrieme mois

Cinquiéme mois

Sixiéme mois

Nombre
visé

Nombre
actuel

Nombre
visé

Nombre
actuel

Nombre
visé

Nombre
actuel

9.

Nombre de ventes par mois

Nombre de nouvelles adhésions par mois
Revenu mensuel

Revenu annuel

Objectif de profits par mois

Nombre de demandes d’adhésion par mois
Nombre de demandes de vente par mois
Taux de conversion des ventes par mois

Nombre de vues mensuelles générées par le site

10. Nombre de contrats gagnés par mois

11. Nombre de communiqués et d’articles de presse publiés par

mois

Ajoutez et supprimez les

articles appropriés a votre
Social Start Up
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e Mode¢le de prévisions de trésorerie (Disponible comme dossier dynamique Excel)

Modéle de prévisions de trésorerie
dynamique Social Start Up

Mois 1 Mois 2 M
Session Session Session Session post Mois 4 post Mois 5 post Mois 6 post Mois 7 post post pc
4 5 6 7 formation formation formation formation formation formation fo
RECUS
Adhésion 0 0 0 0 0
Produit/SAV 0 0 0 0 0
Partenariat 0 0 0 0 0
Ajoutez plus d’articles
pertinents pour votre Social
Start Up Ajoutez et supprimez les 0 0 0 0 0
Autres revenus articles appropriés a votre 0 0 0 0 0
Social Start Up
Total des recettes 0 0 0 0 0
Paiements :
Colts directs
Matériel 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Stock 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Conditionnement 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ajoutez plus d’articles
pertinents pour votre Social
Start Up 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ajoutez un élément pertinent
ial
pour votre Social Start Up 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Frais généraux
Comptabilité 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Frais bancaires 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Nettoyage 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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Fret et affranchissement

Assurance

Intérét

Marketing et publicité

Frais de véhicule

Energie

Location

Réparation et entretien

Salaire

Bonus

Fourniture

Abonnements

Impbts

Téléphone

Uniformes

© |©o o o o o |o |o |o o o o |o |o o

© |©o o o o o |o |o o o |o o |o |o o

o |©o o o o o |o |o |o o o o |o |o o

o |©o o o o o |o |o |o o o o |o |o o

o |©o o |o |o o o |o |o o o |o |o o |o

o |o o o o o |o |o |o o o o |o |o |o

© |©o o o o o |o |o o o o o |o |o o

o | o o o o |o |o |o o o o |o |o o

o |©o o o o o |o |o |o o o o |o |o o

o |©o o o o o |o |o |o o o o |o |o o

Hébergement du site web et
entretien

o

o

o

o

o

o

o

o

o

o

Ajoutez plus d’articles
pertinents pour votre Social
Start Up

Paiement comptant totale

Marge nette de trésorerie

Solde d’ouverture de la banque

Solde de fermeture de la
Banque
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v’ Analyse de prestation financiére

Cette analyse vous permet de comparer les colits excédents d’un article par rapport a ses
bénéfices prévus, pour déterminer la meilleure maniere d’agir ou la plus rentable. Le meilleur
moyen de le démontrer est de donner un exemple !

Exemple : Une analyse coilit-avantage pour acheter un nouveau systéme informatique pour
la Social Start Up

Un nouveau systeme informatique reviendra Les avantages du nouveau systéme
a: informatique sont :
v Equipement v" Service client amélioré
v" Formation v Capacité a entreprendre du marketing et des
v Durée (Formation, transfert d’un systéme a ventes sur Internet
un autre, ajustement du nouveau systéme, v Gestion de vente améliorée
etc.) v Meilleure présence sur le web
v’ La perte de marché et de vente pendant le v’ Efficacité augmentée
développement et transfert du nouveau
systéme
Total = 18 000 euros
Total = 10 000 euros

10 000/ 18,000 = 0.555 des bénéfices

Ce qui veut dire qu’il faudra moins d’une année pour récupérer le coit total du nouveau systéme informatique
en cas d’achat, car ce colit représente 55% des bénéfices.

v’ Analyse de rentabilité

Cela vous permet d’identifier le seuil de rentabilité¢ quand ventes/adhésion = cotts.
Pour déterminer le seuil de rentabilité, vous aurez besoin de :

a) Tous vos frais fixes et,

b) Le colt variable de production d’un produit

Une fois que vous avez ces chiffres, vous pouvez calculer le seuil de rentabilité.

