[image: image4.jpg]2 Lo VTaldeal
H IGAWE

NOUVEL ACCOMPAGNEMENT POUR
| A CREATION ET LA REPRISE D’ENTREPRISE





Dossier de 
création/reprise d’entreprise

Nom du porteur de projet :

………………………………………………………………
Nom de l’entreprise : 

………………………………………………………………
Lieu d’implantation : 

………………………………………………………………

Date de dépôt de dossier : 

………………………………………………………………

Organisme prescripteur : 

………………………………………………………………

Organisme accompagnateur : 
………………………………………………………………

CPEM

Les Docks - Atrium 10.2
10, place de la joliette 13002 Marseille
Tél : 04 91 99 01 40 
Fax : 04 91 99 01 41
Mail : contact@cpem-marseille.com

www.cpem-marseille.com
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Membre

FRANCE INITIATIVE
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Ce dossier, déposé par le porteur de projet, est confidentiel. Les personnes ayant à en connaître son contenu, sont tenues au secret professionnel le plus strict. Les informations fournies sur le projet de création/reprise d’entreprise sont de la responsabilité du porteur de projet
Crée en 1994 à l’initiative de la ville de Marseille, le Centre de Promotion de l’Emploi par la Micro-entreprise (CPEM) est une Plateforme France Initiative soutenue par des financements publics (Union européenne, Etat et collectivités locales) et privés (réseaux bancaires et grands groupes) 

Le CPEM accompagne et soutient les porteurs de projet de création et de reprise de Très Petites Entreprises sur le territoire de la Communauté Urbaine Marseille Provence Métropole.

Des outils de financement

Le Prêt d’Honneur est un prêt personnel sans intérêts ni garantie pouvant aller jusqu’à 15.000 euros. Il doit permettre de renforcer les fonds propres et faciliter le financement bancaire. 

Le CPEM mobilise d’autres dispositifs tels que NACRE (Nouvel Accompagnement pour la création et la reprise d’entreprise), le Prêt à la Création Entreprise (PCE), le Fonds Régional de Garantie (FRG), le Prêt Régional à la Création d'Entreprise (PRCE), le Prêt Régional à la Transmission d'Entreprise (PRTE), etc.

Soutien au développement

Au-delà du soutien financier, le CPEM accompagne les chefs d’entreprise dans le développement de leur activité. Cet accompagnement prend la forme d’un parrainage, d'une mise en relation avec un réseau d’experts (banquiers, chefs d’entreprise, experts comptables, avocats, etc), de formations et de soirées thématiques.

Public

Tout public (demandeurs d’emplois, salariés, etc.) hors Interdit Bancaire (IB) et FICP (inscription au Fichier des Incidents Caractérisés de Paiement (FICP). L’indépendance du créateur et la maîtrise de son projet seront des éléments déterminants dans l’étude de recevabilité.

Fonctionnement

1. Accueil et expertise

Après le dépôt du dossier, celui-ci fait l’objet d’une expertise économique et financière par un chargé d’affaires. Celui-ci oriente le porteur de projet dans sa recherche de prêts bancaires complémentaires.

2. Comité technique

Le projet est ensuite présenté en Comité Technique (experts comptables, avocats, dirigeants d’entreprises, etc.). Son objectif : sensibiliser le porteur de projet sur les aspects techniques et lui apporter du conseil. Le comité technique n’est en aucun cas une instance décisionnaire.

3. Comité d'Agrément

Le porteur de projet est invité à présenter son projet devant le Comité d’Agrément composé d'entrepreneurs, de représentant de PME et de banquiers, etc) qui décide souverainement de l’attribution ou non du prêt ainsi que de son montant.

4. Soutien au développement

Une fois soutenu financièrement, le CPEM proposera pendant les 2 premières années d'activité, au chef d'entreprise : du parrainage, un suivi technique réalisé par le chargé d'affaires, des missions en entreprises (audits), la mise en réseau à travers des rencontres d'entrepreneurs, etc.

Communes d’intervention 

Le territoire d'intervention du CPEM est la Communauté Urbaine Marseille Provence Métropole, soit 17 communes représentant un bassin d'emplois d'environ un million d'habitants. 

	· Allauch
	· Le Rove

	· Carnoux-en-Provence
	· Marignane

	· Carry-le-Rouet
	· Marseille

	· Cassis
	· Plan-de-Cuques

	· Ceyreste
	· Roquefort-la-Bedoule

	· Châteauneuf-les-Martigues
	· Saint-Victoret

	· Ensuès-la-Redonne
	· Sausset-les-Pins

	· Gémenos
	· Septèmes-les-Vallons

	· Gignac-la-Nerthe
	


Si vous souhaitez créer votre entreprise dans une commune autre que celles de Marseille Provence Métropole, les coordonnées de toutes les plateformes sont disponibles sur le site de France Initiative : www.france-initiative.fr
Contacts
Les chargés d’affaires, en charge de l’instruction de la demande de financement et de l’expertise du projet de création d’entreprise, sont répartis sur le territoire de Marseille Provence Métropole de la manière suivante :
· 1er, 2ème, 3 ème et 6 ème arrondissements de Marseille

