Exemple...

Le plan d’affaires

Ce document doit comporter 8 pages maximum.

La présentation du projet doit couvrir les principaux critères permettant d’évaluer le degré

d’avancement du projet et ses chances de développement.

Le plan d’affaires doit être facile à lire, court, précis et dynamique. Une documentation

présentant le produit (brochure commerciale par exemple) peut le compléter, en annexe.

Résumé

Présentation des grandes lignes du projet en reprenant les principaux points inclus dans

le document. Cette présentation ne doit pas excéder 2 pages. Elle doit comprendre les

principaux arguments en faveur du projet (ses points forts), être succincte et

convaincante.

Historique

Année de démarrage de l’activité.

Date de création de la société (si existante) ou date de démarrage de l’entreprise telle que

structurée au moment de la remise du plan d’affaires.

Date d’un dépôt de brevet ou de marque.

Principales étapes de développement du projet à 3 ans.

Produit

Description du produit ou du service, son aspect innovant et compétitif.

Positionnement du produit ou du service en tant qu’élément unique, complémentaire ou

gamme.

Positionnement du produit par rapport aux alternatives existantes sur le marché.

Description des fonctionnalités du produit par rapport aux alternatives existantes sur le

marché.

Description des fonctionnalités du produit/ service (que « fait-il » de plus que les produits

concurrents ou substitut ?).

Estimation du potentiel de développement du produit, en terme d’applications ou de

produits dérivés (consommables par ex.).

Production en matière industrielle ou Procédures pour l’offre de services

Type de production choisie / envisagée (directe, sous-traitance, partenariat, etc…) et

motivation de ce choix.

Choix de procédure de distribution du service, après-vente.

Coûts engagés pour la production et coûts des alternatives pouvant être envisagées

(sous-traitance, production à l’étranger, type de technologie utilisée, etc…).

Approche marché

Avantages-produit qui ont (ou vont) motiver les premiers clients à acheter.

Positionnement du produit ou du service dans un contexte concurrentiel.

Quelles sont les forces et les faiblesses comparatives ?

Ventes réalisées ou intentions d’achats enregistrés.

Identification des acheteurs potentiels et facteurs explicatifs d’achat.

Stratégie commerciale à court (3 à 4 mois) et à moyen termes (1 à 3 ans).

Estimation du potentiel du marché.

Equipe et intentions

Profil de l’équipe en charge du démarrage de l’entreprise (formation, expérience

professionnelle en liaison avec le projet, contact, etc…).

Motivations et objectifs personnels du ou des créateurs de l’entreprise.

Réseau relationnel du créateur, groupe de soutien, valeur ajoutée apportée par celui-ci.

Structure de l’actionnariat et, le cas échéant, profil des actionnaires qui apportent une

valeur ajoutée directe à l’entreprise (personne influente dans le secteur d’activité, image

de marque, expertise, etc…).

Eléments financiers

Situation financière de l’entreprise (solde de trésorerie, créances, dettes, emprunts,

engagements hors bilan).

Plan de trésorerie de mois en mois et pour 1 an.

Compte de Pertes et Profits (PP) pour le premier exercice + 2 ans.

Dernier Bilan.

