Business Plan 13ème édition
Les dossiers devront être adressés par courrier et par mail 
à :
Pour la France (par mail et par courrier)

MEDIA BOARD REGIE, 
Concours « Graines de Boss », 
41 rue Barrault
75013 Paris

v.rougier@grainesdeboss.com
f.delon@grainesdeboss.com 

Pour la Suisse (exclusivement par mail)

f.delon@grainesdeboss.com
 

en format PDF EXCLUSIVEMENT SANS DEPASSER 3 MO (pas de ZIP)
Vous pouvez proposer votre propre business plan sans dépasser les 20 pages (annexe et éléments financiers compris) et nous vous demandons de compléter le document ci-dessous.

IMPORTANT : 
-Préciser le nom de l’entreprise ou du projet DANS L’OBJET DE VOTRE MAIL.
-Joindre à votre dossier un résumé de votre projet ou de votre entreprise en une page.
-Joindre les CV des candidats.

RESUME DU BUSINESS PLAN

	Nom du projet ou de l’entreprise
Présentation de l’activité : 

Produit/Services 

Marché cible: 

Equipe : 
Clients: 
Stratégie marketing :

	Nom de l’entreprise
Entreprise:

Site web :
Secteur d’activité :
Statut juridique :
Nombre d’employés :
Date de création :
Contact

Email :
Tel :
Information financière 

Capital social : 

Dépenses mensuelles :

CA mensuel :

Valorisation pré-money : 

Montant recherché : 
Equipe / Management :
Adresse : 



Modèle économique : 
Concurrents: 

Avantage compétitif: 

	Années
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016
	2017

	Chiffre d’Affaires
	
	
	
	
	
	

	Dépenses
	
	
	
	
	
	

	Résultat
	
	
	
	
	
	


Vos attentes (financement recherché, contact B2B …) :

0 – Le nom du projet et une ligne pour résumer le projet

Par exemple :  Création d’un restaurant d’une soixantaine de places sur le thème de la mer, rue Renoir, à Paris.

1 – La présentation du (des) porteur(s) du projet

Présentation du ou des créateurs (Etat civil, adresse, Téléphone ...) avec leur formation, leurs expériences professionnelles et leurs centres d’intérêts...

Type de cursus suivi (Université, Ecole …)

2 - La société est créée ou en cours de constitution :

Quelle est la forme juridique retenue ? (SARL, SA, SAS...)

Quelle sera la date de création ? Quelle sera la date du début de l’activité ?

Quel sera le capital social et la répartition ? Présentation des associés.

Raison sociale, objet social.

3 - Le projet

L’origine du projet :
D’où vient l’idée ? Formulation des réflexions et éléments qui ont amené au projet de création.

Quelles sont les motivations à la création de l’entreprise ?

 L’activité :

· Le métier : 

Quel secteur d’activité ?

Par exemple : restaurant, société de services informatiques, usine de production de pièces métalliques, cabinet de recrutement spécialisé sur le secteur médical, franchise...

· Les produits ou services :

Décrire de manière simple et compréhensible par tous ce que l’entreprise va produire et vendre. Quelles sont les caractéristiques techniques ou autres ? S’agit-il d’une véritable innovation ? Qu’est-ce que le produit/service apporte de plus aux clients ? Les points forts/ les points faibles...
· Le marché :

Qui sont les clients ?

Par exemple : les jeunes de 15 à 25 ans, les familles de 2 enfants et plus, les retraités, les PME de 10 à 50 salariés, les grands groupes...

Combien sont-ils ? (quelques gros clients ou grand public...) Quels sont leurs caractéristiques par rapport au produits/services ?

Par exemple : passionnés d’informatique, détenteur d’une voiture, cadres ayant des revenus importants...
Quels sont leurs besoins, les freins et leurs motivations d’achat ?

Veulent-ils un produit fiable quitte à payer le prix fort ? Recherchent-ils le prix le plus faible possible...

· La concurrence :

Qui sont les concurrents directs et indirects ? Les regrouper par famille homogène.

Par exemple, un restaurant à thème : grandes enseignes, restaurants indépendants...

Pour chacun, quelles sont leurs caractéristiques, leur mode de fonctionnement, leurs types de clients, leurs points forts/faibles, leur chiffre d’affaires et ratios financiers. En déduire lesquels sont les dangereux pour l’entreprise et présenter les avantages concurrentiels de l’entreprise créée.

Par exemple : prix inférieurs, meilleure qualité, délais plus courts...

· Le modèle économique :

Comment l’entreprise gagne-t-elle de l’argent ?

Est-ce une vente de produit avec marge ? (donner les prix d’achat ou les coûts de production des produits, les marges et les prix de vente)

Est ce une facturation de journée/homme (pour les prestations de conseils...) ?

Par exemple : 1000€ journée/homme...

Est-ce un abonnement donnant droit à un nombre de services illimités ? Dans ce cas quel est son prix ?...
En déduire le chiffre d’affaires et la marge commerciale.

· La démarche commerciale et marketing :

Comment vend-on ?

Soi-même directement au client final et/ou bien par l’intermédiaire d’un distributeur ? Quelles sont les conditions ? A qui vend-on en priorité ?

Où et comment trouve-t-on les clients ?

Par exemple : prospection téléphonique, mailing, commercial terrain... ; prospection département par département ou secteur d’activité par secteur d’activité ? etc.

Quels sont les arguments de vente ? 

Par exemple : remises, démonstration produit, références de premiers clients...)

Fait-on de la publicité ? Comment ? Quel budget ?

Par exemple : radio, presse, TV, échantillonnage...

· Les moyens humains : 

Combien de personnes ? Sont-elles déjà identifiées ? Quelles sont leurs compétences ? Quelles seront leur rôle au sein de l’entreprise ? Quelles sera leur rémunération brute mensuelle ? Comment seront-elles recrutées ? Par qui ?....

· Les moyens matériels :

Les locaux (dans le cas où il ne s’agit pas de simples bureaux), les machines de productions, les stocks prévus... Décrire le schéma de production si nécessaire ( achat des composants du produit, assemblage, emballage, livraison aux clients, service après vente...)

· Les éléments incorporels
Brevets, licences (forme et acquisition, coûts d’investissement, de rémunération…) 

· Les fournisseurs :

Quel est leur nombre, leur nom, leur poids (Achats/CA), leurs conditions de paiement ?…

· Les sous-traitants :

Quelle est la part de sous-traitance, son évolution dans les trois ans ? Types de travaux sous-traités et pourquoi ?

· Les partenariats :

Décrire les partenariats qui sont noués ou que l’on désire nouer. Conditions, avantages et évolutions...

4 – Le dossier financier 

· le plan de financement

· le compte de résultat

· le plan de trésorerie

· le seuil de rentabilité

5 – Vos remarques personnelles