Frédéric BOUYSSI - Tél. : 04 91 99 01 62 - fbouyssi@cpem-marseille.com
· 4 ème, 5 ème, 7 ème et 8 ème arrondissements de Marseille

Adeline MEISSEL - Tél. : 04 91 99 01 56 - ameissel@cpem-marseille.com
· 9 ème, 10 ème, 11 ème, 12 ème arrondissements et les communes Sud de MPM

Estelle GARCIA - Tél. : 04 91 99 01 60 - egarcia@cpem-marseille.com
· 13 ème, 14 ème, 15 ème, 16 ème arrondissements et les communes Nord de MPM

Patrice PENON - Tél. : 04 91 99 01 67 - ppenon@cpem-marseille.com
Eléments à présenter obligatoirement pour l'instruction de votre dossier 
Uniquement des copies et de bonne qualité
Eléments concernant l’entreprise
 1. Ensemble des devis/factures justifiant les besoins à financer 
 2. Bail commercial (ou proposition)*
 3. Contrat de franchise (dans le cas d’une création d’entreprise sous cette forme)*
 4. Trois derniers bilans (pour les reprises)*
 5. Promesse de vente ou compromis (pour les reprises)

 6. Diplômes et agrément concernant les activités réglementées*
 7. Justificatif d'accord de prêt bancaire (ou attestation de dépôt de demande de prêt) ainsi que le tableau d’amortissement du prêt*
 8. Justificatif d'accord de subvention (Conseil Général, Agefiph ou autres)*
 9. Copie des statuts de la société (ou projet de statuts)*
 10. Justificatif des fonds propres apportés (relevé de compte, factures pour les apports en nature)

 11. Relevé de compte pour les prêts familiaux + lettre + copies des pièces d’identités*

 12. Etude de marché

 13. Lettres d’intention, promesses de contrats (Cf. étude de marché)

Eléments concernant le gérant
 14. CV complet du porteur de projet (et des associés impliqués) jusqu’à la date de la demande 
       de prêt
 15. Lettre de motivation datée et signée
 16. Un relevé d’identité bancaire du compte personnel
 17. Photocopie de la carte d'identité ou carte de séjour (du gérant et des associés) et apporter les originaux
 18. Justificatif de situation vis-à-vis de l’emploi (ANPE, ASSEDIC, RMI, Contrat de travail, etc.)
 19. Certificat(s) de travail du demandeur

 20. Trois derniers avis d'imposition ou de non imposition
 21. Bordereau de situation fiscale P-237 (à retirer auprès du Trésor Public) 

 22. Attestation(s) sur l'honneur complétée(s) et signée(s)
 23. Devis des assurances de responsabilité civile professionnelle, du local et du véhicule
 24. Devis des assurances décennales pour les activités du BTP
*en fonction de la nature du projet
Attestation sur l’honneur
Je soussigné(e), ……………………………………………………………………………………………………atteste sur l’honneur ne faire l’objet d’aucune Interdiction Bancaire (IB) ou inscription au Fichier des Incidents Caractérisés de Paiement (FICP).

Je reconnais par ailleurs avoir pris pleinement connaissance de la procédure d’analyse et des conditions d’attribution de la demande de prêt d’honneur ainsi que des modalités d’obtention des concours financiers complémentaires.

Fait pour servir et valoir ce que de droit,
A
…………………………………………………..

Le
………………………………………………….
Présentation du porteur de projet
Une présentation par associé
	Nom : ………………………………………………………
Date de naissance : ………………………………………
( Femme                      ( Homme

Adresse :………………………………………………...…
……………………………………………………………...
Tél. :………………………………………………………...
Port. : ……………………………………………………….
	Prénom : …………………………………………………..…
Lieu de naissance : ……………………………………….…
Nationalité : ………………………………………………..…
Code postal : …………………………………………………
Ville : ………………………………………………..…………
Fax : ……………………………………………………...……
E-Mail : …………………………...………………...…………


Situation familiale

(  Célibataire 
(  Marié(e) 
(  Vie maritale

(  Divorcé(e) 
(  Veuf(ve)
(  Signataire d’un Pacs

Régime matrimonial : ……………………………………………………..…………………………………………………………..
Nombre d’enfants à charge : …………………………………………………………………………………………………………
Autres personnes à charge : …………………………………………………………………………………………………………
Situation professionnelle du conjoint : ………………………………………………………………………………………………
Revenu mensuel du conjoint (salaire, Assedic, etc.) : ………………………………………………………………………….…
Montant des allocations perçues du foyer (Caf, etc.) : ………………………………………………………………………….…
Situation au regard de l’emploi 

(  Etudiant
(  Indépendant
(  Retraité 
(  Salarié



(  Demandeur d’emploi : 
( de moins d’un an 
                                              
( de plus d’un an

                                         
    Date d’inscription ANPE : ……………………………………

(  Bénéficiaire du RMI (Revenu Minimum d’Insertion)


(  Bénéficiaire de l’ASS (Allocation de Solidarité Spécifique)


(  Salarié : 
( Temps partiel


( Intérim




( CDD 



( CDI




( D’une entreprise en difficulté (reclassement)

(  Autre : ……………………………………………………………………………………….
· Niveau d’endettement
	Situation financière
	Vous
	Votre conjoint

	Revenus mensuels actuels 

(y compris prestations et droits sociaux)
	
	

	Charges mensuelles 

(loyers, pensions, etc.)
	
