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	1 PRÉSENTATION DU PROJET


1.1 DESCRIPION DE L’ACTIVITÉ
Il s’agit de faire une brève description de votre activité et son degré de développement actuel.

Vous devez également faire une brève histoire de votre projet depuis le début jusqu'à aujourd’hui.
Décrivez l’activité de votre projet et les étapes que vous avez suivies jusqu'à maintenant pour la développer .Outre ce qui précède, préciser si l’activité est initiée ou non. En cas affirmatif, expliquez le processus suivi jusqu'à présent et les éléments les plus importants. 

· Description de l’activité à réaliser 
	

	

	


· Si  l’activité a été mise en marche, à partir de quand et comment s’est passé le lancement.

	

	

	

	


· Si l’activité n’a pas encore été mise en marche, que faudrait –il faire ?
	

	

	

	


· Activités les plus importantes réalisées jusqu’à présent.
	

	

	

	

	

	

	

	

	


Plan d’affaires jusqu’à 3 années. Guide pour l’entrepreneur                                                      2
	1 PLAN MARKETING


2.1 DÉFINITION DES PRODUITS ET /OU SERVICES 

· Il faut faire une définition claire des produits ou services que vous voulez offrir, en décrivant les caractéristiques et les éléments les différenciant des autres produits et des services similaires sur le marché .Dans le cas des services, il conviendrait de les décrire dans un flowchart  (diagramme de flux). 
Il est également important de définir les segments de marché ciblés et ce quels sont les besoins   demandés couverts.

· Définition des produits et/ou services Caractéristiques 
	

	

	

	


· Les aspects innovants des produits ou services 
	

	

	

	


· Des avantages tangibles pour les utilisateurs et les consommateurs 

	

	

	

	


· Les besoins qui sont couverts par vos produits ou services 
	

	

	

	


2.2 DÉFINITION DU MARCHÉ 

Il faut définir la zone géographique à laquelle est destinée l’offre de votre entreprise, et tenir

Compte du potentiel des zones géographiques sélectionnées, et si dans ces zones, vos produits ou vos services auront des débouchés et pourquoi. 
Il faudra y inclure une analyse des futurs clients, acheteurs, consommateurs du produit/service.
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· Le marché géographique (zones où vous avez l’intention d’offrir ces produits et /ou services)
	

	

	

	


· Analyse   des  clients,  acheteurs  et  consommateurs : définition  et   profil.  La segmentation du marché .Quelles sont les principales caractéristiques des clients à qui s’adresse l’entreprise ? Peut –on établir des groupes de consommateurs ayant des caractéristiques semblables ?
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


2.3 ANALYSE DE CONCURRENCE 
Il faudrait dresser une liste des aspects définissant les compétences de votre entreprise à partir de différentes perspectives (taille, ressources humaines, zone d’influence, structure Promotion, gamme, de produits, prestige…)  pour chacun de ces aspects,vous devez faire une comparaison avec votre plan d’affaires ,en soulignant si vous êtes en position de force ou de faiblesse face à la concurrence .
· Identification     et     description de la concurrence .Caractéristiques fondamentales (prix, qualité, caractéristiques des services fournis, etc.), nombre de concurrents.
	

	

	

	


Plan d’affaires jusqu’à 3 années .Guide pour l’entrepreneur.                                                         4
· Points forts et points faibles de l’entreprise et de la concurrence 
	DE L’ENTREPRISE

Points Faibles

	●  

	●

	●

	●

	DE L’ENTREPRISE

Points Forts

	●

	●

	●

	●


	DE LA CONCURRENCE

Faiblesses

	

	

	

	

	DE LA CONCURRENCE
Points Forts

	

	

	

	


2.4 PROMONTION ET PUBLICITÉ
Décrire et expliquer comment vous pensez avoir une répercussion sur la demande de façon à mener 
Une concurrence efficace et atteindre le niveau de ventes préétabli, en indiquant les moyens et les diverses façons d’y parvenir.
Vous pouvez compléter cette étude en indiquant les points fondamentaux de la politique de marketing 

de votre plan d’affaires.
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· Décrivez les moyens et les systèmes de publicité que vous allez utiliser pour gagner 
           des parts de marché (brochures, mailings, encarts dans les journaux ,
           spots publicitaires ,catalogues..)   
	