Le meilleur moyen de vous expliquer comment calculer le seuil de rentabilité est de vous montrer
un exemple.
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Exemple : Calcul du seuil de rentabilité

Total des coiits fixes :

Euros : 1,500 par mois

(y compris le loyer, I’assurance,
I’équipement de bureau etc.)

Les coiits variables de
production d’une canette :

10 centimes (euro 0,10)

Prix de vente au client :

25 centimes (euro 0,25)

Contribution de chaque produit
pour les coiits fixes :
Par conséquent, la contribution de chaque boite vendue

est:
25¢—10c = 15¢ (euro 0,15)

Prix de vente — colts variables

Seuil de rentabilité :
Par conséquent, calculer le nombre de canettes qui doit
Cotits fixes/ Contribution étre vendu pour atteindre le seuil de rentabilité et
couvrir tous les frais :

1,500/ 0.15 =10 000 canettes

Ainsi, 10.000 boites doivent étre vendues pour atteindre le seuil de rentabilité et couvrir
tous les coiits. Toutes les boites vendues au-dela des 10 000 apporteront une contribution
d’unité aux bénéfices de la Social Start Up

Si cette quantité de vente est réalisable, vous avez un objectif de vente a atteindre,
cependant si la quantité n’est pas réalisable, vous devrez considérer :

D’augmenter ou baisser le prix de vente

D’identifier les secteurs ou vous pouvez apporter des modifications au prix fixe ou variable.
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v Engrenage opérationnel

L’engrenage opérationnel est I’effet du prix fixe sur la vente et les bénéfices. S’il n’y a pas
d’engrenage opérationnel, le bénéfice d’exploitation va augmenter au méme taux que la croissance
des ventes (en partant du principe que rien d’autre n’a changé)

L’engrenage opérationnel est simple et important — et pourtant, il est souvent négligé.

Les cotits fixes élevés augmentent I’engrenage opérationnel.

Considérez ’exemple suivant :

Deux entreprises qui ont différents
couts de structure, mais le méme

Maintenant, supposons qu’elles
augmentent leurs ventes de 50%

bénéfice
Entreprise A Entreprise B Entreprise A Entreprise B
Ventes 1 000 000 1 000 000 1 500 000 1 500 000
(700 000 + 350 (800 000 + 400
Coilts variables 700 000 800 000 000) 000)
1050 000 1200 000

Codts fixes 200 000 100 000 200 000 100 000
Bénéfices

100 000 100 000 250 000 200 000

d’exploitation

Alors que I’entreprise A dispose d’un meilleur engrenage opérationnel, elle obtient 2,5x plus de
bénéfice apres I’augmentation de 50% des ventes, tandis que 1’entreprise B a seulement doublé

ses bénéfices.
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v' Tarification

1. Stratégie de tarification convenue :

2. Scénario de tarification : Idéalement, ils auront besoin d’identifier une gamme de prix
possibles, afin de refléter :

- Le meilleur scénario

- Le scénario moyen

Chacun des 3 scénarios doit étre pris en compte pour le
seuil de rentabilité

- Le pire scénario

% St' Each
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Evaluation de la Session 4 Pas Grand

du ampleur
Svp, prenez quelques minutes pour compléter tout
cette liste individuellement a la fin de la 1 2 3 4 5

session :

Je suis trés satisfait.e du tuteur guidant notre
équipe.

Je suis tres satisfait.e de la mise en ceuvre du
plan de marché que nous avons mis au point et
sur lequel nous nous sommes mis d’accord pour
notre Social Start Up.

Je suis trés satisfait.e des objectifs de vente que
nous avons identifiés durant cette session.

Je suis tres satisfait.e de I’analyse financiere
que nous avons complétée durant cette session.

Je suis complétement d’accord avec le scénario
de seuil de rentabilité de cette session.

Je suis satisfait.e des membres de mon équipe.

Je suis satisfait.e avec de ce que I’on a
accompli pendant cette session.

Je comprends entierement le contenu de cette
session.

Je suis tres satisfait.e de mon role et de mes
responsabilités dans la Social Start Up.