	

	Etat des crédits personnels (à la consommation, immobilier, etc) et durée du prêt (justificatif)
	
	


Formation

(  Autodidacte 

(  CAP/BEP 


(  Brevet Professionnel

(  BAC/BAC PRO


(  BAC +


(  Autres : ………………………………………………...

Diplômes obtenus : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Formation à la création d’entreprise : 


(  Oui 
(  Non



Si oui, dans quel organisme : ………………………………………..
Compétences
Quelles compétences pensez-vous détenir pour être un dirigeant d’entreprise ? (Gestion, Ressources Humaines, Commercial, etc.)
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Lettre de motivation
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..


Fait à   ………………………...


Le   …………………………….


Signature
Présentation du projet 

· Votre projet est : 


(  une création

(  une reprise
· Secteur d’activité : 
…………………………..……………………………...…………………………………………….
· Code NAF : 

………………….…….............................................................................................................
· Détail de l’activité (Définir précisément l’activité et son fonctionnement) : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Fiche signalétique de l’entreprise
· Raison sociale : 
…………………………..……………………………...…………………………………………….

· Forme juridique : 
…………………………..……………………………...…………………………………………….

· Les associés

	Nom
	Prénom
	Rôle dans l’entreprise
	% part

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


· Montant du capital social :
:………………………………………………………………………….…………….…..
· Siège social : 
Adresse : 
………………………………………………………………………………………………….…………………………...
Code Postal : 
…………………………………………….
Commune : …………………………………...……..……………….
Tél. : 
…………………………………………….
Fax : ………………………………………..….………………...……
E-Mail : 
……………………………………………..
Site : 
www...............……….......................................................
· Régime fiscal :

(  Micro 
 
(  Réel simplifié 
(  Réel

· Régime d’imposition :  

(  Impôt sur les Revenus (IRPP)   
(  Impôt sur les Sociétés (IS) 

· Date de création ou reprise de l’entreprise envisagée :……………………………………………………………….

· Avez-vous sollicité un prêt bancaire ? 

(  Oui 

(  Non

Si oui,


Nom de l’établissement : 
.......................................................................................................................

Nom du chargé de clientèle : 
.......................................................................................................................

Coordonnées : 

.......................................................................................................................




…………………………………………….………………………..……………….
· Avez-vous été accompagné ? 
(  Oui 

(  Non

Si oui,



Nom de l’organisme : 
.......................................................................................................................

Nom de l’accompagnateur : 
.......................................................................................................................


Coordonnées : 

.......................................................................................................................




……………………………………………………....……………………………….

L’activite et le marché
Définition du marché et de la clientèle

· Localisation du marché : *

(  Local  
(  Régional  

(  National

(  Européen  

(  International

· Description de la clientèle et répartition en % : 

(  Particuliers :
……..%


(  Entreprises : 
……..%


(  Collectivités : 
……..%

(  Grossistes : 
……..%


(  Autre

……..%.  
Laquelle : ………………………………………………………………………..
· Mode de règlement de vos clients (acompte de %, paiement à x jours, par traite…) :
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Commentaires sur la demande : volume et évolution (donner des éléments statistiques). 
A quels besoins comptez-vous répondre
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Méthode employée pour la réalisation de l’étude de marché :
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Démarches engagées (clients, nom, état d’avancement…) : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Contrats signés et/ou devis en cours (produit/prestation, montant, date) : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Quels sont vos prescripteurs (personne qui oriente des clients) ? 
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Etude de la concurrence

· Qui sont vos concurrents ? 
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..
· Comment positionnez-vous l’entreprise par rapport aux concurrents ? 

	Points forts
	Points faibles

	(  

(  

(  

(  

(  

(  
	(  

(  

(  

(  

(  

(  


Base prévisionnelle
· Prix de vente ou grille tarifaire : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Marge commerciale : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Votre activité est-elle soumise à une saisonnalité ? (détailler quels sont les mois forts et faibles)

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Nombre de jours travaillés par semaine et par mois :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Calcul du chiffre d'affaires prévisionnel (Hors Taxes)

· Chiffre d'affaires année 1 :
……………… Euros

· Chiffre d'affaires année 2 :
……………… Euros

· Chiffre d'affaires année 3 :
……………… Euros

Pour l'année 1 : 

