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1. [bookmark: _Toc66212824]Executive Summary
Sur quel marché vais-je me lancer ? Quelles sont les attentes de mes futurs clients ? Comment vais-je me positionner sur ce marché ? A quel(s) problème(s) vous attaquez-vous et son importance ? Quelle solution proposez-vous ? Quels sont les atouts de votre solution ? 
Quels sont mes objectifs, ma mission, ma vision ? De quel(s) avantages dispose mon équipe par rapport à mes concurrents ? Quel business model est mis en place ? 
Quels sont les besoins financiers de mon projet ? Quel est le besoin de financement et à quoi va-t-il servir ? Quelle est la rentabilité que j’attends de celui-ci ? Quels sont vos résultats à date ?  Quels sont les résultats escomptés à 3 ans, à 10 ans ?
(Cette partie ne doit pas excéder 2 pages)

2. [bookmark: _Toc66212825]Présentation des porteurs de projet

Nom, prénom, coordonnées, situation de famille.
Formation, diplômes, expérience professionnelle, activités extra ou para-professionnelles.
(Joindre CV en annexe)
Mettre en avant ses points forts ; insister sur la cohérence du parcours, de la personnalité avec le projet.
Challenger ses freins : insister sur les moyens mis en œuvre pour les pallier : les outils, les personnes…





3. [bookmark: _Toc66212826]Présentation du projet

[bookmark: _Toc66212827]Résume du projet

Décrire le projet en quelques phrases simples et impactantes.

[bookmark: _Toc66212828]Origine du projet

Décrire l’origine du projet en quelques phrases.
Introduire les opportunités et atouts.

[bookmark: _Toc66212829]Les objectifs du projet

Quel est l’objectif de cette création d’entreprise ? Motivations personnelles et objectifs tournés vers les autres.
Description de l’offre

Décrire avec le plus de détails possible l’offre proposée (contenu, prix, cible clientèle, moyen de commercialisation, etc.)
Si possible, mettre en place un parcours client et des visuels du produit/service.

[bookmark: _Toc66212830]Stade d’avancement du projet

Décrire ce qui a été fait et ce qui reste à faire sur le projet.
Planning de lancement (joindre en annexe le plan d’action)
Lister éventuellement les financements déjà acquis ou en cours d’acquisition. 



4. [bookmark: _Toc66212831]Etude de marché

[bookmark: _Toc66212832]Hypothèses et méthode d’étude de marché

Décrire les hypothèses d’étude de marché :
· Le produit ou service pré-ciblé
· Le marché pré-ciblé : décrire le secteur d’activité dans lequel le produit s’inscrit.
Lister et décrire les méthodes choisies pour réaliser l’étude de marché :
· Questionnaire,
· Etude documentaire,
· Etude de concurrence,
· Etude métier
· etc

[bookmark: _Toc66212833]Approche générale du marché

Décrire le marché, ses principales caractéristiques, historique et perspectives.
Citer ses sources : observation, articles, statistiques, outils utilisés.
Les menaces et opportunités du marché : les lister dans un tableau par exemple.

[bookmark: _Toc66212834]Caractéristiques de la demande

Volume et évolution de la demande

Tendances de consommation

Types de clientèle (segmentation)

Lister les prescripteurs (partenaires qui peuvent renvoyer des clients)

[bookmark: _Toc66212835]Caractéristiques de l’offre

Concurrence directe et indirecte : lister les concurrents et les décrire.
Lister les points forts, les points faibles et leur positionnement.

[bookmark: _Toc66212836]Caractéristiques de l’environnement

Décrire le cadre légal, réglementaire, les facteurs externes au marché lui-même, l’évolution des technologies.
Lister les menaces et les opportunités de l’environnement.

[bookmark: _Toc66212837]Chiffre d’affaires

Part de marché visée et volume de chiffre d’affaires prévisible.



5. [bookmark: _Toc66212838]Strategie marketing et moyens commerciaux

[bookmark: _Toc66212839]Choix de segments de clientèle

Rappeler les différents types de clientèles. Expliquer quels segments de clientèle vont constituer la cible et pourquoi ce choix.
Expliquer les grandes lignes du positionnement stratégique.