Je suis confiant.e dans ma capacité a accomplir
les taches et actions qui m’ont été¢ données.

Je me sens dépassé.e par le processus que nous
avons commence.

Taches a accomplir avant la session 5

1. Poursuivez avec le matériel marketing, plan de marché de la Social Start Up.
2. Travaillez sur le modele de trésorerie.
2. Complétez les outils financiers : analyse colt-avantage, analyse du seuil de rentabilité,
engrenage opérationnel, tarification.
3. Préparez une présentation de votre planification financicre et des documents a mettre a jour
pour le tuteur de la session 5.
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Session 5 : Production

Conception des produits :

Essentiel Optionnel

Aspects de conception
fonctionnelle

Toutes les exigences
1égales spécifiques

1.

2.
3.

4,

a—

9.

Pensez a :

But du produit

La maniere dont il fonctionne

Si tout le monde peut I’utiliser/consommer facilement ou a-t-on besoin de compétence/envie
spécifique pour le faire ?

Quel est le marché ciblé ? Que va-t-on faire avec le produit et comment 1’utiliser/le consommer,
Qu’est-ce qui le rend unique ? Est-ce clair ou exige-t-il un processus compliqué et des
instructions détaillées ?

Comment I’utilisateur saura-t-il si le produit a la qualité attendue ?

Comment peut-il étre réparé si nécessaire ?

Est-ce un achat unique ou I'utilisateur est-il susceptible d’en acheter plus d’un par an et de
répéter souvent 1’achat ?

Ecrivez vos notes ici :
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a. Normes de production et attentes :

Points que les participants doivent considérer, discuter et sur lesquels ils doivent se mettre
d’accord :

Norme de Points convenus Action convenues
production /
Attentes

Qualité du produit

Qualité du controle

Sélection du

producteur

Emballage

Stockage

Distribution

Efficacité du
processus de

production

Santé et sécurité

Certification
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Sécurité alimentaire, hygiene, qualité et certification

1. Sécurité alimentaire

Si votre entreprise sociale traite des produits alimentaires, vous devez:

a) Veiller a ce que le produit alimentaire soit sain ;

b) Veiller a ne rien ajouter, enlever ou traiter qui pourrait rendre votre produit nocif ;

c) Vous assurer que le produit alimentaire est de la qualité que vous avez indiquée;

d) Veiller a ne pas tromper les consommateurs par la fagon dont le produit alimentaire est étiqueté,
annoncé ou commercialisé;

e) Vous assurer de la tragabilité du produit alimentaire en conservant des registres sur I'origine du
produit alimentaire et en montrant ces informations au besoin;

f) Retirer les produits alimentaires dangereux et remplir un rapport d'incident;

g) Expliquer pourquoi le produit alimentaire a été retiré ou rappelé, par exemple par le biais d'une
brochure ou d'une affiche, ou par les médias sociaux;

h) Afficher votre cote d'hygiéne alimentaire (si vous vendez des produits alimentaires directement
au public);

Si vous utilisez des additifs dans les produits alimentaires, vous devez:
a) N'utiliser que les produits homologués;
b) Ne les utiliser que s'ils sont approuvés pour étre utilisés dans le produit alimentaire spécifique;
c) Vous assurer que l'additif alimentaire ne dépasse pas le niveau maximal autorisé

2. Hygiene alimentaire

Une partie du respect de la sécurité alimentaire est la gestion de I'hygieéne alimentaire. Cela peut se
faire par le biais d'un plan d'analyse des risques et de maitrise des points critiques (HACCP). 1l s'agit
d'une exigence pour toute organisation de manipulation et de vente d'aliments, et garde la nourriture
a l'abri de risques biologiques, chimiques et de sécurité physique.

Matériaux au contact alimentaire

Les matériaux et les emballages qui peuvent raisonnablement étre mis en contact avec des denrées
alimentaires sont appelés «matériaux au contact avec les aliments». Ceux-ci inclus :

. emballage ;

* I'équipement de transformation des aliments ;

* ustensiles de cuisine ;

* les surfaces de travail.