· Montant des commandes fermes :
……………………………………………………………………………………………………………………. 
· Montant des promesses d'achat ou commandes en cours de négociation 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
· Répartition et ventilation du chiffre d'affaires du 1er exercice par mois :
	CA décomposé
	
	
	
	

	CA 1
	
	
	
	

	CA 2
	
	
	
	

	CA 3
	
	
	
	

	CA 4
	
	
	
	

	CA 5
	
	
	
	

	CA 6
	
	
	
	

	CA 7
	
	
	
	

	CA 8
	
	
	
	

	CA 9
	
	
	
	

	CA 10
	
	
	
	

	CA 11
	
	
	
	

	CA 12
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	


· Modalités de calcul : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Pour une reprise d’entreprise (informations obligatoires)

· Chiffre d'affaires et résultats des 3 derniers exercices
	Chiffres d’Affaires (HT)
	
	Résultats

	
	Année 20….
	

	
	Année 20….
	

	
	Année 20….
	


Il est obligatoire de présenter les liasses fiscales relatives aux exercices concernés

· Nom et prénom du cédant :………………………………………………………………………………………………….
· Quelles sont les raisons de la vente ?
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Quelle valeur représente les stocks ? :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..
· Conditions relatives aux garanties de passif en cas de rachat de parts sociales :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Le cédant est-il à jour de ses obligations sociales et fiscales ?
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Sur quelle(s) base(s) le prix de la reprise a-t-il été établi ?
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..
· Y a-t-il un accompagnement avec le cédant (temps, modalités…) ?
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Les démarches commerciales
Comment allez-vous vendre ?

· Quelle est votre politique de prix ?
· Quels sont vos moyens de prospection (réseau relationnel, fichier client, mailing, etc.) ?
· Quels sont vos moyens de distribution (vente directe, VPC, grossiste, agent commercial, etc.) ?
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..
Comment allez-vous vous faire connaître ?
· Quels sont vos outils et moyens de communication ? 

· Quel message voulez-vous faire passer ?

· Quelles actions promotionnelles et publicitaires sont envisagées ?

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Quel budget est prévu pour mener ces actions (à détailler par support) : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Les moyens d’exploitation
Les moyens humains :

· Prévoyez-vous d’embaucher du personnel : 

(  Oui

(  Non 

Si oui, préciser le nombre de salariés prévus : 

Dès le démarrage :
………….

Fin Année 1 : 

………….

Fin année 2 : 

………….
· Fonction, recrutement et rémunérations :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Masse salariale annuelle totale (charges sociales incluses) de l’année 1 : ………………………………………€
Les locaux

· Type de bail, durée du bail (civil, commercial, professionnel, précaire…)
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Choix de l’emplacement et superficie :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Les moyens en matériel : 

· Description du matériel nécessaire
· Modalités de financement (crédit bail, location, achat, etc.)
· Préciser si le matériel est neuf ou d’occasion, déjà acquis (apport en nature) ou non
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Montant total du matériel à acquérir :
……………………..……………………………………………………………
· Montant total du matériel déjà acquis :
…………………………………………………………………………………..
Les fournisseurs
· Nom des principaux fournisseurs et lieu d’implantation : 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Délais de règlement des fournisseurs :
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Avez-vous des contacts privilégiés avec vos fournisseurs et pourquoi ? 

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Pourquoi les avez-vous choisis ?

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Les sous-traitants
· Part de sous-traitance dans votre activité (% du Chiffre d'Affaires) :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Type de travaux :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Conditions de règlement :

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

· Pourquoi avoir recours à des sous-traitants ?

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

………………………………………………………………………………………………………….…………………………………..

Soutiens et affectations financiers (TTC)
	
	Subvention
	Prêt d’honneur
	Prêt bancaire
	Garantie prêt bancaire 
	Autres prêts
	PCE

	Immobilisations incorporelles

	/_/ Frais d’établissement
	
	
	
	
	
	

	/_/ Droit au bail
	
	
	
	
	
	

	/_/ Fonds de commerce
	
	
	
	
	
	

	/_/ Publicité 
	
	
	
	
	
	

	/_/ Autres, précisez :
	
	
	
	
	
	

	Sous-Total
	
	
	
	
	
	

	Immobilisations corporelles

	/_/ Aménagement du local
	
	
	
	
	
	

	/_/ Matériels et outillages
	
	
	
	
	
	

	/_/ Véhicule professionnel
	
	
	
	
	
	

	/_/ Matériels de bureau, 
	
	
	
	
	
	

	/_/ Autres, précisez :
	
	
	
	
	
	

	Sous-Total
	
	
	
	
	
	

	Stock initial
	
	
	
	
	
	

	BFR
	
	
	
	
	
	

	Trésorerie
	
	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	
	
	


Nom de la banque professionnelle :
……………………….................................................................................................