	

	

	

	

	

	

	


2.5 PRÉVISIONS 

Il est important de délimiter le prix de revient, ainsi que le prix de vente, afin de comparer  avec les 

produits qui sont déjà sur  le marché. 
Indiquez, en le justifiant, les chiffres de vente de vos produits et/ou services en dinar et unités de 

vente.

Précisez également quels seront vos créneaux de distribution (vente en gros et de détail) et comment 

vous envisagez la question du stockage.
· Estimation du total annuel des ventes à moyen terme (3 ans ) ,en unités de vente et en dinar 
	Prévision 

	Unités

	Valeur en dinar 
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· Expliquer comment vous êtes arrivés à la conclusion des chiffres de vente prévus.
	

	

	

	


· les systèmes de distribution .Comment  allez –vous faire arriver vos produits ou services aux clients : à partir de vos installations elles –mêmes, en vous déplaçant 
     aux locaux des clients… ?
	

	

	

	


2.6 DÉTERMINATION  DU PRIX  DE VENTE ET COMPARAISON AVEC CELUI
 DE LA CONCURRENCE 
Il s’agit de décrire quelle  peut être  la stratégie  de prix  la plus appropriée pour   votre  entreprise,
 selon les évaluations des coûts fixes ,variables (voir section 3.1)et de la commercialisation faits dans les paragraphes précédents .Il est important que vous réalisiez une analyse comparative des prix avec la concurrence.

Expliquez quelle est l’origine de ces différences et justifiez les prix que vous avez fixés.
	L’entreprise 
	Prod/Serv1
	Prod/Serv2
	Prod/Serv3
	Prod/Serv4

	Mon entreprise
	
	
	
	

	Concurrence
	
	
	
	

	                   "
	
	
	
	

	                   "
	
	
	
	

	                   "
	
	
	
	


· Expliquez comment vous  avez fixé  vos prix  et à quoi sont dues  les  différences avec les prix de la concurrence.
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2.7 BUDGET DE MARKETING 
· Estimer le budget annuel de publicité et de promotion des ventes. 
	Concept
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	Publicité en moyens de 
communication  
	
	
	

	Publicité catalogues
	
	
	

	Publicité cartes 
	
	
	

	Foires 
	
	
	

	Promotions 
	
	
	

	Marketing direct
	
	
	

	Relations publiques 
	
	
	

	Sponsors 
	
	
	

	Autres frais 
	
	
	

	
	
	
	

	Total
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	3 PLAN DE PRODUCTION ET DE QUALITÉ


 3.1 PRODUCTION DES PRODUITS ET /OU SERVICES
Ce volet se réfère aux aspects en rapport avec  la production,  la gestion de  la qualité, la logistique, 
les équipements et l’infrastructure, et les mesures de protection au travail.
Décrivez  en  détail  le  processus  de  développement  des produits et/ou services,  en indiquant les ressources humaines  et  des  éléments  matériels ainsi  que le temps requis pour chaque phase et le 

temps total de production.
Expliquez quelle est la technologie spécifique appliquée aux processus détaillés au volet précédent.

Indiquez quelles  seront  vos  matières   premières,  qui peuvent être vos fournisseurs, quels prix et conditions  ils  vous  offrent, quels sont  les délais  de paiement,  s’ils  paient le  transport,  s’il faut 
assurer les marchandises, quel est le  chiffre optimal de demande, si vous avez de la place  pour le 

stockage et son coût, et quelle est la durée moyenne de stockage des produits semi-finis et produits finis.
Des coûts que vous avez, établissez quels sont les fixes et les variables.

Précisez les critères que vous utilisez pour calculer le coût d’un produit ou d’un service.

