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P h a s e  1  

L a  g é n é r a t i o n  d ’ i d é e s  
  

LL’’oobbjjeeccttiiff  ddee  ccee  gguuiiddee  eesstt  ddee  ppeerrmmeettttrree  aauuxx  ddiippllôômmééss  eett  jjeeuunneess  ééttuuddiiaanntt((ee))ss  ttuunniissiieenn((nnee))ss  ddee  

ccoonnnnaaîîttrree  lleess  ddiifffféérreenntteess  ddéémmaarrcchheess  nnéécceessssaaiirreess  àà  llaa  ccrrééaattiioonn  dd’’eennttrreepprriissee..  IIll  ppeerrmmeettttrraa  

ééggaalleemmeenntt,,  uunnee  pprriissee  ddee  ccoonnsscciieennccee,,  cchheezz  cceeuuxx  eett  cceelllleess  qquuii  ddééssiirreenntt  ccrrééeerr  lleeuurrss  pprroopprreess  aaffffaaiirreess,,  

ddeess  iinncciittaattiioonnss  qquu’’ooffffrree  ll’’eennvviirroonnnneemmeenntt  ttuunniissiieenn  ppoouurr  lleess  jjeeuunneess  pprroommootteeuurrss  eett  ppaarrttiiccuulliièèrreemmeenntt  

lleess  llaauurrééaattss  ddeess  uunniivveerrssiittééss..  

  
1) L’idée ou l’opportunité : la racine du projet  

 
LL’’iiddeennttiiffiiccaattiioonn  dd’’uunnee  bboonnnnee  ooppppoorrttuunniittéé,,  ll’’eexxppllooiitteerr    eett  eenn  ttiirreerr  pprrooffiitt,,    rreepprréésseenntteenntt  ttoouutt      

ll’’aarrtt  dd’’eennttrreepprreennddrree..  

CCeerrttaaiinneess  aaccttiivviittééss  pprrooffeessssiioonnnneelllleess  ssoonntt  pprrooppiicceess  àà  llaa  ccrrééaattiioonn  ddee  nnoouuvveelllleess  eennttrreepprriisseess  ::  llaa  
rreecchheerrcchhee  eett  ddéévveellooppppeemmeenntt    ((eenn  ccee  qquuii  ccoonncceerrnnee  lleess  iiddééeess  iinnnnoovvaanntteess))  eett  llee  mmaarrkkeettiinngg  ((ppoouurr  

ccee  qquuii  eesstt  ddeess  pprroojjeettss  qquuii  cchheerrcchheenntt  àà  ccoommbblleerr  ddeess  bbeessooiinnss  iinnssaattiissffaaiittss  oouu  mmaall  ssaattiissffaaiittss  ssuurr  llee  

mmaarrcchhéé))..  

QQuu’’eellllee  ssooiitt  IInnnnoovvaannttee  oouu  ccllaassssiiqquuee,,  iill  ffaauutt  qquuee  ll’’iiddééee  aaiitt  uunn  mmaarrcchhéé  ppoouurr  qquu’’oonn  ppuuiissssee  llaa  

qquuaalliiffiieerr  ddee  vvrraaiiee  ooppppoorrttuunniittéé..  EEllllee  ddooiitt  rrééppoonnddrree  ddoonncc  àà  uunn  bbeessooiinn  dduu  mmaarrcchhéé  ::  eellllee  aa  ppoouurr  

ffoonnddeemmeenntt  llaa  ccrrééaattiioonn  ddee  vvaalleeuurr  ppoouurr  llee  ccoonnssoommmmaatteeuurr,,  cc’’eesstt  àà  ddiirree  uunn  vvrraaii  ""pplluuss""  ppoouurr  ccee  

ddeerrnniieerr  aauu  nniivveeaauu  ddee  ll’’uunn  oouu  pplluussiieeuurrss  ddeess  aassppeeccttss  ssuuiivvaannttss  ::  pprroodduuiitt  oouu  sseerrvviiccee,,  qquuaalliittéé,,  ddééllaaiiss,,  

pprriixx  ……    

 
2)    Les sources d’idées  

  

LLeess  ssoouurrcceess  dd’’iiddééeess  ssoonntt  mmuullttiipplleess  ::  lleess  rraaiissoonnss  dd’’iinnssaattiissffaaccttiioonn  ddeess  ccoonnssoommmmaatteeuurrss,,  lleess  

pprroodduuiittss  eett  lleess  sseerrvviicceess  ooffffeerrttss  ppaarr  lleess  ssoocciiééttééss  eexxiissttaanntteess,,  lleess  iinntteerrvveennaannttss  ddaannss  lleess  ddiifffféérreennttss  

rréésseeaauuxx  ddee  ddiissttrriibbuuttiioonn  ((ggrroossssiisstteess,,  ddééttaaiillllaannttss,,  aaggeennttss  iinnddééppeennddaannttss  eett  rreepprréésseennttaannttss))  
eettcc..……    

LL’’éévvoolluuttiioonn  ddee  llaa  tteecchhnnoollooggiiee  ccoonnssttiittuuee  ééggaalleemmeenntt  uunnee  ssoouurrccee  dd’’iiddééeess  ppoouurr  lleess  pprroojjeettss  

iinnnnoovvaatteeuurrss  àà  ddoommiinnaannttee  tteecchhnnoollooggiiqquuee..  

LLaa  ccoonnssuullttaattiioonn  dd’’oorrggaanniissmmeess  ppuubblliiccss  dd’’iinncciittaattiioonn  aauuxx  iinnvveessttiisssseemmeennttss  tteellss  qquuee  ll’’AAggeennccee  

ddee  PPrroommoottiioonn  ddeess  IInnvveessttiisssseemmeennttss  ((AAPPII)),,  ll’’AAggeennccee  ddee  PPrroommoottiioonn  ddeess  IInnvveessttiisssseemmeennttss  AAggrriiccoolleess  
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((AAPPIIAA)),,  llee  CCeennttrree  ddee  PPrroommoottiioonn  ddeess  EExxppoorrttaattiioonnss  ((CCEEPPEEXX)),,  ll’’IInnssttiittuutt  NNaattiioonnaall  ddee  NNoorrmmaalliissaattiioonn  eett  

ddee  llaa  PPrroopprriiééttéé  IInndduussttrriieellllee  ((IINNNNOORRPPII))..  ((VVooiirr  lliissttee  ccoommppllèèttee  ddeess  oorrggaanniissmmeess  eenn  aannnneexxee))..  

  LLaa  ccoonnssuullttaattiioonn  dduu  ccooddee  uunniiqquuee  ddeess  iinnvveessttiisssseemmeennttss  vvoouuss  ppeerrmmeettttrraa  dd’’aavvooiirr  uunnee  iiddééee  ssuurr  

lleess  aavvaannttaaggeess  aaccccoorrddééss  ppaarr  ll’’EEttaatt  ddaannss  llee  ccaaddrree  ddee  ddiivveerrss  ttyyppeess  dd’’iinnvveessttiisssseemmeenntt..    