Interlocuteur : …………………………………………………….
Ville :
……………….………………………………....
Montant de l’emprunt : …………………..€
Taux : ………….
Durée : …………………………………………...…….
Montant des échéances mensuelles :………………………………..
Garantie(s) demandée(s) : …………………..………

Dossier financier prévisionnel
La réalisation du prévisionnel financier permet :

· d’anticiper la gestion de sa future entreprise

· de s’assurer de la viabilité de son entreprise (les ressources doivent être en adéquation avec les besoins)

· d’être sûr de sa rentabilité future

5 documents vous seront demandés afin de connaître :

· les capitaux nécessaires pour lancer votre activité (plan de financement)

· le décalage des règlements clients / fournisseurs (BFR)

· les produits permettant d’absorber les charges liées à l’exploitation (compte de résultat sur 3 exercices)

· l’ensemble des flux affectant l’entreprise mensuellement (plan de trésorerie)

· le montant du chiffre d’affaires à atteindre dès la 1ère année afin d’être rentable (seuil de rentabilité)

Plan de financement

Le plan de financement proposé est au démarrage. Il est spécifique à notre positionnement concernant  les  critères d’octroi du prêt d’honneur (notamment quant à la prise en compte des besoins financiers au démarrage). D’où la présence d’un poste « besoins financiers au démarrage » ayant pour objectif de faire connaître aux financeurs du projet le besoin de trésorerie et de fonds de roulement.

Besoin en fonds de roulement (BFR)

Le tableau BFR présenté est simplifié. Il ne prend en compte que le décalage paiement clients et fournisseurs.

La trésorerie de départ n'est pas intégrée dans le tableau car elle constitue un autre besoin de financement au démarrage.

Le cycle d'exploitation prévisionnel pourrait démontrer un besoin en fonds de roulement (BFR positif) comme au contraire un excédent en fonds de roulement (BFR négatif).

Compte de résultat

Il recense toutes les charges liées à l’activité et l’ensemble des recettes dans le but de déterminer la rentabilité de l’entreprise (sur 3 exercices). Sa présentation est en hors taxes (HT) et concerne tous types d’entreprises.

Cependant, pour les Entreprises Individuelles (EI), ou encore les EURL soumises à l’Impôt sur le Revenu (IR), la ligne IS n’est pas à renseigner. L’imposition de l’entreprise est, en effet, confondue avec celle de son dirigeant.

L’assiette d’imposition (somme à déclarer aux services fiscaux) doit partir du résultat net auquel il faut rajouter la rémunération du dirigeant (car elle n’est pas déductible du bénéfice imposable). Cf. cases grisées du dossier.

Les cotisations personnelles du dirigeant seront alors calculées sur cette même base et  doivent  figurer dans la case grisée à cet effet.

Plan de trésorerie

Le plan de trésorerie permet d’analyser mensuellement le niveau d’activité de l’entreprise et d’anticiper la (les) saisonnalité(s) inhérentes à l’activité.

Afin de se calquer sur les régimes fiscaux il est proposé deux plans de trésorerie :

· Un tableau de trésorerie avec TVA pour les régimes réels
· Un autre sans TVA pour les micros et les régimes en franchise base de TVA
NB: Le plan de trésorerie avec TVA ne se prétend pas exhaustif, une analyse au cas par cas reste nécessaire selon certaines activités.

Seuil de rentabilité

Il s’agit du montant à partir duquel l’entreprise ne réalise ni perte ni profit.

Le calcul du seuil de rentabilité est donc important dans la décision de commercialiser un produit.

Afin de mieux exploiter cette notion, le seuil de rentabilité est décliné de manières annuelle, mensuelle et quotidienne ainsi qu’en nombre de jours de chiffres d’affaires à réaliser.

Les tableaux financiers suivants sont disponibles sous format Excel 
sur simple demande à : 

contact@cpem-marseille.com
Plan de financement
	Besoins

	Immobilisations incorporelles 
	 

	Frais d'établissement 
	 

	Fonds de commerce
	 

	Droit au bail
	 

	Autres:
	 

	Immobilisations corporelles 
	 

	Aménagement et installation
	 

	Outillages
	 

	Matériel - Mobilier
	 

	Informatique
	 

	Véhicule
	 

	Stock de départ
	 

	Communication
	 

	Autres
	 

	Immobilisations financières
	 

	Dépôt de garantie locative 
	 

	Autres
	 

	Besoins financiers au démarrage
	 

	Trésorerie de départ
	 

	BFR  (généré uniquement par l'exploitation)
	0

	Total des besoins
	0

	 
	 

	Ressources
	 

	Capitaux Propres
	 

	Capital Social apporté en numéraire
	 

	Capital social apporté en nature
	 

	Comptes courants d'associés 
	 

	Emprunts
	 

	Prêt d'honneur 
	 

	Emprunt Bancaire
	 

	PCE
	 

	Autres emprunts ou subvention
	 

	Autres emprunts ou subvention
	 

	Total des ressources
	0

	
	

	SOLDE (Ressources - Besoins) 
	0


Besoin en Fonds de roulement (BFR)
Besoin d'argent généré par le décalage des paiements clients / fournisseurs
	Hypothèses de démarrage (à renseigner avant de procéder aux calculs)
	
	
	
	
	