Calculez, en tenant compte du point précédent, le coût unitaire pour chaque ligne et /ou modèle du 

produit ou de service .
· Processus d’élaboration des produits et /ou services 
	

	

	

	


· Technologie Appliquée
	

	

	

	


· Gestion d’entrepôts 
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· Détermination du coût du produit 
	

	

	

	

	

	

	


3.2 QUALITÉ
Indiquez quelle est la méthode que vous prévoyez pour vérifier la qualité de vos produits ou services,
ainsi que pour détecter les améliorations à tous les niveaux de l’entreprise.

· Contrôle de la qualité 
	

	

	

	

	

	

	

	


3.3 EQUIPEMENT  ET INFRASTRUCTURE 
Liste des besoins de chaque volet, en en évaluant le coût .Indiquez ce que vous avez et ce que vous 

n’avez pas .

Caractéristiques et valeur du local, propre, cédé  ou loué. Législation et permis ayant une incidence
 sur le local et son emplacement.
Détaillez et quantifiez les installations nécessaires pour développer l’activité.

Indiquez si vous avez besoin d’une sorte de transport  (permanent, périodique  ou ponctuel) pour  

réaliser l’activité, et son coût approximatif.

· Machines, coûts et mobilier
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· Locaux et Installations 
	

	

	

	


· Moyens de transport 
	

	

	

	


	4 PLAN D’ORGANISATION ET DE GESTION.DOMAINE JURIDIQUE –FISCAL 


 4.1  ORGANISATION     FONCTIONELLE   DE   L’ENTREPRISE.    RESSOURCES HUMAINES.
  Précisez les fonctions nécessaires à votre projet en indiquant le profil des personnes qui devraient

  les assumer . A partir  de  là  , définissez  l’organigramme   fonctionnel  de   l’entreprise avec    la perspective d’évolution future prévue et en précisant les fonctions assignées à chaque domaine. Selon l’organigramme conçu, indiquez le nombre de personnes nécessaires et leurs caractéristiques,

    ainsi que le moment où leur incorporation est prévue.
    Etablissez les salaires prévus et les charges sociales par catégorie.

· Distribution des fonctions .Quelle est l’expérience ,la formation ,les caractéristiques que doivent avoir les travailleurs pour chaque poste ? Qui se chargera de chacune des fonctions nécessaires dans l’entreprise ?
Organigramme 
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· Perspectives  de  l’évolution  du  personnel .Si  vous  n’avez  pas  encore  commencé,  sur combien  de  personnes  comptez-vous  pour  démarrer  votre   entreprise ?  Combien   de personnes  pensez–vous recruter dans les prochaines mois ,dans les prochaines années ?
	

	

	

	


· Formule prévue pour distribuer les différents concepts de rémunération (salaire, bénéfices la facturation des services, etc.) 
	

	

	

	


4.2 DÉTERMINATION DE LA FORME JURIDIQUE
Il s’agit de préciser le processus d’analyse qui vous a amené à choisir une forme juridique particulière ou préférable à d’autres, ayant une influence sur les aspects qui ont trait aux coûts de constitution (réalisés ou étudiés), au processus de formalités et au calendrier pour la légalisation.

· Au cas où l’entreprise n’aurait pas encore été créée ,indiquez la forme juridique choisie et expliquez les raisons de ce choix ,en décrivant les formalités et le moment de la légalisation .
	

	

	

	

	

	

	

	


· Si l’entreprise est déjà établie, indiquez la forme choisie et la raison de ce choix. 
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4.3 OBLIGATIONS PROPRES À L’ACTIVITÉ (Finances, Sécurité Sociale, Mairies, …etc.) 
À ce volet, vous devez signaler tous les aspects ayant une répercussion spécifique sur votre

activité et qui en déterminent  le coût .
	

