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Quelques conseils 
· Rédigez vous-même votre plan, au minimum participez dans sa rédaction.
· Donnez-lui une allure professionnelle, il s’agit de vendre une idée.

· Soyez bref et mentionnez les points importants. Réservez les détails pour les annexes.

· Argumentez vos prétentions et parlez des facteurs de réussite.

· Ne dissimulez pas les risques, mais plutôt montrez que vous avez pensé à des solutions.

· Faites-vous aidé par des experts et des organismes d’appui. 

AIDE SUR L’UTILISATION DE CE MODELE :
· Sur la page couverture, indiquez le nom de votre entreprise, votre nom, la date de la réalisation du document, Indiquez également le cadre de réalisation du plan d’affaires : concours meilleur plan d’affaires, accompagnement par un centre d’affaires ou si l’étude a été réalisée par un bureau d’études. 

· Adaptez les parties de ce modèle à votre projet. Vous pouvez modifiez les contenu selon le type du projet : service, commerce, agricole…

· Laissez la rédaction de la partie synthèse à la fin.
· Les encadrés et notes de bas de page sont à effacer lors de la finition de votre plan d’affaires.
· Soignez la présentation les graphiques et les tableaux c’est un signe révélateur d’une attitude de recherche de la  qualité et de l’efficacité.

· Mettre en évidence toute information capitale (utilisez les caractères en gras, des encadrés, etc…).
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	SYNTHÈSE


Cette première partie résume les principales informations du plan d'affaires ; bien que placée au début elle  est généralement rédigée après les autres sections du  plan d'affaires. 

A. Promoteur et associés
· Nom ou Raison Sociale     
: SOMAR EXPORT
· Promoteur           
: OUBAY ,Maher, Akrem , Ramzi
· Qualifications
:
· Adresse    
:  

· Téléphone             
: +216 97 39 49 52 (M. Zied Rabhi)
· Adresse Electronique 
: bureau.methode@SOMAR.com.tn
· Associés
:
B. Projet
· Type             
: Création(Extension(  Reprise(
· Nature du Projet     
: création
· Secteur d’activité    
: Biens liés à l’industrie
· Branche
: Produits matériels
· Filière
: Agro-alimentaire
· Régime du projet
: TE   (       NTE  (
· Répartition et nature des Capitaux (en MDT)    
:

	Actionnaire
	Montant
	Pourcentage

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total
	
	100 %


Coût total du projet             
:  1 925 700 DT
 
C. Implantation
 

· Lieu d’Implantation            
: Zone Industrielle Saint Gobin, Megrine, Ben Arous
· Gouvernorat                    
: Ben Arous
· Surface des Bâtiments / Terrain    :    2 500 m2 couverts sur un terrain de 2 000 m2.
D. Caractéristiques de la société
 

· Raison Sociale    
: conditionnement pattes des poulets destinés à l’export.
· Forme Juridique    
: SARL / SA / SUARL 

· Code Risque        
: (Banque Centrale) 

· Siège Social           
: Zone Industrielle Saint Gobin, Megrine, Ben Arous
· Capital Social    
: 1 700 000 DT
E. Production et marché
 

· Produits / Service
:  feet’s of dragons
· Pourcentage de Production Destiné à l’Export : 100 %
· Possibilité du Marché     
:

F. Moyens de production
 

· Liste des Equipements         
: Réception : convoyeur mécanise et pesée automatique 

Nettoyage : nettoyer mécanisé


Refroidissement : avec option de ressuage aérien


Préparation : machine à vapeur


Calibrage : calibreuse mécanique à balancelles + conditionnement par emballeuses


Conditionnement :


Barquette et sachets plastiques


Equipement frigorifiques :


Chambre froids


Chariot élévateur et transpalette


Transformateur électrique (pour 800 KV)


Chaudière à vapeur


Balance de pesage


Camionnettes frigorifiques


Equipements informatiques 


Logiciels

· Emplois Permanents à créer
: 142/ personnes
· Taux d’encadrement 
: 