 
3)    L’évaluation  des idées 

  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  ss’’iinntteerrrrooggeerr  ssuurr  llee  ddeeggrréé  ddee  rrééaalliissmmee  ddee((ss))  iiddééee((ss))  ggéénnéérrééeess..  UUnnee  ffaaççoonn  ddee  llee  ffaaiirree  

ccoonnssiissttee,,  ttoouutt  dd’’aabboorrdd,,  àà  pprréécciisseerr  ll’’iiddééee..  IIll  ss’’aaggiitt  ddee  rrééppoonnddrree  aauuxx  qquueessttiioonnss  ssuuiivvaanntteess  ::  

QQuueellss  sseerrvviicceess  oouu  pprroodduuiittss  pprroodduuiirree  eett  ccoommmmeerrcciiaalliisseerr  ??  PPoouurr  qquueellss  pprrooffiillss  ddee  cclliieennttss  ??  

PPoouurr  ddeesssseerrvviirr  qquueellss  bbeessooiinnss  ??  QQuueellss  ««  pplluuss  »»  vvoouuss  aappppoorrtteerreezz  ppaarr  rraappppoorrtt  àà  vvooss  cclliieennttss  ??  

AAnnaallyyssee  ddeess  ccoonnttrraaiinntteess  lliiééeess  àà  vvoottrree  pprroojjeett    

RReecceennsseezz  lleess  ddiifffféérreenntteess  ccoonnttrraaiinntteess  eennggeennddrrééeess  ppaarr  vvoottrree  pprroojjeett  ddee  ccrrééaattiioonn  dd’’eennttrreepprriissee..  

LLeeuurr  aannaallyyssee  vvoouuss  ppeerrmmeettttrraa  ddee  rreecchheerrcchheerr,,  ddèèss  àà  pprréésseenntt,,  lleess  mmooyyeennss  ddee  lleess  ssuurrmmoonntteerr..  

 
9 Contraintes propres au produit ou à la prestation (La nature du produit ou de la  prestation, 

ses caractéristiques, son processus de fabrication ou de mise sur le marché, etc... entraînent  

des contraintes à ne pas négliger) ;  

9 Contraintes de marché (Un marché peut être nouveau, en décollage, en pleine maturité, 

en déclin, saturé, fermé, peu solvable, très éclaté, etc…) ; 

9 Contraintes de moyens (Les processus de fabrication, de commercialisation, de 

communication, de gestion, de service après-vente, etc… peuvent entraîner des contraintes 

importantes) ; 

9   Contraintes légales (Leur existence peut se répercuter sur  la faisabilité de votre projet). 

  
4)    Votre idée est-elle réaliste ? 

  
EEttaabblliisssseezz  uunnee  lliissttee  ::  

9 De vos motivations pour créer une entreprise, 

9 Des objectifs visés au travers de ce projet, 

9 De vos compétences professionnelles ou extra-professionnelles. Avez-vous le savoir-faire  

requis pour le projet ? Faut-il que vous suiviez une formation au préalable ?  

9 De vos contraintes personnelles : 
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9 Pouvez-vous dégager suffisamment de temps pour l’étude et la préparation du projet, 

compte tenu de votre situation (salarié, en cours de licenciement...) ? 

9 Votre apport financier personnel (hors emprunt) est-il suffisant pour chercher des 

financements complémentaires et convaincre vos partenaires ?  

9 Votre entourage familial adhère-t-il au projet ? 

9 Votre projet peut-il générer, en temps voulu, le revenu minimal vital qui vous est 

nécessaire ? 

9 Votre santé est-elle compatible avec les exigences de votre projet ? Pourrez-vous faire 

face à des périodes d’intense charge de travail ? 
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P H A S E  I I  

L a  F a i s a b i l i t é  d u  p r o j e t  
  

LLaa  pprreemmiièèrree  pphhaassee  vvoouuss  aa  ppeerrmmiiss  dd’’eexxpplloorreerr  lleess  ddiifffféérreennttss  ppaarraammèèttrreess  rraattttaacchhééss  àà  llaa  

rrééaalliissaattiioonn  ddee  vvoottrree  pprroojjeett,,  cc''eesstt--àà--ddiirree  ppaasssseerr  dd''uunnee  iiddééee  àà  uunn  pprroojjeett  rrééaalliissttee..  

CCeettttee  sseeccoonnddee  ééttaappee  ddooiitt  sseerrvviirr  àà  vvéérriiffiieerr  ssaa  ffaaiissaabbiilliittéé  eett  ssaa  rreennttaabbiilliittéé..  EEnn  eeffffeett,,  ll’’ééttuuddee  ddee  

ffaaiissaabbiilliittéé  ddooiitt  ppoorrtteerr  ssuurr  uunn  cceerrttaaiinn  nnoommbbrree  dd’’aassppeeccttss  ppeerrmmeettttaanntt  ddee  ppaasssseerr  àà  ll’’aaccttiioonn,,  cc’’eesstt  àà  ddiirree  

llee  ddéémmaarrrraaggee  ddee  vvoottrree  pprroojjeett  dd’’iinnvveessttiisssseemmeenntt..  CCeess  aassppeeccttss  ssoonntt  rraattttaacchhééss  àà  ll’’eexxiisstteennccee  dduu  

mmaarrcchhéé  eett  ddee  llaa  mmeeiilllleeuurree  mmaanniièèrree  ddee  ll’’aabboorrddeerr  ((ffaaiissaabbiilliittéé  ccoommmmeerrcciiaallee)),,  àà  llaa  ddiissppoonniibbiilliittéé  ddeess  

mmooyyeess  tteecchhnniiqquueess  tteellss  qquuee  llee  pprroocceessssuuss  ddee  pprroodduuccttiioonn,,  lleess  mmaattiièèrreess  pprreemmiièèrreess,,  lleess  ssiitteess  ddee  

pprroodduuccttiioonn  eett  llee  ppeerrssoonnnneell  qquuaalliiffiiéé  ((ffaaiissaabbiilliittéé  tteecchhnniiqquuee)),,  àà  llaa  ffoorrmmee  jjuurriiddiiqquuee  ddee  llaa  ssoocciiééttéé  eett  aauuxx  

aavvaannttaaggeess  aaccccoorrddééss  ((ffaaiissaabbiilliittéé  jjuurriiddiiccoo--ffiissccaallee)),,  eett  aauuxx  mmooyyeennss  ffiinnaanncciieerrss,,  lleeuurrss  ssoouurrcceess    eett  llaa  

rreennttaabbiilliittéé  ffuuttuurree  dduu  pprroojjeett  dd’’iinnvveessttiisssseemmeenntt  ((ffaaiissaabbiilliittéé  ffiinnaanncciièèrree))..  