	Délai moyen de règlement des clients
en nombre de jours
	 
	
	
	
	
	

	Délai moyen de paiement des fournisseurs et sous-traitants en nombre de jours
	 
	
	
	
	
	

	 
	 
	
	
	
	
	

	Calculs
	
	
	
	
	

	Ressources
	
	
	
	
	

	A = Nbre de jours moyen de paiement  fournisseurs
	0
	Exemple de calcul de B 

	B = Volume d'achats fournisseurs moyen/jour (TTC) :
Prendre comme base de calcul, le total des achats de marchandises et de matière première dans le compte de résultat HT. Soumettre ce total au taux de TVA auquel il a été acheté (faire la ventilation en cas de pluralité de taux) et diviser le total exprimé en TTC par 360 pour un exercice de 12 mois sinon proratiser (Cf. exemple ci-contre)
	 
	Exercice de 12 mois (soit 360 jours) :
Achats de marchandises et de matières premières annuelles 40 000€ HT (dont 38 000 à 19,6% et 2 000 à 5,5%)
Achats annuels TTC = (38 000*1,196)+(2 000*1,055) soit 45,448 + 2,110 = 47.558€ TTC
Achats fournisseurs TTC / jour = 47 558 / 360 = 132,11€ TTC / jour (Chiffre à faire figurer dans le tableau)

	1/ Total des ressources
	0,00
	
	
	
	
	

	Emplois
	 
	
	
	
	
	

	A' = Nbre de jours moyen de paiement des clients
	0
	Exemple de calcul de B'

	B' = Chiffres d'Affaires moyen journalier (TTC) :
Reporter le total des produits du compte de résultat (N1) HT, le soumettre au taux de TVA pratiqué (faire la ventilation en cas de pluralité de taux) et diviser par 360 pour un exercice de 12 mois sinon proratiser (Cf. exemple ci-contre)
	 
	Exercice de 12 mois (soit 360 jours) :
Chiffre d'affaires réalisé 110 000€ HT (dont 100 000 à 19,6% et 10 000 à 5,5%)
Chiffre d'affaires réalisé TTC = (100 000*1,196)+(10 000*1,055) soit 119 600 + 10 550 = 130 150 € TTC
Chiffre d'affaires moyen journalier TTC = 130 150 / 360 = 361,53€ TTC / jour (Chiffre à faire figurer dans le tableau)

	2/ Total emplois
	0,00
	
	
	
	
	

	BFR (2-1) Montant à reporter dans le plan de financement
	0,00
	
	
	
	
	


NB : 
· BFR = Total Emplois - Total Ressources = (Crédit Clients) - (Crédit Fournisseurs)

· La trésorerie de départ s'entend comme le besoin de financement des charges décaissées TTC avant démarrage d'exploitation.

· La notion de BFR retenue est donc celle liée uniquement aux besoins ou ressources générées par la seule exploitation.

Compte de résultat (Hors Taxe)









Partie 1
	
	 
	Exercice N°1
	Exercice N°2
	Exercice N°3

	Comptes concernés
	Durée de l'exercice (en mois)
	12
	12
	12

	
	Chiffre d'affaires HT
	 
	 
	 

	707
	Vente de marchandises 
	 
	 
	 

	706
	Vente de prestation de services 
	 
	 
	 

	708
	Commissions sur prestation ou vente
	 
	 
	 

	76
	Produits financiers
	 
	 
	 

	77
	Produits exceptionnels
	 
	 
	 

	
	Total des produits HT
	0
	0
	0

	
	
	
	
	 

	
	Charges HT

	
	1/ Achats et Charges d'exploitation

	607
	Achats de marchandises
	 
	 
	 

	601
	Achats de matières premières
	 
	 
	 

	6 026
	Emballages
	 
	 
	 

	6 022
	Fournitures diverses
	 
	 
	 

	6 061
	Energie (eau, gaz, électricité, essence)
	 
	 
	 

	60
	Autres 
	 
	 
	 

	
	2/  Charges externes

	611
	Sous-traitance
	 
	 
	 

	612
	Loyers de crédit-bail
	 
	 
	 

	613
	Loyers 
	 
	 
	 

	614
	Charges locatives
	 
	 
	 

	615
	Entretien et réparation (locaux, matériel)
	 
	 
	 

	616
	Assurance (locaux, RC Professionnelle, véhicule)
	 
	 
	 

	622
	Honoraires (Expert-Comptable, Avocat)
	 
	 
	 

	623
	Publicité 
	 
	 
	 

	624
	Transport de marchandises
	 
	 
	 

	625
	Frais déplacement, mission, réception
	 
	 
	 

	626
	Poste, téléphone, fax, internet
	 
	 
	 

	618
	Autres (documentation)
	 
	 
	 

	
	3/ Impôts et taxes 

	635
	Taxe professionnelle
	 
	 
	 

	631
	Taxe d'apprentissage
	 
	 
	 

	63
	Autres
	 
	 
	 