G. Coût et financement
 
	COUT
	MDT
	FINANCEMENT
	MDT
	%

	Frais d’établissement
	6 200  
	Capital Social 
	1 700 000 
	85% 

	Terrain
	2 500 / par mois 
	Promoteur & Associés
	1 500 000 
	 

	Génie civil
	250 000 
	SICAR

	140 000 
	 

	Eléments incorporels 
	250 000 
	FOPRODI
	50 000 
	 

	Aménagements
	150 000 
	RIITIC
	10 000 
	 

	Equipements de production
	900 000 
	
	 
	 

	Matériel de transport
	290 000 
	Emprunts MLT
	300 000 
	15% 

	Mobilier & matériel de Bureau
	100 000 
	BFPME
	150 000 
	 

	Divers & Imprévus
	44 000 
	Autres banques

	150 000 
	 

	Fonds de roulement
	7 300 
	
	 
	 

	TOTAL
	2 000 000 
	TOTAL
	 2 000 000
	100%
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	DESCRIPTION DU PROJET


H. Présentation du projet
Nous tenons l’idée de la création d’une entreprise totalement exportatrice résidants des pattes de poulet qui répond aux attentes de la clientèle du marché asiatique et qui se spécialise dans le secteur l’industrie agro-alimentaire, on a inspiré notre idée à partir de l’activité de la seul société tunisienne  « L&M export compagnie », en effet, elle se limite dans la sous-traitance d’où l’absence de la concurrence sur le marché local pour les exportations, ce qui il permet de nous pousser à développer notre projet tout en avalisant de la chaine de circulation du produit jusqu’au la consommation  finale sous forme d’un produit  finis .
I. Mission (Produits, Services)
Notre marché cible sera le marché chinois  en 1 ère  degrés et quelques marchés asiatiques  tels que ; le 
Marché japonais, thaïlandais, … etc.

Puisque en Tunisie, les pattes de poulet, c’est plutôt direction à la poubelle, en chine c’est un raffiné, les chinois  mangent les pattes de poulet à toutes les sources, en soupe grillées avec du gingembre, caramélisées, d’ailleurs  en chine, on mange de tout ou presque, Il existe un dicton chinois et plus précisément Cantonais qui dit « Tout ce qui a quatre pattes et qui n’est pas une table se mange ».

la chine est la 1 ère marché mondiale de volaille, estimé à 13,5  million  de tonnes en 2005, dont 10 million de tonnes de poulet en croissance modère depuis  plusieurs  année  ( de l’ordre de 1,5  à  2% par an  ) , la   consommation de volaille  par habitant par  an s’ élève  à  10,5  Kg en 2005 et surtout dans les zones urbaines de  L’Est , la chine reste aussi très  consommatrice de sous-produits ( crêtes, abats ,pattes ,,)  , cependant la  croissance  de la production asiatique est  ralentie par la résurgence du « virus de l’influenza aviaire »  (+1,3% en 2013, +3,7% en 2012,+5,1 en 2011 ) , En 2013 avec un nouvel épode d’influenza aviaire  « H7N9 » au printemps entrainant une moindre disponibilité au détail des volailles vivantes et une perte de confiance des consommateurs, la production chinoise reste stable par rapport à 2012 autour de 18,5 million de tonnes, en Thaïlande la production devrait très largement progresser pour s’établir  à 1,5 million de tonnes. 

Le marché chinois se caractérise par une concurrence pure et parfaite , donc il est un marché concurrentiel ou  en trouve plusieurs concurrents comme : le plus grand groupe de Thaïlande « charoen Pok Pland »  qui est actuellement le plus grande producteur de volaille en Asie et le 4 éme au niveau mondiale 75% de production est vendue sur le territoire et le reste est exporté vers la chine , les USA… son chiffre d’affaire est de 48 Milliards de dollars  et qui il est producteur d’autres produits  tels que les crevettes roses Thaïes d’eau doux ( karma de Kam de kongo ) ,les poissons de tublim (poisson rouges) destinés surtout à la restauration et l’hôtellerie,

Le Sadia : le roi brésilien des pattes de poulet à l’assaut des pays émergents ou ses exportations destinées aux pays asiatiques surtout la chine comme il existe un part européen sur le marché chinoise par pattes de poulet espagnols , sous la marque « chiken Bai  » seront expédies sur le marché chinois ,grâce au soutien accordé à la société « outre POLO  » par  nouveau actionnaires qui ont créé la société de transformation et de distribution ,