LL’’eexxppéérriieennccee  mmoonnttrree  qquuee  lleess  eennttrreepprreenneeuurrss  oonntt  tteennddaannccee  àà  pprriivviillééggiieerr  cceerrttaaiinnss  aassppeeccttss  ((  llee  

pprroodduuiitt,,  lleess  pprréévviissiioonnss  ffiinnaanncciièèrreess  eettcc……))  sseelloonn  lleeuurr  ffoorrmmaattiioonn  oouu  eexxppéérriieenncceess  iinniittiiaalleess  ((iinnggéénniieeuurr,,  

ggeessttiioonnnnaaiirree……))..  CCeellaa  ccoonnssttiittuuee  uunn  mmaauuvvaaiiss  rrééfflleexxee  àà  éévviitteerr  ccaarr  llee  ppllaann  dd’’aaffffaaiirreess  ddooiitt  ccoouuvvrriirr  ttoouuss  

lleess  aassppeeccttss  tteecchhnniiqquueess,,  ccoommmmeerrcciiaauuxx  eett  ééccoonnoommiiqquueess..  

IIll  eesstt  rreeccoommmmaannddéé  aauuxx  ffuuttuurrss  eennttrreepprreenneeuurrss  dd’’ééccrriirree  eeuuxx--mmêêmmeess  lleeuurrss  ppllaannss  dd’’aaffffaaiirreess  aavveecc  

llaa  ppoossssiibbiilliittéé  dd’’êêttrree  aassssiissttééss  ppaarr  ddeess  ssppéécciiaalliisstteess  ((ccoonnssuullttaannttss,,  eexxppeerrttss  ccoommppttaabblleess……))  eett  lleess  ffaaiirree  

lliirree  ppaarr  ddeess  ggeennss  dd’’eexxppéérriieennccee  ((  oorrggaanniissmmeess  ddee  ssoouuttiieenn,,  bbaannqquuiieerrss,,  hhoommmmeess  dd’’aaffffaaiirreess……))..  

UUnn  ppllaann  dd’’aaffffaaiirreess  ddooiitt  ppllaaiirree  ssuurr  llee  ffoonndd  eett  ssuurr  llaa  ffoorrmmee  ccaarr  cc’’eesstt  llaa  pprreemmiièèrree  vviittrriinnee  dduu  pprroojjeett..  
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ETAPE I.  ETUDE DE FAISABILITÉ COMMERCIALE 
  

LL’’ééttuuddee  ccoommmmeerrcciiaallee  ooccccuuppee  uunnee  ppllaaccee  cclléé  ddaannss  ll’’ééllaabboorraattiioonn  ddee  vvoottrree  pprroojjeett..  TToouuttee  llaa  

ccoonnssttrruuccttiioonn  ddee  vvoottrree  ffuuttuurree  eennttrreepprriissee  vvaa  ss’’aappppuuyyeerr  ssuurr  lleess  ccoonncclluussiioonnss  ddee  cceettttee  ééttaappee,,  qquuii  ddooiitt  

vvoouuss  ppeerrmmeettttrree  ::  

9 La connaissance et la compréhension de votre marché, 

9 La formulation de votre stratégie de lancement  

9 La  définition de  vos actions commerciales. 

 
1.1   Aspects stratégiques 

  

IIll  ss’’aaggiitt  dd’’uunnee  ééttaappee  iimmppoorrttaannttee  ppeerrmmeettttaanntt  ddee  ddéécciiddeerr  lleess  cchhooiixx  ssttrraattééggiiqquueess  ppoouurr  llaa  

ccoonnqquuêêttee  ddeess  mmaarrcchhééss  cciibblleess..  PPoouurr  cceettttee  ffiinn  nnoouuss  pprrooppoossoonnss  uunnee  ddéémmaarrcchhee  àà  ttrrooiiss  ééttaappeess..  

 
 1.1.1   Identifier et étudier le comportement des clients cible 

 1.1.1.1 Analyse qualitative du marché cible 
  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  rrééppoonnddrree  aauuxx  qquueessttiioonnss  ssuuiivvaanntteess  ::  

QQuuii  eesstt  llee  cclliieenntt  ??  LLee  pprrooffiill  dduu  cclliieenntt  ::  DDééffiinniisssseezz  pplluuss  pprréécciisséémmeenntt  vvoottrree  cclliieennttèèllee  ::  SSaa  

rrééppaarrttiittiioonn  ::  eennttrreepprriisseess,,  aassssoocciiaattiioonnss,,  iinnssttiittuuttiioonnss,,  ccoolllleeccttiivviittééss,,  iinnddiivviidduuss,,  ccoouupplleess,,  ffaammiilllleess......    

9 S’agit-il d’une clientèle homogène ou hétérogène ? Quelles sont ses caractéristiques : 

taille, activité, chiffre d’affaires pour les entreprises ; âge, catégorie socioprofessionnelle pour 

les particuliers, etc.… 

9 Quel est son niveau de consommation ou taux d’équipement, 

9 Est-elle concentrée, dispersée, de passage, de proximité... ? 

QQuuooii  ??    LLee    pprroodduuiitt  qquu’’iill  aacchhèèttee  ::  AAffffiinneezz  lleess  ccaarraaccttéérriissttiiqquueess  ddee  vvooss  pprroodduuiittss  oouu  sseerrvviicceess  ::  

SSppéécciiaalliissaattiioonn,,  nniivveeaauu  ddee  qquuaalliittéé,,  aavvaannttaaggeess,,  ggaammmmee,,  pprréésseennttaattiioonn,,  ffiinniittiioonn,,  ccoonnddiittiioonnss  dd’’eemmppllooii,,  

pprreessttaattiioonnss  ccoommpplléémmeennttaaiirreess,,  eett  PPrréécciisseezz  lleess  aavvaannttaaggeess  qquuee  vvoouuss  aalllleezz  lleeuurr  aappppoorrtteerr  ::  ggaarraannttiiee  

ddee  qquuaalliittéé,,  ddee  tteecchhnniicciittéé,,  ddee  ppoonnccttuuaalliittéé,,  ddee  ssoouupplleessssee,,  ddee  ddééllaaiiss  dd’’eexxééccuuttiioonn,,  hhoorraaiirreess,,  éétteenndduuee  

dduu  cchhooiixx,,  eettcc……  

PPoouurrqquuooii  iill  aacchhèèttee  ??  MMoottiivvaattiioonnss  dd’’aacchhaatt  ::  AAnnaallyysseezz  lleess  aatttteenntteess  ddee  vvooss  cclliieennttss  ::  ggaaiinn  ddee  

tteemmppss,,  ddee  ppllaaccee,,  dd’’aarrggeenntt,,  bbeessooiinn  ddee  ssééccuurriittéé,,  ddee  ccoonnffoorrtt,,  ddee  nnoouuvveeaauuttéé,,  eettcc..  ??  
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CCoommmmeenntt  ??  PPrroocceessssuuss  dd’’aacchhaatt  dduu  cclliieenntt  ::  IIll  ss’’aaggiitt  ddee  ddééccrriirree  eett  dd’’aannaallyysseerr  lleess  ddiifffféérreenntteess  

ééttaappeess  dduu  pprroocceessssuuss  dd’’aacchhaatt  cchheezz  llee  ccoonnssoommmmaatteeuurr  oouu  cchheezz  llee  cclliieenntt  oorrggaanniissaattiioonnnneell..  CCee  ttrraavvaaiill  

vvoouuss  ppeerrmmeettttrraa  ddee  ddééggaaggeerr  lleess  aaccttiioonnss  mmaarrkkeettiinngg  ppoouurr  aammeenneerr  llee  cclliieenntt  àà  aacchheetteerr  vvoottrree  pprroodduuiitt..    

