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A l’origine d’Algues Vertes, Daniel Le Bihan et Gwenaëlle Quéré amoureux de Roscoff et de sa région : ils eurent l’idée de vendre des algues pour les étals et la décoration des poissonneries de grande surface. C’est en 1999 qu’ils créent l’entreprise et se lancent dans la récolte des algues munis d’une brouette, d’un tracteur, de quelques outils et avec beaucoup de bonne volonté.

Loin de s’arrêter à ce travail de récoltants, ils ouvrent une conserverie en 2005 et se mettent donc à créer et vendre des produits de la mer à base d’algues (haricots verts marins, laitue de mer,…)
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En septembre 2012, Daniel Le Bihan part à la retraite cédant une partie de ses parts à son fils Michel.
Depuis son arrivée, Michel Le Bihan - commercial de formation - est soucieux de développer l’affaire et a beaucoup d’idées en tête mais ne maîtrise pas totalement les aspects comptables et financiers. 

En effet, l’exercice 2013 s’était soldé par une perte. L’expert comptable avait conclu à un manque de chiffre d’affaires.

Début 2015, il revoit l’expert comptable qui lui remet les comptes annuels. L’entreprise a dégagé un bénéfice de 32 000 €. 
- Michel Le Bihan : Nous allons enfin pouvoir toucher des dividendes.
- L’expert comptable : Attention ! N’oubliez pas que vous avez une perte à éponger d’abord.

- Michel Le Bihan : Cela fait plus d’un an que je mène des actions pour faire connaître nos produits (salons, visites et dégustations, …), développer le chiffre d’affaires et maintenant vous me dites que le bénéfice est insuffisant. Quel bénéfice faut-il faire pour encaisser 5 000 €,  10 000 € ou 15 000 € de dividendes ? (Annexe n° 1 : Document Extrait des statuts – Annexe n° 2 : Tableur Comptes annuels_Elèves)
- L’expert comptable : La situation s’est nettement améliorée mais il faut rester raisonnable. Je vous conseille d’appliquer un taux de distribution des dividendes  à hauteur de 40%, maximum 50% du bénéfice distribuable.
- Michel Le Bihan : J’ai plein d’idées pour développer l’affaire mais j’aimerais savoir chiffres à l’appui où je vais.
- L’expert comptable : Je vais mettre à votre disposition 3 personnes qui pourront faire une analyse de la situation financière de l’entreprise sur deux ans. Et vous verrez les résultats sont probants. Vous pourrez aussi leur poser toutes vos questions pour mieux appréhender les notions de CA, de bénéfices, de dividendes et de capitaux propres.

Ils pourront faire des simulations sur les dividendes espérés si vous le souhaitez.
Ensuite, exposez-leur vos idées et je sais que vous n’en manquez pas ; ils mettront leurs connaissances à votre service.
Entretien entre Michel Le Bihan et vous :

ANALYSE FINANCIERE :

- Michel Le Bihan : L’entreprise ne fait pas suffisamment de bénéfices, pas suffisamment de chiffre d’affaires. Je suis dans la société depuis fin 2013 et je voudrais savoir si mes efforts ont porté leurs fruits.
- Vous : Si vous nous communiquez vos comptes annuels 2013 / 2014 nous pourrions faire une analyse comparative de la situation financière.
- Michel Le Bihan : Pas de problème. (Annexe n° 2 : Comptes annuels_Elèves)
DECOUVERTE ET DEVELOPPEMENT DE L’ACTIVITE ACTUELLE:
- Vous : Quelles sont précisément vos activités ?

- Michel Le Bihan : D’une part récoltants d’algues, d’autre part transformateur d’algues en produits alimentaires.
- Vous : Je n’ai jamais mangé d’algues.
- Michel Le Bihan sourit. Nous consommons chaque jour des extraits d’algues sans le savoir. Il suffit de lire l’emballage et consulter la liste des ingrédients. Tous ceux qui vont de E 400 à E 407 sont des extraits d’algues.

En fait certaines espèces d’algues sont utilisées pour l’alimentation humaine
· soit comme aliment direct : les algues sont une sorte de légume comme la laitue de mer. Elles contiennent des protéines sels minéraux et vitamines.
· soit sous forme de complément alimentaire : riche en protéines et vitamines
· soit sous forme d’additif : gélifiants utilisés dans les flans, pâtes dentifrice,…
- Vous : Mais toutes les algues ne sont pas comestibles ?

- Michel Le Bihan : Il existe une très grande variété d’algues environ 20 000 espèces répertoriées dans le monde et 800 en France. Sur les 800 espèces, douze ont reçu l’autorisation du Conseil Supérieur de la Santé pour être commercialisées en France en tant qu’aliment.

On trouve la dulse, la laitue de mer, le haricot de mer, la wakamé et le nori pour ne citer que les plus connues.

- Vous : Comment avez-vous eu l’idée de créer cette entreprise ?
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L’idée revient à mon père et à Gwenaëlle Quéré.
La Bretagne est la principale zone de récolte d’algues en Europe. Je suis issu d’une famille de goémoniers c'est-à-dire de pêcheurs d’algues. 