E noa Foods à lograna :  ses produits à venir des pattes de poulet chiken puis, chiken paui, chiken Feet cheap ;  mais  n’oublions pas l’activité énorme de la société israélienne « OFTOV » qui exporter vers la chine 120 Tonnes  de pattes de poulets /par mois , ou les chinois raffolent de la volaille israélienne , d’après  « JACQUES BENDELAC » : Israël est un des plus grands producteurs de volaille au marché ,Seulement voilà : les israéliens sont friand des ailes mais ils n’aiment pas tellement de pattes si ce n’est de les jeter à la d’échange après l’abattage : « la société israélienne OFTOV , spécialisée dans la préparation du poulet , vient de trouver une solution à la mévente des pattes de poulets : elle va les vendre à des restaurants de chine, Hong Kong qui eux, en sont degrés consommateurs. L’exploration de poulet  sera réalisée par l’intermédiaire d’une société chinoise que fournissent des hôtels et les restaurants de chine en volaille. Le contra-israél_chinois qui vient d’être signé porte sur la fourniture de 120 tonnes de pattes de poulets par mois, soit 1500 tonnes /par an, pour un montant de 5 million de shekels (1 million d’euros) .les étroits relations que le fabricant israélien entretient avec la chine ont commencé peu avant les jeux  olympiques de Pékin.

En 2008, OFTOV réalisé un chiffre d’affaires de 750 million SHEKELS, soit 170 millions de dollars une grande partie de sa production des produits dérivés de la volaille est destinée à l’exportation, l’ouverture du marché chinois va accroître encore les exportations d’OFTOV, pour 2009 la société table sur progression de 25 % de ses exportations.
J. Objectifs

Notre Société «  SOMAR EXPORT » de type SARL qui était d’origine Tunisienne 100% à l’exportation. elle sait qui n’est pas facile d’étudier le marché chinois vue à l’éloignement géographique , le comportement du consommateur chinois, la langue est prise en considération aussi, c’est pour cela nous souhaitons de lancer un nouvel produit des pattes de poulet armoise de «  l’huile d’olive &thym & romarin » qu’il n’existe pas sur le marché en tant que il est biologique et riche en protéines & vitamines& des minéraux notant le fer, phosphure, zinc qui ont nécessaires pour une bonne santé qui est devenue une valeur sacrée pour le consommateur spécifique par ses composants :peau jaune, bien nettoyé et frais pas de contusions  , pas d’électro des noires ou des hrulures d’ammoniac, pas de mauvaise odeurs , pas de Song ou des taches exores , la teneur en humidité est inférieur à 3 % ,aucun accès d’eau , poids par pièce est 35-55 g, longueur  par pièce est de 12-15 cm , 5 mml d’huile d’olive tunisienne , toute en s’adoptant une stratégie marketing spécifique et efficace , qui nous permet  d’atteindre nos objectifs en fixant un prix compétitif par rapport à ceux qui existant déjà sur le marché grâce à l’augmentation de la production des poulets.

 
 En Tunisie est environ 140 000  Tonnes /an de poulet et volailles de chair (14kg /par habitant) , par conséquent il y a une énorme quantité  des pattes de poulet qui nous serons traitées d’une maniéré intelligente ces pattes toute en respectant l'environnement  écologique de notre pays qui fait partie de la cultures de notre société , comme on va choisir les origines de la matière première qui sont des abattoirs industriels qui sont systématiquement contrôles par les vétérinaires inspecteurs officiels ils sont tous subi des audits de la part des services officiels conformément à la réglementation tunisienne tels que (DICK ,MAZRAA,SOPAT,SIAV…) 

 
Pour nous le cout de la main d’œuvre est un avantage compétitif par au qu’elle est moins chère par rapport aux entreprise étrangères.

 
Enfin, nous espérons la réussite de notre projet puisqu’il porte une nouvelle idée devrait être profitable grâce à sa tendance mondial et surtout asiatique.