Pour assurer la sécurité des produits alimentaires :

« S'assurer que les matériaux en contact avec les aliments ne transférent rien aux aliments qu'ils
touchent ;

» S'assurer que les matériaux en contact avec les aliments ne changent pas les aliments qu'ils
touchent ;
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* lors de l'inspection, étre capable de montrer d'ou proviennent les matériaux en contact avec les
aliments.

Bacteéries et intoxication alimentaire

Pour éviter que les aliments ne soient contaminés par des bactéries, vous devez suivre le plan
HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point - Analyse des dangers et points critiques pour leur
maitrise). Les bactéries qui causent des problémes de santé graves sont:

* E. coli O157 et campylobacter ;

» Salmonella, surtout avec le stockage et la manipulation des ceufs.

Formation en hygiene alimentaire

Les employeurs sont responsables de la formation en hygiene du personnel. Il peut s'agir soit d'un
programme de formation officiel, soit d'un programme informel. Par exemple, sur la formation de
travail ou d'auto-étude.

Allergies alimentaires
Si vous étes un détaillant alimentaire ou traiteur, vous devez gérer les allergies alimentaires lors de la
préparation et la vente de nourriture.

Inspections alimentaires

Vous pouvez étre inspecté par des autorités nationales spécifiques conformément aux lois / directives
/ réglementations nationales ou internationales en tout point du processus de production et de
distribution des aliments.

3. Qualité des aliments

La qualité des aliments représente les caractéristiques a la fois internes (par exemple, chimiques,
physiques, microbiennes) et externes (par exemple 'apparence, la texture et la saveur) des aliments
qui sont acceptables pour les consommateurs. La qualité des aliments est une exigence importante en
matiére de fabrication des aliments, car les consommateurs sont sensibles a toute forme de
contamination qui peut se produire pendant le processus de fabrication. Outre la qualité des ingrédients,
il existe également des exigences en maticre d'assainissement. La qualité des aliments porte également
sur la tragabilité des produits. 11 traite également des questions d'étiquetage pour s'assurer qu'il y a des
ingrédients et des informations nutritionnelles correctes.

L'un des aspects les plus importants qui indiquent la qualité des aliments est sa reconnaissance parmi
les parties prenantes. La reconnaissance mentionnée est due aux normes qui décrivent le produit
alimentaire. Ces normes sont utilisées comme référence standard dans les processus de certification
des produits par des organismes de certification indépendants.
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4. Certification

Au plus simple, 1'évaluation de la conformité consiste a vérifier que les produits, les matériaux, les
services, les systeémes sont mesurés conformes aux spécifications d'une norme. Par exemple, un client
peut vérifier que le produit commandé a un fournisseur répond a ses objectifs fixés. Une des fagons
les plus efficaces de le faire est lorsque les spécifications du produit ont ét¢ définies dans une norme
internationale. De cette facon, le fournisseur et le client sont sur la méme longueur d'onde, méme si ils
sont basés dans des pays différents, parce qu'ils utilisent tous deux les mémes références.

L'importance de la certification des produits

Aujourd'hui, de nombreux produits exigent des essais de conformité avec les spécifications ou la
conformité a la sécurité ou d'autres réglements avant qu'ils ne soient mis sur le marché. Méme des
produits simples peuvent nécessiter une documentation technique de support qui inclut des données
d'essai. Il n'est pas toujours pratique que ces activités soient réalisées par des fournisseurs et des clients,
et souvent des tiers spécialisés s'y impliquent. En outre, la 1égislation nationale peut exiger que ces
essais soient effectués par des organismes indépendants, en particulier lorsque les produits ont des
incidences sur la santé ou l'environnement. En fait, 1'évaluation de la conformité est devenue une
composante importante du commerce mondial et elle est souvent effectuée par des organisations
spécialisées, comme les organismes d'inspection et de certification et les laboratoires d'essai.

Les objectifs de la certification des produits :

1. Répondre aux besoins des consommateurs, des utilisateurs et, plus généralement, de toutes les
parties intéressées en donnant 1’assurance en ce qui concerne le respect des exigences spécifiées.

2. Permettre aux fournisseurs de démontrer au marché que leurs produits ont été certifiés conformes
aux exigences spécifiées par une tierce partie impartiale.

3. De donner confiance a ceux qui ont un intérét dans le respect des exigences et une valeur suffisante
pour que les fournisseurs puissent commercialiser efficacement les produits.