Algues Vertes est née par la force des choses. Mon père et Gwenaëlle voulaient permettre aux consommateurs de profiter des extraordinaires qualités des algues. C’est une ressource étonnante mais cependant peu connue et mal valorisée. Ils voulaient susciter l’innovation culinaire.
- Vous : Comment pratique-t-on la récolte des algues ?

- Michel Le Bihan : Nous récoltons les algues dans le plus profond respect de la nature. La cueillette des algues est un véritable savoir faire transmis de génération en génération. Il y a une saison propre à chaque type d’algues.

C’est au rythme des marées basses et de leurs coefficients que nous sélectionnons nos algues. Les algues fixées à des rochers sont coupées à la faucille puis transportées rapidement jusqu’au lieu de transformation.
Voici une algue : 
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Les thalles sont coupés à 2 cm de la base pour permettre la repousse. Nous respectons ainsi l’environnement.
- Vous : Vous respectez un processus écologique. Vos produits sont-ils alors classés BIO ?
- Michel Le Bihan : Nos produits sont dits naturels. Mais vous avez raison de poser la question. Je sais qu’une nouvelle réglementation européenne sur l’agriculture biologique s’applique depuis le 01/01/2009. Il serait intéressant de voir si Algues Vertes peut bénéficier d’un label biologique. Vous pouvez vous en charger ?
- Vous : Qui sont vos clients ?
- Michel Le Bihan : Au départ des poissonneries, des restaurateurs et des grandes surfaces ensuite des particuliers. Nous voulons augmenter les ventes directes aux particuliers.
L’année dernière j’ai mis en place des visites guidées de l’entreprise qui se terminent par une dégustation. Nous avons eu de nombreux visiteurs : bretons et touristes notamment anglais.
Ces dégustations suscitent l’acte d’achat. 
J’ai déjà réalisé une petite table de données avec les adresses de ces clients (particuliers) que je pense relancer. Le travail est à poursuivre. 
(Annexe n° 3 : Produits Clients_Elèves)
Venez, je vais vous faire goûter quelques recettes. 

Dégustation des recettes d’Algues Vertes….

- Vous : Ces visites pédagogiques et ces dégustations sont une très bonne idée. 
Votre problème de chiffre d’affaires provient de la méconnaissance de vos produits et peut être d’une certaine méfiance. Une certification telle qu’un label régional ou biologique leur donnerait une meilleure image. 
- Michel Le Bihan : Oui, faire une demande de label pour mes produits est une bonne idée.
LANCEMENT D’UNE NOUVELLE ACTIVITE :
- Michel Le Bihan : Le marché de l'algue en tant que produit alimentaire évolue, mais il n'explose pas comme on l'espérait lors de notre démarrage. 

Je pense aujourd’hui développer une troisième activité : commercialiser des cosmétiques marins à base d’algues (bains d’algues, enveloppements, savons, gels douche, coffrets cadeaux …).
Cette activité sera, je pense, plus porteuse. Les algues peuvent être utilisées comme argument de vente « l’image des bienfaits de la mer ».
J’ai contacté deux laboratoires réputés. Voici leurs propositions. 
Pouvez-vous notamment comparer leurs conditions commerciales ?
Je pense appliquer sur le prix d’achat HT un coefficient multiplicateur de 2.5. 

(Annexe n° 5 : Propositions laboratoires_Elèves)
- Vous : Nous allons les étudier.
- Vous : N’envisagez-vous pas de produire vous-même ces cosmétiques ?

- Michel Le Bihan : Le banquier me prêtera –t –il les 200 000 € nécessaires ?

Pour réaliser les différentes émulsions, il faut disposer d’un outil industriel performant. Il faut pouvoir proposer aux clients un conditionnement à façon de tous formats : tubes, pots et flacons. Les investissements pour la production et le conditionnement sont conséquents. Sans parler de l’agrandissement des locaux, de la formation du personnel, du recrutement de chimistes.
- Vous : Restons sur la commercialisation de cosmétiques. Dans ce cas, la société devra modifier son objet social (Annexe n° 1 et Annexe n° 6)
- Michel Le Bihan : Effectivement. Pouvez-vous vous occuper des démarches à effectuer ?

- Vous : Il serait intéressant de prévenir vos clients – les particuliers notamment -  de votre nouvelle activité et d’accorder aux meilleurs d’entre eux un bon de réduction et peut-être inviter ceux du département (29) à une journée Portes Ouvertes. 
(Annexe n°3 : Produits Clients_Elèves)
- Michel Le Bihan : Je suis en train de créer un site Internet pour que les clients de passage dans la région puissent à nouveau commander les produits d’Algues Vertes. 
Je profiterai de ce courrier pour leur communiquer l’adresse du site.
Il faudrait aussi mettre à jour la matrice des produits pour y incorporer la gamme cosmétique retenue (Annexe n° 3 : Produits Clients_Elèves).
Pouvez-vous ensuite vous occuper de compléter le bon de commande Vente par correspondance puis la facture correspondante en faisant ressortir la TVA.
(Annexe n° 7 : Document Bon de commande et Facture correspondante).
Les bons de commande de l’annexe n°4 vous permettront de tester vos travaux.

- Vous : Une adaptation du plan comptable s’impose.

- Michel Le Bihan : Vous avez désormais des pistes pour travailler. Faites-moi une synthèse des propositions retenues.
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