[bookmark: _Toc66212840]Marketing-mix

Présenter la politique marketing générale : 
· choix du nom, du logo et des couleurs,
· choix du message, du slogan.

Présenter les éléments du marketing-mix :
	
Segment de clientèle

	
Produit proposé
	
Positionnement en termes de prix
	
Lieu de distribution (si applicable)

	
Style et mode de communication

	
Segment 1 (décrire)

	
	
	
	

	
Segment 2 (décrire)

	
	
	
	

	
Segment 3 (décrire)

	
	
	
	



Décrire le marketing-mix et les choix proposés. Décrire les produits et/ou services proposés vendus.
Insister sur la cohérence entre tous les éléments du marketing-mix et le choix du positionnement par rapport à la concurrence. 


[bookmark: _Toc66212841]Politique commerciale et de communication

Plan marketing : lister les actions commerciales et actions de communication prévues dans le temps. Inscrire leur coût si possible.

	
Type d’action

	
Janvier
	
Février
	
Mars

	
…

	
Actions pour se faire connaître :
-
-
-
-
-

	



€
	



€
	



€
	



€

	
Actions pour faire tester ou essayer :
-
-
-
-

	



€
	



€
	



€
	



€

	
Actions pour faire acheter :
-
-
-
-

	


€
	


€
	


€
	


€

	
Actions pour fidéliser :
-
-
-
-

	


€
	


€
	


€
	


€



Lister les moyens à mettre en œuvre et les partenaires sollicités pour les actions commerciales et de communication.

6. [bookmark: _Toc66212842]Moyens de production et organisation

[bookmark: _Toc66212843]Les locaux

Liste des locaux, baux, conditions négociées, coût, utilité.

[bookmark: _Toc66212844]Le materiel

Liste, mode d’acquisition ou de location, coût, utilité, renouvellement.

[bookmark: _Toc66212845]Les moyens humains

Personnel, plannings, horaires, coût, charges sociales.
Indiquer une répartition claire des tâches.

[bookmark: _Toc66212846]Les fournisseurs et sous-traitants

Liste des fournisseurs et/ou sous-traitants, devis obtenus, tarifs, conditions négociées.



7. [bookmark: _Toc66212847]Statut juridique

Indiquer le statut juridique retenu et les raisons de ce choix.
Quelles sont vos perspectives de développement en lien avec ce choix de statut ? (associés supplémentaires, filiales, etc)







8. [bookmark: _Toc66212848]Etude des risques

Lister les risques pouvant peser sur l’entreprise et les moyens de les contourner ou de les annuler.

	
Nature de risque

	
Description des risques
	
Stratégie de traitement des risques

	
Risques liés à l’environnement général
	
	

	
Risques liés au marché
	
	

	
Risques liés aux outils opérationnels (matériel, informatique)
	
	

	
Risques liés aux personnes
	
	

	
Risques liés aux tiers
	
	


9. [bookmark: _Toc66212849]Tableaux financiers

[bookmark: _Toc66212850]Compte de résultat prévisionnel
Joindre tableau Excel correspondant
[bookmark: _Toc66212851]Bilan prévisionnel
Joindre tableau Excel correspondant
[bookmark: _Toc66212852]Plan de financement
Joindre tableau Excel correspondant
[bookmark: _Toc66212853]Plan de trésorerie
Joindre tableau Excel correspondant
[bookmark: _Toc66212854]Indicateurs financiers
Joindre tableau Excel correspondant
La capacité d’autofinancement, le besoin en fonds de roulement, la marge commerciale, le seuil de rentabilité, les ratios de rentabilité, les ratios d’endettement, etc.


10. [bookmark: _Toc66212855]Annexes

Renvoyer en annexe les documents trop volumineux ou difficiles à lire :
· étude de marché complète,
· Business Model Canva
· SWOT, PESTEL, PORTER…
· contrats,
· conditions générales de vente,
· etc.
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