QQuuaanndd  ??  PPéérriiooddee  dd’’aacchhaatt  ::  IIll  ss’’aaggiitt  dd’’iiddeennttiiffiieerr  lleess  ppéérriiooddeess  aaiinnssii  qquuee  lleess  mmoommeennttss  dd’’aacchhaatt  

dduu  pprroodduuiitt  oouu  dduu  sseerrvviiccee  

OOùù  ??  LLiieeuuxx  dd’’aacchhaatt  ::  IIll  ss’’aaggiitt  ddeess  ccaannaauuxx  ddee  ddiissttrriibbuuttiioonn  eett  ddee  ppooiinnttss    ddee  vveennttee  qquuee  llee  

ccoonnssoommmmaatteeuurr  ssoolllliicciittee  ppoouurr  ll’’aacchhaatt    

AA  ccoommbbiieenn  ??  PPrriixx  eett  bbuuddggeett  dd’’aacchhaatt  ppoouurr  llaa  ccaattééggoorriiee  dduu  pprroodduuiitt  ::  IIll  ss’’aaggiitt  dd’’iiddeennttiiffiieerr  lleess  

nniivveeaauuxx  ddee  pprriixx  qquuee  llee  cclliieenntt  oouu  llee  ccoonnssoommmmaatteeuurr  eesstt  pprrêêtt  àà  ppaayyeerr  ppoouurr  ll’’aacchhaatt  dd’’uunnee  ccaattééggoorriiee  ddee  

pprroodduuiitt  oouu  ddee  sseerrvviiccee..  IImmppoorrttaanntt  ééggaalleemmeenntt  ddee  ccoonnnnaaîîttrree  lleess  bbuuddggeettss  ccoonnssaaccrrééss  ppaarr  cceett  aacchheetteeuurr..  

 
Remarque importante :  ce travail doit se faire pour l’ensemble des segments 

de marchés (catégories de clients actuels et potentiels). 

     1.1.1.2 Analyse quantitative du marché cible 
 

9  A combien pouvez-vous estimer votre chiffre d’affaires prévisionnel ? 

  
EEnn  rreeccoouuppaanntt  lleess  ddiifffféérreennttss  éélléémmeennttss  dd''iinnffoorrmmaattiioonnss  rreeccuueeiilllliiss,,  vvoouuss  ddeevveezz  ppoouuvvooiirr  

mmaaiinntteennaanntt  éévvaalluueerr  llee  nnoommbbrree  ddee  cclliieennttss  ppootteennttiieellss  ssuurr  vvoottrree  zzoonnee  dd’’iinntteerrvveennttiioonn  eett  mmeessuurreerr  lleeuurr  

vvoolluummee  ddee  ccoonnssoommmmaattiioonn  ppoossssiibbllee  aaffiinn  ddee  bbââttiirr,,  eenn  llee  jjuussttiiffiiaanntt,,  vvoottrree  cchhiiffffrree  dd''aaffffaaiirreess  

pprréévviissiioonnnneell  

9 Déterminer le nombre de client par segment 

9 Déterminer la quantité d’achat de la catégorie de produit par type de client 

9 Déterminer des hypothèses de prix par produit et client 

AAffiinn  ddee  pprréévvooiirr  llee    cchhiiffffrreess  dd’’aaffffaaiirreess,,  iill  ccoonnvviieenntt  dd’’ééllaabboorreerr  ttrrooiiss  ssccéénnaarriiooss..  UUnn  pprreemmiieerr  

ssccéénnaarriioo  ooppttiimmiissttee,,  uunn  ddeeuuxxiièèmmee  mmooyyeenn  eett  uunn  ttrrooiissiièèmmee  ppeessssiimmiissttee  
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Chiffre d’affaires prévisionnel 

 JANVIER FEVRIER MARS AVRIL MAI ETC. 

PRODUIT 1 CA* en DN      

PRODUIT 2       

PRODUIT 3       

PRODUIT N..       

**CCAA==  qquuaannttiittéé  ddee  vveennttee  ppootteennttiieellllee  dduu  pprroodduuiitt  **  pprriixx  mmooyyeenn  

    1.1.1.3 Analyse dynamique du marché cible  
  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  ssaavvooiirr  ddaannss  qquueellllee  pphhaassee  llee  sseecctteeuurr  vviisséé  ssee    ttrroouuvvee  ((éémmeerrggeennccee,,  ccrrooiissssaannccee,,  
mmaattuurriittéé  oouu  ddéécclliinn))  eett  qquueellss  ssoonntt  lleess  ffaacctteeuurrss  qquuii  aaggiisssseenntt  ssuurr  ssoonn  aavveenniirr..  LL’’aavveenniirr  dd’’uunn  

sseecctteeuurr  eesstt  iimmppoorrttaanntt  ppoouurr  llee  nnoouuvveeaauu  pprroommootteeuurr..  

 

1.1.2   Etude du comportement de la concurrence 
  

LL’’ééttuuddee  ddee  llaa  ccoonnccuurrrreennccee  vvoouuss  ppeerrmmeettttrraa  àà  ppoossiittiioonnnneerr  vvooss  pprroodduuiittss  eett  sseerrvviicceess  ppaarr  rraappppoorrtt  àà  

ccee  qquuii  eesstt  ooffffeerrtt  ssuurr  llee  mmaarrcchhéé..  LL’’ééttuuddee  ddee  llaa  ccoonnccuurrrreennccee  ddooiitt  ppoorrtteerr  ssuurr  lleess  ssttrraattééggiieess  eett  aaccttiioonnss  

mmaarrkkeettiinngg  ddee  llaa  ccoonnccuurrrreennccee  ddaannss  uunnee  ssiittuuaattiioonn  ccoonnccuurrrreennttiieellllee  ddoonnnnééee..   

1.1.2.1 Analyse de la concurrence directe 
  
CCeellaa  rreevviieenntt  àà  ::  

9 Analyser  la situation concurrentielle (duopole, oligopole, concurrence …) 

9 Analyser le comportement actuel des concurrents ainsi que leurs  forces et faiblesses au 

niveau  des produits et services offerts, de la communication et vente, de la distribution et des 

prix. 

 

 1.1.3   Définition d’une stratégie de développement 
  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  ddéémmoonnttrreerr  lleess  ffaacctteeuurrss  ccllééss  ddee  ssuuccccèèss  dduu  pprroojjeett  ((tteecchhnnoollooggiiee,,  ccaappaacciittééss  

ccoommmmeerrcciiaalleess,,  mmaaîîttrriissee  ddeess  ccooûûttss  eettcc..……))  eett  ddee  pprréésseenntteerr  lleess  ssoouurrcceess  ddee  ddiifffféérreenncciiaattiioonn  ppaarr  

rraappppoorrtt  aauuxx  ccoonnccuurrrreennttss..  
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GGéénnéérraalleemmeenntt,,  ddeeuuxx  ssoouurrcceess  ssoonntt  àà  llaa  bbaassee  ddee  ll’’aavvaannttaaggee  ccoonnccuurrrreennttiieell  dd’’uunn  pprroodduuiitt  ::  lleess  

ccooûûttss  eett    llaa  ddiifffféérreenncciiaattiioonn..  