	
	4/ Charges de personnel

	644
	Prélèvements de l'exploitant (IS) *
	 
	 
	 

	646
	Cotisations de l'exploitant (IS) *
	 
	 
	 

	641
	Rémunération brute du personnel
	 
	 
	 

	645
	Charges sociales (part patronale) 
	 
	 
	 

	68
	5/ Dotations aux amortissements et provisions

	
	Dotations aux amortissements
	 
	 
	 

	
	6/ Charges financières

	661
	Intérêts des emprunts
	 
	 
	 

	627
	Services bancaires
	 
	 
	 

	
	Total des charges HT
	0
	0
	0


Compte de résultat (Hors Taxe)









Partie 2
	
	
	
	
	 

	
	Résultat net avant impôt sur les sociétés*
	0
	0
	0

	695
	7/ Impôt sur les bénéfices (IS) *
	 
	 
	 

	
	Résultat net après IS *
	0
	0
	0

	644
	Prélèvements de l'exploitant (IR) **
	
	 
	 

	
	Résultat net avant impôt sur les revenus **
	0
	0
	0

	646
	Cotisations de l'exploitant (IR) **
	
	 
	 

	
	Capacité d'Auto-Financement (Résultat net + 5/)
	0
	0
	0


*Ne pas renseigner à l’IR - ** Ne pas renseigner à l’IS
NB : 
· IS à 15% lorsque le bénéfice est inférieur à 38 120€ et que le capital est entièrement libéré avant la clôture du premier exercice.
· IS à 33% lorsque le bénéfice est supérieur à 38 120€ et/ou que le capital n'est pas entièrement libéré avant la clôture du premier exercice.
· La capacité d'autofinancement est calculée à partir du résultat net après impôt auquel on ajoute les dotations aux amortissements et provision. Dans le cadre d'une entreprise à l'IR, l'impôt n'étant pas connu le calcul se fera à partir du résultat net avant impôt sur le revenu auquel on ajoutera les dotations.
Plan de trésorerie prévisionnel (régime réel) 






Partie 1
	Mois d'exploitation
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	Total

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Encaissements TTC 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 - De financement
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital social apporté en numéraire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Comptes courants 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	PCE
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Emprunt bancaire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Prêt d'honneur 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Autres emprunts ou subvention
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	2 - D'exploitation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventes encaissées TTC à 19,6%
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Ventes encaissées TTC à 5,5%
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Ventes à l'export  et intra communautaire (HT)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Remboursement de TVA
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Total des Encaissements
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Décaissements TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1/ D'investissement TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Frais d'établissement 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Fonds de Commerce 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Droit Bail
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Autres (Ex: logiciels)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Aménagement /Installation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Agencement 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Matériel - Mobilier
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Informatique
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Véhicule
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Stock de départ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Communication
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Dépôt de garantie locative
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	2/ D'exploitation TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Achats de marchandises à 19,6%
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Achats de marchandises à 5,5%
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Achats de matières premières à 19,6%
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Achats de matières premières à 5,5%
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Achats à l'étranger ou intracommunautaires (HT)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Emballages
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Fournitures diverses
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Energie (eau, gaz, électricité, essence)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Sous-traitance
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Loyer de credit-bail
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Loyer et charges locatives
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Entretien et réparation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Assurance 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Honoraires
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Publicité 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Transport de marchandises
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Frais déplacement, mission, réception
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Poste, téléphone, fax, internet
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Autres (documentation, formation)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Taxes / charges de personnel
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Taxes Prof et Apprentissage
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Prélèvements exploitants
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Cotisations de l'exploitant
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Rémunération brute des salariés
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Charges sociales (patronales)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0


Plan de trésorerie prévisionnel (régime réel) 






Partie 2
	3/ Hors exploitation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges financières
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	5/ Remboursement prêts CPEM
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	6/ Remboursement prêts bancaire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Total des Décaissements
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	Solde du mois
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	 

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	Trésorerie de fin
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	 

	TVA collectée sur ventes 19,6
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	TVA collectée sur ventes 5,5
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	TVA déductible sur achats 19,6
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	TVA déductible sur achats 5,5
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Solde de TVA 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	TVA à payer (en cumulée)
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0


Plan de trésorerie prévisionnel (micro et franchise en base) 




Partie 1
	Mois d'exploitation
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	Total

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	Encaissements TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 - De financement
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital social apporté en numéraire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Comptes courants 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	PCE
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Emprunt bancaire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Prêt d'honneur 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Autres emprunts ou subvention
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	2 - D'exploitation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventes encaissées TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Total des Encaissements
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	Décaissements TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1/ D'investissement TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Frais d'établissement 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Fonds de Commerce 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Droit Bail
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Autres
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Aménagement /Installation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Agencement 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Matériel - Mobilier
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Informatique
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Véhicule
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Stock de départ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Communication
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Dépôt de garantie locative
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	2/ D'exploitation TTC
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Achats de marchandises
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Achats de matières premières
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Emballages
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Fournitures diverses
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Energie (eau, gaz, électricité, essence)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Sous-traitance
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Loyer de crédit-bail
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Loyer et charges locatives
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Entretien et réparation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Assurance 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Honoraires
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Publicité 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Transport de marchandises
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Frais déplacement, mission, réception
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Poste, téléphone, fax, Internet
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Autres (documentation, formation)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	3/ Taxes / charges de personnel
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Taxes Prof et Apprentissage
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Prélèvements exploitants
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Cotisations de l'exploitant
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Rémunération nette des salariés
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Charges sociales (patronales et salariales.)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	4/ Hors exploitation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges financières
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	5/ Remboursement prêts CPEM
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	6/ Remboursement prêts bancaire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0


