Emplacement pour le logo du partenaire utilisant le dossier
Dossier
« Demainjecrée »

en 
Nord-Pas de Calais
Pourquoi ce dossier ?
Quand on parle de monter son projet, tout commence par une envie, une idée ; or bien souvent pour de nombreuses personnes, cela en reste là.
Osez aller un peu plus loin !

Avec le dossier « Demain Je Crée », vous allez construire votre projet pas à pas, comme un véritable porteur de projet mais de manière simplifiée.

Vous vous rendrez compte que 
c’est à votre portée !
Votre idée peut devenir un projet
Que vous est-il demandé concrètement ?

· Qui êtes-vous ? : savoir se présenter va permettre de mieux analyser l’adéquation entre la personne et son projet.
· Quel est votre projet ? : qu’on l’appelle étude de marché, business plan, plan d’affaires, il s’agit d’étudier son marché, sa clientèle, ses concurrents, son service ou son produit …
· Quelles sont les perspectives de votre projet ?
· Quels sont vos besoins financiers pour réaliser ce projet ?
· Et après …

I) Présentation du porteur :

	Prénom – NOM
	

	Associés
	

	Formation
	

	Compétences
	

	Centres d’intérêts
	


· Connaissances de la création d’entreprises
· Citez, en ce qui vous concerne, les éléments susceptibles de valoriser votre démarche entrepreneuriale : aptitude, formation, environnement familial ou amical …
· Avez-vous participé à une mini-entreprise ? : …
· …

· Quelles sont vos motivations à la création d’entreprises ?
· …
· …

II) Un projet : 
A) Description de l’idée
B) Historique de l’idée (origine, contexte,…)
C) Le produit/le service

· Description des produits et/ou services proposés

· Pourquoi avoir choisi ces produits ou services ?

D) Le Marché 

· S’agit-il d’un marché 

( Local                                           ( Existant       

( Régional                                      ( En développement

( National                                      ( A créer

( International

· Si c’est un marché existant : connaissez-vous son évolution depuis 5 ans et comment l’imaginez vous dans les 5 prochaines années ?

· La réglementation professionnelle : y a-t-il des réglementations spécifiques à l’exercice de votre activité  (diplôme, lois …) ?

· L’activité sera-t-elle saisonnière ? ( Oui     ( Non

· Quelles en seront les conséquences (charges…) :
· La clientèle

(  Particuliers                    (  Associations 
(  Entreprises 

      (  Autres (à définir)
(  Collectivités                   

· Description de la clientèle visée 

· Particuliers (zone géographique, âge, catégorie socioprofessionnelle …)
 

(  Entreprises  (Type d’entreprise, secteur d’activité,…)              
· Pourquoi cibler cette clientèle ? 

· La concurrence (préciser s’il s’agit de concurrents directs ou indirects)

	Les concurrents
	Description des concurrents
	Les points faibles et points forts

des concurrents

	
	Exemple : évolution du CA, niveau de profit… ou tout autre élément pertinent
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


· Quelle est votre valeur ajoutée par rapport à vos concurrents ?
E) Les moyens

· Les matières premières 

	Les fournisseurs
	Produit ou service fourni

	
	

	
	

	
	


· Les moyens en matériels 

	Dénomination
	Achat ou prêt ?

	
	

	
	

	
	


· Quels sont les critères de choix de ce(s) fournisseur(s) 
(délais de règlement, stock départ, réapprovisionnement, livraison, développement durable…)

· Le local : description, superficie, emplacement, propriétaire ou locataire 
(prix achat ? loyer mensuel ?)


· Les moyens matériels 
(préciser si matériel déjà acquis ou à acquérir au démarrage et à échéance de 3 ans)

	Date d’achat
	Objet
	Montant achat HT
	Durée d’amortissement

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


· Les ressources humaines

	
	NOMBRE soit ….. ETP (équivalent temps plein) en dehors du dirigeant

	
	Début d’activité
	Fin de 1ère année
	Fin de 2ème année
	Fin de 3ème année

	Productif
	
	
	
	

	Encadrement
	
	
	
	

	Commercial
	
	
	
	

	Administration et Direction
	
	
	
	

	Total
	
	
	


· Les associés : en quoi vos éventuels associés sont un atout pour votre projet ? Liens avec le créateur, répartition des rôles…

· Quel est votre réseau relationnel en rapport avec votre projet, rôles exact de chacun, pourquoi ?