PPoouurr  uunn  nnoouuvveeaauu  pprroommootteeuurr  ddééppoouurrvvuu  ddee  mmooyyeennss,,  iill  eesstt  rreeccoommmmaannddéé  dd’’oopptteerr  ppoouurr  uunnee  

ssttrraattééggiiee  ddee  ddiifffféérreenncciiaattiioonn  aauu  nniivveeaauu  dduu  pprroodduuiitt,,  ddee  llaa  qquuaalliittéé  dduu  sseerrvviiccee  aapprrèèss  vveennttee  eettcc..……  eett  ccee  

aaffiinn  dd’’éévviitteerr  llaa  ccoonnccuurrrreennccee  ffrroonnttaallee  aavveecc  ddeess  eennttrreepprriisseess  ddiissppoossaanntt  ddee  pplluuss  ddee  mmooyyeennss  eett  

ccaappaabblleess  ddee  rrééssiisstteerr  aauuxx  nnoouuvveeaauuxx  vveennuuss  eenn  rréédduuiissaanntt  lleess  pprriixx..  

  

LLaa  ssttrraattééggiiee  vvaa  ppeerrmmeettttrree  àà  ll’’eennttrreepprriissee  nnaaiissssaannttee  ddee  cchhooiissiirr  uunn  ppoossiittiioonnnneemmeenntt  ssuurr  llee  mmaarrcchhéé  

eett  ddee  ss’’eenn  tteenniirr..  LLeess  pprriinncciippaalleess  ssttrraattééggiieess  ddee  ddéévveellooppppeemmeenntt  ssoonntt  ::  

9 Stratégie de domination par les coûts : appliqué lorsque les produits sont homogènes et 

la différenciation ne peut se faire que sur la base du prix proposé. L’application de cette 

stratégie passe par une maîtrise des coûts (le prix de revient des produits et services) pour 

pouvoir fixer un prix plus intéressant que celui offert par les concurrents. 

9 Stratégie de différenciation : appliqué lorsqu’il est possible de différencier ses produits 

ou ses services par rapport à la concurrence. Elle se traduit par l’application d’un prix 

supérieur à celui proposé par la concurrence et accepté par les clients. 

9 Stratégie de concentration : appliqué lorsqu’on propose un produit novateur et on 

s’adresse à une cible particulière de clients. 

 
1.2   Aspect opérationnel : Plan d’action commercial 

  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  pprreennddrree  ddee  ddéécciissiioonnss  ooppéérraattiioonnnneelllleess  ppoorrttaanntt  ssuurr  ::  

9 Les pprroodduuiittss et les services à vendre 

99  Les actions de ccoommmmuunniiccaattiioonn  et de vveennttee  

99  Les réseaux de ddiissttrriibbuuttiioonn et ppooiinnttss  ddee  vveennttee  

9 Les pprriixx à appliquer 

  
RREEMMAARRQQUUEE  ::  Les décisions doivent être prises  par produit / Marché  et 

doivent être cohérentes avec les choix  stratégiques. 

 

 1.2.1 Décisions produit / service 
 

--  CCaarraaccttéérriissttiiqquueess  ddeess  pprroodduuiittss      eett  sseerrvviicceess  ((vvooiirr  EEttaappee  IIII))  

9 Caractéristiques intrinsèques liées à la composition (matières …) 
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9 Caractéristiques extrinsèques ( forme, couleur …) 

  

  

--  GGaammmmee    ddeess  pprroodduuiittss  eett  sseerrvviicceess  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  ddéécciiddeerr  llee  nnoommbbrree  ddee  lliiggnneess  ppaarr  pprroodduuiitt//sseerrvviiccee  ((llaarrggeeuurr))  eett  dduu  nnoommbbrree  ddee  

mmooddèèlleess  ppaarr  lliiggnnee  ((pprrooffoonnddeeuurr))..  UUnnee  lliiggnnee  ddee  ttéélléévviisseeuurrss  ppeeuutt  ccoommppoorrtteerr  uunnee  mmuullttiittuuddee  ddee  

mmooddèèlleess  ((  lliiggnnee  pprrooffoonnddee))..  LLaa  ddiivveerrssiiffiiccaattiioonn  ddeess  pprroodduuiittss  eett  mmooddèèlleess  lliimmiittee  llee  rriissqquuee  ccoommmmeerrcciiaall..  

  

 1.2.2 Décisions relatives à la  communication 
  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  pprreennddrree  uunn  cceerrttaaiinn  nnoommbbrree  ddee  ddéécciissiioonnss  ppoorrttaanntt  nnoottaammmmeenntt  ssuurr  llee  ::  

9 Choix des types d’actions : Actions de publicité, Actions de relations publiques, Actions de 

promotion, Actions de Marketing direct 

9 Choix des médias et supports : Tv, Radio, Presse écrite, Affichage, dépliants, Internet 

9 Fixation du budget de communication 

 

 1.2.3 Décisions relatives à la force de vente 
  

CCeelllleess--ccii  ssoonntt  rreellaattiivveess  ::  

9 Organisation de la force de vente ( le personnel, leurs responsabilités, tâches…) 

9 Fixation des territoires de vente ( exp. : Nord, centre, sud) 

9 Fixation du nombre de vendeurs par territoire de vente 

9 Fixation des quotas  (objectifs de vente en dinar et en volume par produit et par territoire) 

9 Fixation des moyens de vente ( budget de vente, moyens matériels…) 

 

 1.2.4 Décisions relatives à la distribution 
 

9 Choix des circuits et canaux et de la stratégie de distribution   

Ill  ss’’aaggiitt  ddee  cchhooiissiirr  eennttrree  uunn  cciirrccuuiitt    lloonngg,,  mmooyyeenn  oouu  ccoouurrtt  ??  LLaa  lloonngguueeuurr  dduu  cciirrccuuiitt  eesstt  

ddéétteerrmmiinnééee  ppaarr  llee  nnoommbbrree  ddee  nniivveeaauuxx  dd’’iinntteerrmmééddiiaaiirreess  qquuii  ss’’iinntteerrppoosseenntt  eennttrree  llee  pprroodduucctteeuurr  eett  llee  

cclliieenntt  ffiinnaall..  CCeeccii  ddééppeenndd  ddee  llaa  nnaattuurree  dduu  pprroodduuiitt  ddee  llaa  cclliieennttèèllee  vviissééee  eett  ddee  llaa  ssttrraattééggiiee  ddee  

ddiissttrriibbuuttiioonn  àà  aaddoopptteerr..  IIll  ffaauutt  ééggaalleemmeenntt  ddéécciiddeerr  llee  nniivveeaauu  ddee  ccooooppéérraattiioonn  aavveecc  lleess  iinntteerrmmééddiiaaiirreess  
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((MMooddaalliittééss  ddee  ddiissttrriibbuuttiioonn  pphhyyssiiqquuee,,  MMooddaalliittééss  eett  MMooddee  ddee  ppaaiieemmeenntt,,  QQuuaannttiittééss  dd’’aacchhaatt,,  SSeerrvviiccee,,  