	

	

	

	

	


4.4 PERMIS, LICENCES ET DOCUMENTS OFFICIELS

Indiquez les permis, les licences  et les documents comptables officiels nécessaires à la gestion de votre entreprise. 
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	5 PLAN ÉCONOMIQUE –FINANCIER


 5.1 PLAN D’INVESTISSEMENTS INITIAUX 

 Si l’entreprise était déjà en marche, indiquez les investissements déjà réalisés.

	1) INVESTISSEMENTS 
	DÉMARRAGE 

	Bâtiments, locaux et terrains (y compris les rénovations) 
	

	Installations, machines et outillage 
	

	Autres installations 
	

	Meubles 
	

	Équipement informatique 
	

	Transport
	

	Actifs immobilisés 
	

	Propriété Industrielle (brevets et marques) Droits de cession 
	

	Applications informatiques
	

	Dépôts et cautions constitués  à long terme 
	

	Coûts de constitution et premier établissement 
	

	Total
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5.2 PLAN D’INVESTISSEMENT ET AMORTISSEMENT 
1) INVESTISEMENT
	
	ANNÉE 1
	ANNÉE 2
	ANNÉE 3

	Bâtiment, locaux et terrains (y compris les rénovations)
	
	
	

	Installations, machines et outillage 
	
	
	

	Autres installations 
	
	
	

	Meubles 
	
	
	

	Équipement informatique 

	
	
	

	Transport
	
	
	

	Actifs immobilisés
	
	
	

	Propriété Industrielle (brevets et marques) Droits de cession  
	
	
	

	Applications informatiques 
	
	
	

	Dépôts et cautions constitués à long terme  
	
	
	

	Coûts de constitution et premier  établissement 
	
	
	

	Total
	
	
	

	 AMORTISSEMENTS 
	AMOR .ANNÉE 1
	AMOR .ANNÉE 2

	AMOR.ANNÉE 3

	Bâtiments et locaux 
	
	
	

	Installations, machines et outillage 

	
	
	

	Autres installations
	
	
	

	Meubles
	
	
	

	Équipement informatique
	
	
	

	Transport
	
	
	

	Actifs immobilisés
	
	
	

	Propriété Industrielle (brevets et marques) Droits de cession 
	
	
	

	Applications informatiques
	
	
	

	Coûts de constitution et premier établissement 
	
	
	

	Amortissement des investissements année 
Immobilisations matérielles 
	
	
	

	Amortissement des investissements année 
Immobilisations immatérielles 
	
	
	

	AMORTISSEMENT ANNUEL SUR L’INVESTISSEMENT
	
	
	

	Total amortissement cumulé matériel 
	
	
	

	Total amortissement cumulé immatériel
	
	
	

	Total amortissement cumulé 
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5.3 PLAN FINANCIER 

· Quelles sont les sources de financement visant à être utilisées, quand et pour quel montant ?
	

	

	

	

	

	

	

	

	


	2) FINANCEMENT 
	ANNÉE 1
	ANNÉE 2
	ANNÉE 3

	Prêts à long terme 
	
	
	

	Coût financier à long terme (%)
	
	
	

	Augmentation de capital/subvention en capital 
	
	
	

	Dividendes 
	
	
	

	Prêts a court terme 
	
	
	

	Coût financier à court terme 
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5.4 SYSTEME DE RECOUVREMENT AUX CLIENTS, DE PAIEMENT AUX FOURNISSEURS ET DE STOCKS.
· Quel est le plan de recouvrement (délais) utilisés avec les clients .Remises à appliquer. 
	

	

	

	


· Quelles sont les conditions de paiement établies avec les fournisseurs.
Escomptes à obtenir 

	

	

	

	


· Combien de temps, en moyenne, avez –vous l’intention d’avoir la marchandise avant de la vendre ou de l’utiliser ?
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5.5 COMPTE DE RÉSULTATS 

  COMPTE DE RÉSULTATS ÉCONOMIQUE                         ANNÉE 1      ANNÉE 2           ANNÉE 3 
	RECETTES 
	
	
	

	Ventes 
	
	
	

	Subventions pour dépenses
	
	
	

	Autres recettes 
	
	
	

	Recettes financières 
	
	
	