F) La stratégie commerciale/le positionnement de l’entreprise

· Quel argumentaire de vente ? Politique suivie en matière de produit/service : quel est votre « plus » ?

· Comment toucher les clients (lieux de vente, canal de distribution…) ?
· Quels produits pour quel type de clientèle ?

G) La stratégie de communication 
· Comment vous faire connaître ? 
Politique suivie en matière de distribution, de ventes et de publicité (joindre vos projets de flyers, cartes de visite, sites internet …)
· Avez-vous déjà des pistes concernant votre identité visuelle (logo…)

III) Les perspectives

· Points forts/points faibles de votre projet

	Opportunités

-

-

-

-

-
	Menaces

-

-

-

-

-

	Points forts

-

-

-

-

-
	Pistes d’amélioration

-

-

-

-

-


· Comment voyez-vous votre entreprise dans 3 ans ?
· Justifiez votre réponse au regard de votre stratégie de développement et de l’évolution du marché sur lequel vous êtes positionné (objectifs et moyens)
IV) Le financement (le plus pour les étudiants)
A) Le plan de financement (sur 1 an)
	Besoins
	Ressources

	Fonds de commerce : 
	Apport personnel :

	Frais d’établissement : 
	Autres apports (familial …) :

	Matériel :
	Emprunt bancaire :

	Mobilier :
	Autre emprunt :

	Besoin en fonds de roulement * :
	Aides (NACRE …) : 

	…
	…

	…
	…

	…
	…

	…
	…


BFR * : constitution (stock, loyer mensuel, assurance, pub…) 

B) Le compte de résultat (sur 1 an)
· Méthode de calcul du prix, de votre marge commerciale et votre  positionnement par rapport à la concurrence. 
Comparer avec les moyennes professionnelles du secteur d’activité.

· Méthode de calcul du chiffre d’affaires, 

· Calcul du besoin en fonds de roulement 

· Calcul du seuil de rentabilité (point mort)

C) Complément d’informations utiles à l’analyse financière :

· Nature (prêt, loyer …) et montant de l’endettement personnel actuel (joindre tableau récapitulatif si nécessaire)
· Revenus, indemnités actuels (avant la création)
V) Pour aller plus loin…
L’aventure vous a plu et vous souhaitez aller plus en loin en prenant des initiatives. Sachez que différents partenaires sont à votre écoute :
Vous êtes collégiens, lycéens :
· Entreprendre Pour Apprendre se mobilise pour défendre une conviction : la création d’entreprise doit être accessible à tous !
Courroie de transmission entre le monde de l’école et le monde de l’entreprise, l’équipe salariée de l’association, spécialiste de la gestion de projet, intervient auprès des jeunes de 9 à 20 ans pour leur donner envie d’entreprendre.
http://www.entreprendrepourapprendre.org
Vous êtes au sein d’une université ou d’une grande école :
· La Maison de l’entrepreneuriat vous ouvre les portes de ses Espaces Projets Initiatives. Vous avez une idée de création d’entreprise ou vous vous posez simplement des questions sur le sujet ? Les 5 Espaces Projets Initiative (EPI) du Nord-Pas de Calais vous accompagnent, vous hébergent et vous aident financièrement à la création de votre projet d’entreprise. 

Envie de tester son profil entrepreneurial ? C’est possible avec le test des bornes « entrepreneuriat » positionnées dans chaque établissement de la région. Pour plus de renseignements :
www.maison-entrepreneuriat-npdc.fr
Vous avez entre 14 et 30 ans … :

… et vous souhaitez entrer en contact avec d’autres jeunes souhaitant prendre des initiatives ou des professionnels de l’accompagnement des jeunes.
· Réseau social Demain Je Crée : Echangez vos idées, vos conseils, vos questions, vos doutes, vos savoirs et bons plans avec les jeunes qui y pensent et ceux qui se sont lancés …ainsi qu’avec des professionnels qui pourront vous accompagner dans votre démarche. www.demainjecree.com
Vous êtes intéressés par la création ou la reprise d’entreprises :

· www.jecree.com : retrouvez l’info utile, en temps réel à destination des porteurs de projets et des créateurs ainsi que toute la méthodologie pour créer une entreprise dans la région.
· www.jereprends.com : retrouvez les professionnels qui pourront vous accompagner ainsi que toute la méthodologie pour céder ou pour reprendre une entreprise dans la région.
VI) Annexes…
A)
Le plan de financement 
	Plan de financement (HT et en euros)
	Démarrage
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	Besoins
	
	
	
	