PPrroommoottiioonnss,,  rraabbaaiiss,,  ……)) 

 

 
 1.2.5 Décisions relatives au prix    

  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  ffiixxeerr  lleess  pprriixx  ppaarr    pprroodduuiitt  //sseerrvviiccee,,  ppaarr  ttyyppee  ddee  cclliieenntt  eett  ppaarr  ttyyppee  ddee  ddiissttrriibbuutteeuurr..  OOnn  

ddiissttiinngguuee  ddiifffféérreennttss  ttyyppeess  ddee  pprriixx,,  àà  ssaavvooiirr  ::  

9 Le prix de pénétration : prix bas ; 

9 Le prix d’écrémage : prix élevé qui justifie la qualité supérieure ; 

9 Le prix d’alignement sur la concurrence : prix du marché. 
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ETAPE II.  ETUDE DE FAISABILITÉ TECHNIQUE 
  

LLeess  ddiifffféérreennttss  cchhooiixx  ppoorrttaanntt  ssuurr  llaa  nnaattuurree  dduu  pprroodduuiitt  oouu  dduu  sseerrvviiccee,,  llee  ttyyppee  ddee  cclliieennttèèllee  eett  llaa  

ssttrraattééggiiee  mmaarrkkeettiinngg  eett  ccoommmmeerrcciiaallee  rreeqquuiièèrreenntt  ddeess  mmooyyeennss  tteecchhnniiqquueess  eett  hhuummaaiinnss  ppoouurr  lleess  

mmeettttrree  eenn  œœuuvvrree..  CCeellaa  vvoouuss  aammèènnee    àà  ccllaarriiffiieerr  uunn  eennsseemmbbllee  dd’’iinntteerrrrooggaattiioonnss  dd’’oorrddrree  tteecchhnniiqquuee  

tteelllleess  qquuee  ::  

      CCoommmmeenntt  pprroodduuiirree??  AAvveecc  qquuooii  pprroodduuiirree  ??  AAvveecc  qquuii  pprroodduuiirree  ??  AA  qquueell  pprriixx  pprroodduuiirree  ((ccooûûtt))  ??  

  CCeess  qquueessttiioonnss  ddooiivveenntt  êêttrree  ppoossééeess  ppoouurr  lleess  ddiifffféérreenntteess  ffoonnccttiioonnss  ((aacchhaatt,,  ssttoocckkaaggee,,  

pprroodduuccttiioonn  eett  ddiissttrriibbuuttiioonn  pphhyyssiiqquuee  ddeess  pprroodduuiittss))..  

 
2.1   Définition des produits ou services 

  

IIll  ss’’aaggiitt  ddee  ddrreesssseerr  uunnee  lliissttee  ddeess  pprroodduuiittss  eett  sseerrvviicceess  àà  pprroodduuiirree  eett  àà  ccoommmmeerrcciiaalliisseerr..  

--  CCaarraaccttéérriissttiiqquueess  iinnttrriinnssèèqquueess  ((lliiééeess  àà  llaa  ccoommppoossiittiioonn  dduu  pprroodduuiitt))  

LLaa  ddééffiinniittiioonn  ddeess  pprroodduuiittss  eett  sseerrvviicceess  ssiiggnniiffiiee  ll’’ééllaabboorraattiioonn  ddee  ffiicchheess  ddee  pprroodduuiittss  ccoonntteennaanntt  lleess  

ccaarraaccttéérriissttiiqquueess  lliiééeess  àà  llaa  ccoommppoossiittiioonn  dduu  pprroodduuiitt..  LLee  pprroommootteeuurr  ddooiitt  iinncclluurree  lleess  
ccaarraaccttéérriissttiiqquueess  lleess  pplluuss  iimmppoorrttaanntteess  qquuii  iilllluussttrreenntt  lleess  aavvaannttaaggeess  rreecchheerrcchhééss  ppaarr  llee  cclliieenntt..  

--  CCaarraaccttéérriissttiiqquueess  eexxttrriinnssèèqquueess  ((nnoonn  lliiééeess  àà  llaa  ccoommppoossiittiioonn  dduu  pprroodduuiitt))  

CCeettttee  ffiicchhee  ddooiitt  ééggaalleemmeenntt  iinncclluurree  lleess  ccaarraaccttéérriissttiiqquueess  iinnttrriinnssèèqquueess  tteelllleess  qquuee  llaa  ffoorrmmee,,  llee  

ddeessiiggnn,,  llaa  ccoouulleeuurr……  qquuii  ccoonnssttiittuueenntt  ddeess  iinnddiicceess  iinnffoorrmmaattiioonnnneellss  iimmppoorrttaannttss  ssuurr  llaa  qquuaalliittéé  ddee  vvooss  

pprroodduuiittss..  

 
2.2   Le choix du  processus de production 

  

IIll  ss’’aaggiitt  dd’’eexxpplliiqquueerr  llee  pprroocceessssuuss  ddee  pprroodduuccttiioonn  dduu  bbiieenn  oouu  ddee  sseerrvviiccee  pprrooppoosséé,,  ddee  jjuussttiiffiieerr  lleess  

cchhooiixx  ddee  pprroodduuccttiioonn  eett  ddee  pprréésseenntteerr  lleess  ppaarrtteennaarriiaattss  tteecchhnniiqquueess  ((mmaarrqquueess  ééttrraannggèèrreess,,  

ffoouurrnniisssseeuurrss……))..  

  

 2.2.1 Description du processus de production 
  

LLee  pprroocceessssuuss  ddee  pprroodduuccttiioonn  ddooiitt  êêttrree  pprréésseennttéé  dd’’uunnee  mmaanniièèrree  ssiimmppllee  eett  ddééttaaiillllééee    aauu  mmooyyeenn  

ddee  sscchhéémmaa  qquuii  ddiissttiinngguueenntt  lleess  ddiifffféérreenntteess  pphhaasseess  ddee  pprroodduuccttiioonn..  TTrrooiiss  pprriinncciippaalleess  aaccttiivviittééss  

ppeeuuvveenntt  êêttrree  ddiissttiinngguuééeess..  EEnn  aammoonntt,,  lleess  aaccttiivviittééss  dd’’aapppprroovviissiioonnnneemmeenntt  ((  ffoouurrnniisssseeuurrss,,  

ééqquuiippeemmeennttss,,  mmaattiièèrreess  pprreemmiièèrreess,,  ccoommppoossaanntteess,,  ssttoocckkaaggee……))  ddooiivveenntt  êêttrree  ddééccrriitteess..  EEnnssuuiittee,,  lleess  
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aaccttiivviittééss  ddee  pprroodduuccttiioonn  ppeeuuvveenntt  ffaaiirree  ll’’oobbjjeett  dd’’uunnee  ddeessccrriippttiioonn  ((pphhaasseess,,  aaccttiivviittééss,,  ttââcchheess……))..EEnn  

aavvaall,,  oonn  ddééccrriirraa  lleess  aaccttiivviittééss  rraattttaacchhééeess  àà  llaa  ddiissttrriibbuuttiioonn  pphhyyssiiqquuee  ((eemmbbaallllaaggee,,  ccoonnddiittiioonnnneemmeenntt,,  

mmaannuutteennttiioonn,,  eennttrreeppoossaaggee,,  ttrraannssppoorrtt,,    ssttoocckkaaggee  eett    ddiissttrriibbuuttiioonn  ddeess  pprroodduuiittss  ffiinniiss))..  