Schémas de certification des produits

Les systémes de certification des produits agricoles et alimentaires assurent (par le biais d'un
mécanisme de certification) que certaines caractéristiques ou caractéristiques du produit ou de son
procédé ou systéme de production, énoncées dans les spécifications, ont été respectées. Elles couvrent
un large éventail d'initiatives différentes qui fonctionnent a différentes étapes de la chaine
d'approvisionnement alimentaire (avant ou apres l'exploitation, couvrant tout ou partie de la chaine
d'approvisionnement alimentaire, affectant tous les secteurs ou seulement un segment du marché, etc.).
Ils peuvent opérer au niveau business to business (B2B) ou le supermarché ou I'entreprise de
transformation est le destinataire final de I'information, ou au niveau des entreprises aux
consommateurs (B2C). Ils peuvent utiliser des logos bien que beaucoup, en particulier les systemes
B2B, ne le font pas.

Le développement des systeémes de certification repose principalement sur des facteurs tels que les
exigences sociales pour certaines caractéristiques du produit ou son processus de production
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(principalement pour les systemes B2C) et la volonté des opérateurs de s'assurer que leurs fournisseurs
répondent a des exigences spécifiques (Principalement pour les régimes B2B). Dans le domaine de la
sécurité alimentaire, le réglement (CE) n © 178/2002 (établissant les principes généraux et les exigences
de la législation alimentaire) impose la responsabilité premiére de garantir que les denrées alimentaires
et les aliments pour animaux répondent aux exigences de la législation alimentaire et vérifient que ces
exigences sont remplies. Au niveau des exploitants d'entreprises de I'alimentation humaine et animale,
les grands acteurs de la chaine alimentaire s'appuient souvent sur des systeémes de certification pour
s'assurer qu'un produit répond aux exigences et pour protéger leur réputation et leur responsabilité en
cas d'incident de sécurité alimentaire.

La certification privée n'est pas nécessaire pour démontrer la conformité aux exigences légales. Tout
systéme de certification privé pour le secteur agricole et alimentaire doit rester volontaire. Lorsque les
opérateurs utilisent la certification de la conformité aux exigences de base pour faciliter les transactions
avec d'autres acteurs le long de la chaine alimentaire, il devrait étre clair que cette pratique ne peut étre
utilisée pour différencier les produits sur le marché.

Les régimes de certification ont des avantages :

* A des acteurs intermédiaires de la chaine d'approvisionnement alimentaire, en assurant des normes
et en protégeant ainsi la responsabilité et la réputation des produits et des étiquettes;

* Aux producteurs, en augmentant 1'acces au marché, la part de marché et les marges sur les produits
certifiés et, éventuellement, en augmentant I'efficacité et en réduisant les colts de transaction ;

* Aux consommateurs, en fournissant des informations fiables et dignes de confiance sur les attributs
des produits et des procédés.

Les étiquettes AOP / IGP / biologique représentent un petit échantillon de systémes de certification
des produits. D'autres opportunités sont représentées par I'lF'S (International Food Standard), le BRC
(British Retail Consortium), la tracabilité¢ (ISO 22005) et des plans volontaires a construire selon les
besoins des parties prenantes.

32



Evaluation de la Session 5 Pas Grande

du ampleur
Svp, veuillez prendre quelques minutes pour tout
compléter cette liste individuellement a la fin 1 2 3 4 5

de la session :

Je suis tres satisfait.e du tuteur guidant notre
équipe.

Je suis tres satisfait.e de la mise en ceuvre du plan
marketing sur lequel nous nous sommes mis
d’accord pour notre Social Start Up.

Je suis tres satisfait.e de I’analyse financiére dont
nous avec discutée durant cette session.

Je suis tres satisfait.e de la conception de produit
sur lequel nous nous sommes mis d’accord durant
cette session.

Je suis tres satisfait.e des normes de
production/attentes sur lesquelles nous nous
sommes mis d’accord durant cette session

Je suis trés satisfait.e des normes de
productions/attentes sur lesquelles nous nous
sommes mis d’accord durant cette session.

Je suis satisfait.e des membres de mon €quipe.

Je suis satisfait.e de ce que nous avons accompli
durant cette session.