	Total Recettes 
	
	
	

	DÉPENSES 
	
	
	

	Achats 
	
	
	

	Dépenses en R+D de l’exercice 
	
	
	

	Locations et redevances 
	
	
	

	Réparations et conservation 
	
	
	

	Services des professionnels indépendants 
	
	
	

	Transport
	
	
	

	Primes d’assurances 
	
	
	

	Services bancaires et similaires
	
	
	

	Publicité, propagande et relations publiques
	
	
	

	Fournitures 
	
	
	

	Autres services
	
	
	

	Taxes 
	
	
	

	Dépenses de personnel 
	
	
	

	Autres dépenses de gestion 
	
	
	

	Provisions 
	
	
	

	Dépenses financières 
	
	
	

	Amortissements
	
	
	

	Total dépenses 
	
	
	

	Bénéfice avant impôt (Recettes – Dépenses)
	
	
	

	Impuestos 

Impôts  
	
	
	

	Bénéfice après impôt (BDI-Impôt )
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5.6 PLAN DE TRÉSORERIE 

	                                                                                               ANNÉE 1    ANNÉE 2      ANNÉE 3


ENCAISSEMENTS 
	Ventes 
	
	
	

	Autres Encaissements 
	
	
	

	Emprunts
	
	
	

	Augmentation  de capital 
	
	
	

	Total Encaissements 
	
	
	


Paiements 

	Achats immobilisés 
	
	
	

	Remboursements prêts 
	
	
	

	Frais généraux
	
	
	

	Frais financiers
	
	
	

	Dividendes 
	
	
	

	Achats matières et Impôts 
	
	
	

	Total Paiements
	
	
	

	(Encaissements –Paiements de l’année)
Solde Final =

= Solde année précédent +Flux de l’année 
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5.7 BILAN 
	ACTIF 
	INITIALE 
	ANNÉE 1
	ANNÉE 2
	ANNÉE 3



	Frais Amortissements 
	
	
	
	

	Immobilisé  immatériel
	
	
	
	

	-Amortissement Cumulé
	
	
	
	

	Immobilisé Matériel
	
	
	
	

	-Amortissement Cumulé   
	
	
	
	

	Immobilisé financier 
	
	
	
	

	Amortissement Cumulé
	
	
	
	

	Stocks 
	
	
	
	

	Réalisable 
	
	
	
	

	Trésorerie 
	
	
	
	

	Total Actif 
	
	
	


	PASSIF 

	INITIALE 

	ANNÉE 1

	ANNÉE 2


	ANNÉE 2


	Capital 
	
	
	
	

	Réserves
	
	
	
	

	Résultat 
	
	
	
	

	Exigible  I.P
	
	
	
	

	Prêts à court terme 
	
	
	
	

	Accounts payable  
	
	
	
	

	Total Passif
	
	
	
	


5.8  ANALYSE  DES  RISQUES  D’ENTREPRISE.  ÉVALUATION  GLOBALE  DU PROJET 

Résumer l’évaluation globale que vous avez faite dans votre projet, en tenant compte du bénéfice ou des pertes reflétés et leur influence sur les investissements initiaux.
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	6 ANNEXES


 6.1. CURRICULA  VITARUM 
  Il faut inclure le curriculum vitae de chacun des promoteurs du projet, tout en insistant sur la

 description des éléments qui se rapportent à l’entreprise.
	

	

	

	

	

	

	

	


 6.2. Autres informations 

Il s’agit de fournir le maximum d’éléments pouvant enrichir la compréhension globale du projet et

en même temps ,mettant en évidence les aspects les plus intéressants et suggestifs:photos,montages
audio-visuels ,maquettes ,références de médias ,références variées ,échantillons , brochures , etc.

De même, il conviendrait de fournir des commentaires favorables au projet par le biais d’experts

d’études de marché ou sur le secteur permettant de renforcer les données présentées  dans le plan 

d’affaires et /ou les contrats signés ou lettres d’intention d’achat .
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