 
 2.2.2 La capacité et le niveau de production 

  

EEnn  ffoonnccttiioonn  ddeess  pprréévviissiioonnss  ddeess  vveenntteess,,  oonn  ééttaabblliirraa  lleess  ccaappaacciittééss  eett  lleess  nniivveeaauuxx  ddee  pprroodduuccttiioonn  

eett  ccee,,  ppoouurr  lleess  ddiifffféérreenntteess  ccaattééggoorriieess  ddee  pprroodduuiittss..  

 
 2.2.3 Les besoins en moyens de production (Fournisseurs, Matières 
premières et équipements) 

  

UUnnee  lliissttee  ddeess  mmaattiièèrreess  pprreemmiièèrreess,,  ddee  ccoommppoossaannttss,,  dd’’ééqquuiippeemmeennttss  aaiinnssii  qquuee  lleeuurrss  

ffoouurrnniisssseeuurrss  ddooiitt  êêttrree  ééttaabblliiee  eett  lleess  ccooûûttss    qquuii  ss’’yy  rraattttaacchheenntt  ddooiivveenntt  êêttrree  eessttiimmééss..  DDee  mmêêmmee,,      
uunnee    lliissttee  dduu  mmaattéérriieell  ddee  ttrraannssppoorrtt  sseerrvvaanntt  ppoouurr  llaa  mmaannuutteennttiioonn  eett  llaa  ddiissttrriibbuuttiioonn  pphhyyssiiqquuee  ddeess  

pprroodduuiittss  ffiinniiss  ddooiitt  êêttrree  ddrreessssééee..  

 
2.3   Implantation et besoins en bâtiments 

  

IIll  ss’’aaggiitt  dd’’eeffffeeccttuueerr  llee  cchhooiixx  dd’’eemmppllaacceemmeenntt  dduu  pprroojjeett  ssuurr  llaa  bbaassee  ddee  ccrriittèèrreess  rraattttaacchhééss  aauuxx  

ééccoonnoommiieess  ddee  ccooûûttss,,  ll’’iinnffrraassttrruuccttuurree  eennvviirroonnnnaannttee  ((rroouutteess,,  ppoorrttss……)),,  llaa  pprrooxxiimmiittéé  ddeess  ssoouurrcceess  

dd’’aapppprroovviissiioonnnneemmeenntt  eett  ddee  ddiissttrriibbuuttiioonn,,  ddiissppoonniibbiilliittéé  ddee  llaa  mmaaiinn  dd’’œœuuvvrree,,  ddeess  mmooyyeennss  ddee  

pprroodduuccttiioonn  eett  ddeess  sseerrvviicceess  ddee  mmaaiinntteennaannccee..        
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ETAPE III.   ETUDE JURIDIQUE 
  

LLaa  ssttrruuccttuurree  jjuurriiddiiqquuee  ccoorrrreessppoonndd  aauu  ccaaddrree  llééggaall  ddaannss  lleeqquueell  vvoouuss  aalllleezz  eexxeerrcceerr  vvoottrree  

aaccttiivviittééss  eett  qquuii  aauurraa  uunn  iimmppaacctt  ssuurr  vvoottrree  ssttaattuutt  ppaattrriimmoonniiaall,,  ssoocciiaall  eett  ffiissccaall..  

CCee  cchhooiixx  ddooiitt  ddoonncc  êêttrree  ééttuuddiiéé  mmiinnuuttiieeuusseemmeenntt  aavveecc,,  ssii  ppoossssiibbllee,,  ll’’aaiiddee  dd’’uunn  ccoonnsseeiill  

ssppéécciiaalliisséé..  

  
3.1   Choix de la structure 

  

QQuueellllee  qquuee  ssooiitt  ll’’aaccttiivviittéé  qquuee  vvoouuss  aalllleezz  eexxeerrcceerr  ((AArrttiissaannaatt,,  AAggrriiccuullttuurree,,  PPrrooffeessssiioonn  lliibbéérraallee,,  

IInndduussttrriiee,,  CCoommmmeerrccee)),,  iill  ffaauutt  cchhooiissiirr  eennttrree  ::  

9 Demander votre immatriculation en tant qu’entrepreneur individuel ; 

9 Ou créer une société. 

LLeess  ffoorrmmeess  dd’’eennttrreepprriisseess  lleess  pplluuss  ccoouurraanntteess  ssoonntt  ::  

9 L’ Entrepreneur Individuel ; 

9 La Société  Unipersonnelle à Responsabilité Limitée (SURL) ; 

9 La Société à Responsabilité Limitée (SARL) ; 

9 La Société Anonyme (SA). 

 
3.2   Les principaux critères de choix  

    

LLee  cchhooiixx  ddee  llaa  ffoorrmmee  jjuurriiddiiqquuee  ddee  ll’’eennttrreepprriissee  ddééppeenndd  ddee  ::  

9 La nature de l’activité ; 

9 La volonté de s’associer ; 

9  L’organisation patrimoniale ; 

9 L’engagement financier ; 

9 La crédibilité vis-à-vis des partenaires (banquiers, clients, fournisseurs...). 

LLee  ttaabblleeaauu  ssuuiivvaanntt  rreepprroodduuiitt  lleess  pprriinncciippaalleess  ccaarraaccttéérriissttiiqquueess  ddeess  ddiifffféérreenntteess  ssttrruuccttuurreess  

jjuurriiddiiqquueess..  
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          Les principales formes juridiques (selon le Code des Sociétés)  
 Entreprise 

individuelle 
SURL SARL SA 

Nombre 
d’associés 

01 01 Minimum 2 Minimum 7 

Capital 
minimum 

 10 000d 10 000 d 
(5 000 d pour 
les entreprises 

de presse) 

50 000 d 

Dirigeants Entrepreneur
individuel 

Gérant(s) 
(Peut être 
un tiers) 

Gérant(s) 
(associé(s) ou 

tiers) 

-  PDG ( conseil 
d’administration 
de 3 à 12 
administrateurs).
-  Conseil de 
surveillance et 
directoire. 