Je comprends entierement le contenu de cette
session.

Je suis trés satisfait.e de mon role et de mes
responsabilités dans la Social Start Up.

Je suis confiant.e en mes aptitudes a pouvoir
accomplir les taches et actions qui m’ont était
données.

Je me sens dépassé.e par le processus que nous
avons commence.

Tache a accomplir avant la session 6

. Poursuivez votre travail sur le matériel marketing, plan de marché de la Social Start Up.

. Continuez a travailler sur le mod¢le de trésorerie et la finalisation des outils financiers.

4. Revoyez et finalisez les outils financiers : analyse colit-avantage, analyse de seuil de rentabilité,
engrenage opérationnel, tarification.

Finalisez le plan de production et mettez-le en ceuvre.

6. Préparez une présentation de votre plan de production et sa mise en ceuvre pour informer votre
tuteur lors de la session 6.

N —

N
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Session 6 : Opération de vente

Dans cette session, vous allez avoir besoin des informations suivantes, que vous avez en principe
acquises lors des sessions précédentes. Veuillez insérer les données appropriées pour chacun des

4 points si dessous :

a. Itinéraires de marché choisis :

b. Itinéraires alternatifs de marché choisis :

c. Profil de la niche de marché a atteindre :

d. Ventes mensuelles et objectifs marketing :

e Révision marketing et objectifs de vente

Discutez et examinez les points suivants et notez les changements convenus ci-dessous :

Changement convenu
/Révisions

Actions convenues

Itinéraires de marché choisis :

Itinéraires  alternatifs de

marché choisis :

Profil de la niche de marché

a atteindre :

Cibles de marché

mensuelles

Cibles de ventes mensuelles
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e Plan d’action de ventes :

Vous aurez besoin d’un plan d’action de vente pour chaque itinéraire de marché afin de vous aider

a atteindre les cibles respectives.

Plan d’action de ventes : a
compléter pour chaque itinéraire
de marché identifié et choisi

Responsabilité
de (Insérer le
nom)

Date
de
début

Date
de fin

v

Insérez l’itinéraire de marché identifié ici :

Listez les actions requises, étape
par étape, et ajoutez d’autres
étapes au besoin.
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» Conseils de vente a prendre en compte .......

Pratiquez et utilisez le mini-discours pour décrire votre Social Start Up

Habillez-vous de facon a refléter la philosophie, les valeurs, la vision et les missions de votre
Social Start Up.

Parlez de maniere confiante de votre Social Start Up et de ses réalisations.

Parlez naturellement, spontanément et de fagon effective sans avoir a utiliser de notes.
Soyez créatifs et enjoués a propos de la Social Start Up et du produit.

Partagez les retours et témoignages de vos clients et membres.

Racontez I’histoire de la Social Start Up de fagon attrayante afin de donner envie a vos
potentiels clients/membres d’en savoir plus.

Utilisez les réseaux sociaux et un site internet

Utilisez des flyers, affiches et poster au design créatif.

Invitez toutes les personnes soutenant la Social Start Up et I’EPG aux stands, foires, marchés
alimentaires, expositions, événements spéciaux, etc. S’entourer de supporters apportera au
participant un buzz qui attirera les autres.

Ayez une sélection de vos produits a la vente et faites des démonstrations/dégustations
régulicres.

Offrez des cadeaux publicitaires tels que des aimants, des stylos a ceux qui visitent le stand,
qu’ils achétent ou non.

Donnez des cartes de visite ou brochures en invitant les clients potentiels a entrer en contact
s’ils souhaitent faire un achat ou s’ils désirent davantage d’informations sur les
produits/services de la Social Start Up.

Maintenez en permanence un excellent service client.

Soyez toujours convaincant et confiant, mais pas arrogant.

> Planification de ventes actuelle :

Lisez ces lignes directrices et référez-vous y en cas de besoin :

Faites I’effort d’étudier les détails autour de votre itinéraire de marché, cible de marché, vente
globale et budget de vente.

Assurez-vous que vous surveillez et examinez la progression de votre plan de vente de fagon
réguliére avec votre équipe et tuteur.

Assurez-vous de considérer les scénarios imprévus possibles. Par exemple, un retard dans la
production, I’annulation d’une commande ou le mécontentement d’un client, etc.