Plan de trésorerie prévisionnel (micro et franchise en base) 




Partie 2
	Total des Décaissements
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	Solde du mois
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	 

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	Trésorerie de fin
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	 


Calcul du seuil de rentabilité
















Partie 1
Le seuil de rentabilité est le niveau d'activité minimum à partir duquel une entreprise devient rentable pour elle-même
	
	Comptes concernés charges variables
	Variables
	Comptes concernés charges fixes
	Fixes
	Total

	Charges d'exploitation HT
	 
	 
	 
	 
	 

	Achats et charges d'exploitation (Ex : matières 1ères, consommables, fournitures, prestations, marchandises (sauf 603 variation de stocks)
	601, 602, 604, 605, 606, 607, 608
	 
	Certaines charges du compte 6022 (fournitures), 6061 (fournitures d'énergie)
	 
	 

	Services extérieurs (Ex : sous-traitance, locations, crédit bail, charges de copropriété, assurances, études et recherches, documentation)
	611 (sous-traitance), 615 (entretien et réparation), 616 (assurances transport), 617 (études et recherches)
	 
	612 (crédit bail), 613 (locations), 614 (charges locatives), 616 (primes d'assurances hors transport), 618 (documentation)
	 
	 

	Autres services extérieurs (Ex: personnel extérieur à l'entreprise, intermédiaires et honoraires, pub, transports de biens et collectifs du personnel, déplacements missions, frais postaux et télécommunication, services bancaires)
	621 (personnel ext.), 622 (honoraires exceptionnels, commissions de courtage, transitaires, affacturage, frais d'actes et de contentieux), 623 (pub, communication, foires, primes, catalogues, imprimés), 624 (charges de transports), 625 (déplacements, missions, réceptions), 626 (frais poste et télécommunication), 627(frais bancaires), 628 (cotisations, frais de recrutement)
	 
	6226 (comme les honoraires de l'expert comptable), 626 (certains abonnements de frais de télécommunication), 627 (certains frais bancaires fixes)
	 
	 

	Impôts, taxes et versements ASS.
	 
	 
	63 (tous les comptes de la classe 63)
	 
	 

	Charges de personnel (salaires, charges sociales et patronales)
	 
	 
	64 (tous les comptes de la classe 64)
	 
	 

	Prélèvement de l'exploitant
	644
	 
	644
	 
	 

	Cotisations sociales de l'exploitant
	 
	 
	646
	 
	 

	Autres charges de gestion courante (Ex : les redevances pour concessions, brevets, licences, marques, procédés, logiciels, droits d'auteur et de reproduction…)
	 
	 
	65 (tous les comptes de la classe 65)
	 
	 

	Charges financières (Ex : charges d'intérêts, escomptes accordés, pertes de change…) 
	6615 (intérêts des comptes courants), 6616 (intérêts bancaires et sur opérations de financement), 665 (escomptes accordés), 666 (pertes de change)
	 
	661 (charges d'intérêts sur emprunts)
	 
	 

	Dotations aux amortissements et provisions
	 
	 
	68
	 
	 

	Total des charges
	 
	0
	 
	0
	0


Calcul du seuil de rentabilité
















Partie 2
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Chiffre d'affaires :
	0  
	Hypothèses à renseigner :
	

	Charges variables
	0  
	Nombres de jours travaillés / an*
	 
	

	Marge sur coût variable
	0  
	Nombre de mois travaillés / an
	 
	

	 
	 
	Chiffres d'affaires moyen / jour
(celui calculé dans le tableau de BFR)
	0  
	

	Taux de marge
	
	 
	 
	

	Charges fixes
	0  
	 
	 
	

	Seuil de rentabilité annuel :
	
	seuil de rentabilité quotidien :
	
	

	Seuil de rentabilité annuel exprimé en jours de CA :
	
	seuil de rentabilité mensuel :
	!
	

	Point mort
	 
	
	
	
	

	Seuil de rentabilité / CA x nbre de jours d'activité/an 
	
	
	
	




- Les charges fixes correspondent aux charges indépendantes du niveau d'activité (ex: frais de structure, amortissements, salaires etc.)


- Les charges variables varient proportionnellement au niveau d'activité (ex: main d'œuvre, matière première, etc.

* selon l'activité déduire les jours fériés, dimanches, vacances, mauvaise météo…
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