Organes de 
décision 

Entrepreneur 
seul 

Gérant Gérant, AGO 
et AGE 

Dirigeants, AGO 
et AGE 

Responsabilité 
des associés 

Totale et 
indéfinie 

Limitée aux 
apports 

Limitée aux 
apports 

Limitée aux 
apports 

Responsabilité 
des dirigeants 

Civile et 
pénale du 
chef de 

l’entreprise 

Civile et 
pénale du 
chef de 

l’entreprise

Civile et 
pénale du 
chef de 

l’entreprise 

Civile et pénale 
du chef de 
l’entreprise 

Déduction 
rémunération 

dirigeants 

non Oui si le 
gérant est 
un tiers 

Oui si le 
gérant n’est 

pas 
majoritaire 

Oui 
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3.3   Les formalités de constitution d’une entreprise 
individuelle 

 
      Formalités                  Bureau               Pièces exigées 

1 Attestation de dépôt de    
déclaration 

Bureau de l’API � Pré-imprimé à remplir 

2 Déclaration d’ouverture
  

Bureau des impôts � Imprimé à remplir sur place. 
� Copie de la CIN ou du passeport 
� Une pièce précisant l’adresse du lieu 

d’activité 
� Attestation de dépôt de  déclaration du 

projet. 
� Attestation d’autorisation d’exercice 

(pour les activités dans les secteurs 
réglementés) 

3 Immatriculation au R.C.S Bureau du greffe du 
tribunal de première 

instance 

� Imprimé à remplir en 2  exemplaires        
affranchis de timbre fiscal.  

� Déclaration sur l’honneur signée.  
� 2 copies de déclaration d’ouverture.  
� 2 copies de la déclaration du projet 

d’investissement          
� 2 copies de la CIN du déposant. 
� 2 copies précisant l’adresse du     lieu  

d’activité 
4 Numéro du code en 

Douane         
Bureau des douanes � Formulaire à remplir 

� Copie de la déclaration d’ouverture 
� Copie de la déclaration de projet 

d’investissement. 
� Le numéro d’immatriculation au R.C.S 
� Copie de statut. 
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3.4   Les formalités de constitution d’une  SURL ou 
d’une SARL 

 
      Formalités                  Bureau               Pièces exigées 

1 Attestation de dépôt de    
déclaration 

Bureau de l’API � Pré-imprimé à remplir 
 

2 Enregistrement des 
statuts  

Recette 
d’enregistrement des 

actes de sociétés           

� Statuts de la société en 6 exemplaires au 
moins. 
� P.V. de nomination du ou des gérants au 
cas où les statuts ne le précisent pas. 

 
3 Déclaration d’ouverture Bureau des impôts         � Imprimé à remplir sur place 

� Copie de déclaration du projet 
d’investissement. 
� Copie des statuts enregistrés.  
� Copie de la CIN ou du passeport du ou 

des gérants. 
�  Une pièce précisant l’adresse du     

siége (copie du contrat de location 
enregistrés, titre de propriété ou autre). 
� Le cas échéant, une attestation délivrée 

par les autorités compétentes pour les 
investissements réalisés dans les secteurs 
réglementés. 

4 Dépôts des statuts et 
immatriculation au RCS.   

Bureau du greffe du 
tribunal de première 

instance 

� Imprimé à remplir en 2 exemplaires 
affranchis de timbre fiscal. 
� 2 copies des statuts enregistrés. 
� Traduction en arabe des principales 
dispositions des statuts. 
� 2 copies de la déclaration d’ouverture 
� 2 originaux du P.V. de nomination du 
gérant. 
� 2 copies de la déclaration du projet 
d’investissement. 
� 2 copies précisant l’adresse du     siége 
social ( titre de jouissance). 
� 2 copies de la CIN ou du passeport du 
gérant. 

5 Publication 
Au JORT 

Bureau de l’Imprimerie 
Officielle (IORT) 

 

� Imprimé à remplir dactylographié en 
arabe et sa traduction en français. 
� Copie de la carte d’identité de 
l’annonceur 

6 Numéro du code en 
Douane 

Bureau des douanes � Formulaire à remplir. 
� Copie de la déclaration d’ouverture. 
� Copies de l’attestation de dépôt de 
déclaration du projet. 
� Numéro d’immatriculation au R.C.S. 
� Copie de statut. 
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3.5   Les formalités de constitution d’une société 
anonyme 

 
FORMALITE  BUREAU               PIECES EXIGEES 
1 Attestation de dépôt de    

déclaration 

    Bureau de l’API � Pré-imprimé à remplir 
 

2 Dépôt provisoire du 
projet des statuts 

Bureau du greffe du 
tribunal de première 

instance 

� Projet des statuts signés par les fondateurs 
et sa traduction en arabe. 
 

 
3 Déclaration de 

souscription et de 
versement 

Recette 
d’enregistrement des 

actes de sociétés           

� Certificat de dépôt provisoire au greffe du 
tribunal. 
� 10 exemplaires des statuts signés par le 

fondateur ou son mandataire. 
� 10 exemplaires de la liste des 

souscripteurs et état des versements (non 
siégés). 
� 1 exemplaire de chaque bulletin de 

souscription signé par le souscripteur. 
� Attestations bancaires. 
� Pouvoir avec signature légalisée à 

présenter par le mandataire (pouvoir 
authentique s’il est donné à l’étranger). 
� Copie de l’attestation de dépôt de la 
déclaration du projet d’investissement. 
� Déclaration de souscription et de 

versement signée conjointement par le 
fondateur ou son mandataire et le receveur. 
� Fiche de renseignement du promoteur. 

4 Enregistrement des 
P.V… de l’assemblée 
générale constitutive et 
du premier conseil 
d’administration     

Recette 
d’enregistrement des 

actes de sociétés           

� 10 exemplaires des procès verbaux de 
l’assemblée générale constitutive et du 
conseil d’administration désignant les 
administrateurs et le commissaire aux 
comptes.     
� P.V. de la deuxième A.G.C. (en cas 
d’apport en nature au capital accompagné 
du rapport du commissaire aux apports). 
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5 Déclaration d’ouverture Bureau des impôts         � Imprimé à remplir sur place 
� Copie des statuts enregistrés. 
�  Copie de l’attestation de dépôt de 

déclaration du projet d’investissement. 
� Copie de la déclaration de souscription 
� Copie de la liste des souscripteurs. 
� Copie du P.V. du premier conseil 

d’administration. 
� Copie du P.V. de l’assemblée générale 

constitutive.   
� Pièces précisant l’adresse du siége social 

(copie du contrat de location, titre de 
propriété, domiciliation…). 
� Copie de la CIN du P.D.G. ou de son 

mandataire légal. 
6 Dépôts définitifs du 

dossier et 
immatriculation au 
RCS.       

Bureau du greffe du 
tribunal de première 

instance 

� Imprimé à remplir en double exemplaires 
affranchis de timbre fiscal. 
� Déclaration sur l’honneur signée par le 
PDG ou le DG. 
� 2 originaux des statuts enregistrés. 
� 2 originaux des PV du CA. 
� 2 originaux des PV de l’AGC. 
� 2 originaux de la déclaration de 
souscription et de versement. 
� 2 copies de la déclaration du projet 
d’investissement. 
� Pièce en double exemplaire précisant 
l’adresse du siége social ( titre de 
jouissance). 
� 2 copies de la CIN ou du passeport du 
P.D.G. ou de son mandataire. 

7 Publication 
Au JORT 

Bureau de l’Imprimerie 
Officielle (IORT) 

 

� Texte de l’avis de l’assemblée 
constitutive de la société dactylographié en 
langue arabe et française. 
� Copie de la CIN de l’annonceur 

8 Numéro du code en 
Douane 

Bureau des douanes � Formulaire à remplir. 
� Numéro du R.C.S. 
� Copie de la déclaration d’ouverture. 
� Copie de statut. 

  