Considérez la gestion du plan globale de vente.

Décidez comment vous allez surveiller et interpréter les résultats de 1I’examen des cibles de vente
et pensez a la fagon dont vous ajusterez vos plans et/ou introduirez de nouvelles mesures
pendant vos activités.

Complétez cet outil sur une base hebdomadaire entre maintenant et la session 7, pour garder
trace de la progression de votre Social Start Up
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Insérez la date

Evaluation du marché

Evaluation de vente

Listez ce qui marche bien :
1.

2.

Listez ce qui marche bien :
1.

2.

Listez les secteurs ou davantage de
planning/assistance sont requis

1.

2.

Listez les secteurs ou davantage de

planning/assistance sont requis
1.

2.

Etes-vous satisfait du marketing de votre
Social Start Up ?

Pas du tout Enormément

Etes-vous satisfait de vos ventes ?

Pas du tout Enormément
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> Evaluation de la Session 6

Svp, prenez quelques minutes pour remplir
individuellement ce questionnaire a la fin de la
session :

Pas
du
tout

Grande
ampleur

5

Je suis trés satisfait.e du tuteur guidant notre équipe.

Je suis trés satisfait.e du progrés que nous avons
accompli avec la Social Start Up.

Je suis trés satisfait.e du plan de vente que nous
avons agrée durant cette session.

Je suis tres satisfait.e du processus de production
pour I’instant.

Je suis satisfait.e des membres de mon équipe.

Je suis satisfait.e de ce que nous avons accompli
durant cette session.

Je comprends entierement le contenu de cette session.

Je suis trés satisfait.e de mon role et de mes
responsabilités dans la Social Start Up.

Je suis confiant.e dans ma capacité a pouvoir

accomplir les taches et actions qui m’ont €été¢ données.

Je me sens dépassé.e par le processus que nous avons
commence.

» Taches a accomplir avant la session 7

1. Ventes, ventes, ventes.
2. Poursuivez avec le marketing.
3. Mettez a jour le modele de trésorerie.

4. Continuez la production.

5. Préparez une présentation de vos plans de ventes et de leur mise en ceuvre pour mettre a jour

votre tuteur pour la session 7.

6. Rencontrez-vous régulierement en tant qu’équipe sans le tuteur, entre maintenant et la session.
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Session 7 : Consolidation et plan futurs

> Position actuelle de la Social Start Up :

Examen du rendement
final

Ou sommes-nous
maintenant

Ou nous voulons étre
dans 12 mois

Chiffres d’affaires

Ventes/adhésion

Bénéfices

Nb d’employés

Nb de volontaires

Nb de membres

Nb des associés

. Nb de crédits bancaires

Nombre de donateurs

|| mle e |ale [T

Opérations internationales

> Plan futur :
Coaching Wheel
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Plan d’action de 12 mois

Activités

Priorité/actions

Actions au cours des 12
prochains mois

1. Dynamique d’équipe

2. Gestion d’équipe

3. Plan d’affaires

4. Finances

5. Ventes/adhésion

6. Commercialisation

7. Réseautage

8. Produit/Service

9. Motivation

Ajuutez d’autres variables adaptées a votre plan d’action de 12 mois.

> Sortie du programme Social Start Ups : Soyez préts pour la réunion de départ du

tuteur et de ses collégues.
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> Evaluation de la Session 7

Svp, prenez quelques minutes pour compléter cette
liste individuellement a la fin de la session :

Pas
du
tout

Grande
ampleur

5

Je suis trés satisfait.e du tuteur guidant notre équipe.

Je suis trés satisfait.e du progrés que nous avons fait
avec notre Social Start Up.

Je suis tres satisfait.e des plans futurs convenus lors de
cette session.

Je suis satisfait.e des membres de mon équipe.

Je suis satisfait.e de ce que nous avons accompli
durant cette session.

Je comprends entierement le contenu de cette session.

Je suis tres satisfait.e de mon role et de mes
responsabilités dans la Social Start Up.

Je suis confiant.e sur le fait que nous pouvons sortir du
programme Social Start Up avec succes.

Je ne suis pas convaincu.e que nous allons réussir avec
notre Social Start Up apres le programme.
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