	Immobilisations incorporelles

-
Fonds de commerce

-
Droit au bail

-
Frais d’établissement

-
Autre (préciser type cautions loyers, frais d’agence, ouverture compteur …)
	
	
	
	

	Immobilisations corporelles (investissements)

-
Terrains

-
Constructions

-
Installation (aménagements)

-
Véhicule professionnel

-
Matériel

-
Mobilier

-
Autre : signalétique, lettrage, pub
	
	
	
	

	Immobilisations financières (ex : dépôt de garantie)
	
	
	
	

	TVA Récupérable
	
	
	
	

	Remboursement annuel du capital de l’emprunt
	
	
	
	

	Besoin en fonds de roulement (BFR)

-
Constitution (stock, loyer mensuel, assurance, publicité…)

-
Accroissement en années 2 et 3
	
	
	
	

	Total besoins
	
	
	
	

	Ressources
	
	
	
	

	Capitaux propres

-
Apport personnel

· Apport en nature

· Apport en numéraire

-
Apport des associés

-
Autres (préciser)

· Prêt familial sans intérêt
	
	
	
	

	Emprunts (joindre tableaux d’amortissement)
-
Emprunt bancaire

-
Autres emprunts (préciser PFIL, ADIE…)

-    NACRE
	
	
	
	

	Prime, subvention

-
DRAC

-    Autres (préciser)
	
	
	
	

	Capacité d’autofinancement (CAF)
	
	
	
	

	Total ressources
	
	
	
	


B)
Le compte de résultat 
	Le compte de résultat (HT et en euros)
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	Produits
	
	
	

	Chiffre d’affaires

-
Ventes de produits

-
Prestations de services

Subvention d’exploitation

Produits financiers

Produits exceptionnels
	
	
	

	Total Produits
	
	
	

	Charges
	
	
	

	Achats 

-
Matières premières

-
Marchandises

-
Fournitures diverses

-
Emballages
	
	
	

	Charges externes

-
Sous-traitance

-
Loyer

-
Charges locatives

-
Entretien et réparations (locaux, matériels)

-
Fournitures d’entretien

-
Fournitures non stockées (eau, gaz, électricité, fournitures bureaux)

-
Assurances (local, véhicule d’exploitation, biens et personnes)

-
Frais de formation

-
Documentation

-
Honoraires

-
Publicité

-
Transports

-
Crédit-bail (leasing)

-
Déplacement, missions

-
Frais postaux, téléphone

-    Frais bancaires, commissions CB, fonctionnement…
	
	
	

	Impôts et Taxes
	
	
	

	Charges de personnel

-
Rémunérations des salariés

-
Charges sociales des salariés

-
Prélèvement de l’exploitant
	
	
	

	Charges sociales de l’exploitant

- Acompte provisionnel

- Régularisation
	
	
	

	Charges financières (intérêt des emprunts)
	
	
	

	Capacité d’autofinancement
	
	
	

	Charges exceptionnelles

Dotation amortissements et provisions

Impôt sur les bénéfices (pour sociétés)
	
	
	

	Total des charges
	
	
	

	Résultat (bénéfice ou perte)
	
	
	


C)
Le plan de trésorerie (pour exemple)

	
	Juil
	Août 
	Sept
	Oct
	Nov
	Déc
	Janv
	Fév
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin

	1 - Solde en début de mois
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Encaissements TTC

(
d'exploitation

-
Ventes encaissées


(Règlements clients)

(
hors exploitation

-
Apport en capital

-
Emprunts LMT contractés

-
Prime (subvention)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2 - Total
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Décaissements TTC

(
d'exploitation

-
Paiement marchandises, approvisionnement, matières premières, fournitures, eau, énergie, ...

-
Autres charges externes

-
Impôts, taxes et versements assimilés

-
Charges de personnel

-
Impôt sur les bénéfices, ...

-
Charges financières

(
hors exploitation

-
Remboursement emprunts à terme

 -  Achat d'immobilisations
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3 - Total
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4 - Solde du mois = 2 - 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5 - Solde fin de mois = 1 + 4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


(Verso de la dernière page du dossier)
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Le plus pour les étudiants :





Si c’est un marché existant : connaissez-vous son évolution depuis 5 ans et comment l’imaginez vous dans les 5 prochaines années ?








La réglementation professionnelle : y a-t-il des réglementations spécifiques à l’exercice de votre activité  (diplôme, lois …) ?





L’activité sera-t-elle saisonnière ? ( Oui     ( Non


Quelles en seront les conséquences (charges…) :
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