K. Apports en innovations

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

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

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

L. Facteurs clé du succès

· Le secteur d’activité est le premier facteur qui influence la pérennité des entreprises. Cette dernière varie de manière importante selon le secteur : entre 59 % pour les activités de commerce et 87 % pour les activités liées aux services.
· La main-d'œuvre Tunisien, la Tunisie dispose d'une main-d'œuvre abondante et habile. La plupart des Tunisiens parlent couramment le Français. Beaucoup parlent aussi très bien l'italien, l'anglais et l'allemand. Le taux de chômage est de l'ordre de plus 50%, ce qui signifie beaucoup de CV pour les entreprises étrangères à parcourir. Les heures de travail officielles sont de 08.30 à 12.30 et 13.30 à 19.30. Les heures de travail au cours du mois de Ramadan sont généralement entre 8.00h et 15.3 0h.

· Avantages Fiscaux du Régime de zone franche. Déduction totale des revenus ou bénéfices provenant de l'exportation de l'assiette imposable durant les 10 premières années d’activité. Au- delà de cette période, cette déduction est ramenée à 100%.

Les Sociétés Exportatrices continueront de bénéficier des incitations fiscales et financières, jusqu'au 31 décembre 2019 (loi de finances pour l'année 2008).

· Tunisie compétitive pour tous les niveaux de qualification Avec les mêmes niveaux de qualifications et de formation, le salaire de l’ingénieur tunisien est le cinquième de celui de l’ingénieur des pays du sud de l’Europe. La Tunisie offre un avantage indéniable pour les entreprises orientées vers des services de prestation intellectuelle. Les salaires sont révisés tous les trois ans dans le cadre de négociations entre les partenaires sociaux. Des encouragements sont prévus en faveur des entreprises qui recrutent des diplômés de l’enseignement supérieur.

M. Calendrier de réalisation

Énumérez les principales étapes de réalisation de votre projet (incorporation ou enregistrement, location d'espaces, achat d'équipements, publicité, date prévue de démarrage, etc.). Prenez le temps de planifier les étapes précédant votre projet, cela vous permettra de bien gérer la réalisation et la mise en route de votre entreprise.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

	
	Mar
	Avr
	Mai
	Jun
	Jul
	Aou
	Sep
	Oct
	Nov
	Dec
	Jan
	Fev

	Phase 1  enregistrement
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Phase 2 location d'espaces
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Phase 3 achat d’équipements
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Phase 4 Publicité
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Phase 5 recrutements
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Phase 6 Formation
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Phase 7 Date prévue de démarrage
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Tableau GANTT pour la création de l’entreprise
Indiquez les dates de démarrage du projet et des premières ventes. Précisez s’il y’a des personnes ou organismes qui risquent de ralentir la réalisation de quelques activités.  

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

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

N. Réglementation du secteur
Décrivez les différentes lois régissant le secteur. Enumérez les permissions nécessaires à l’exercice de l’activité : cahier des charges, étude d’impact sur l’environnement, agréments…
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

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

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

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

O. Concours des fonds spéciaux
Décrivez le régime concerné par l’investissement (FOPRODI, RIITIC,  etc.) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

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

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

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
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	LE PROMOTEUR ET L’EQUIPE DIRIGEANTE


P. Situation personnelle

Rédiger un paragraphe indiquant votre profil, situation familiale, région/ville d’origine. Vous pouvez aussi mentionner vos motivations pour la création d’entreprises. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

Q. Bilan personnel

Indiquez votre situation financière, vos avoirs, votre relation avec votre  banque… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

R. Compétences
Indiquez vos études et formations, vos expériences, savoir-faire technique, organisation du travail, administration d’entreprise, expérience entrepreneuriale… Il ne s’agit pas de placer votre cv ici, préférez plutôt les informations en relation avec le projet.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

S. Réseau utile au projet
Indiquez si vous avez des contacts utiles au projet dans votre réseau familial et amical, les organismes de soutien ou le types d’aide et d’appui qui vous sont disponibles.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

T. Equipe projet
1. Saidi Oubay * (350 000 DT)
2. Manai Maher *( 400 000 DT)
3. Trablesi Akrem * ( 390 000 DT)
4. Ben othman Ramzi * (360 000 DT)
· Capitaux personnels de chacun en DT *

· Soit au total= 1 500 000 DT

U. Choix de la forme juridique

La SARL est la forme de société commerciale qui est la plus utilisée dans le cadre des petites entreprises ne nécessitant pas l’apport de capitaux importants, ce type de projet faisant plus souvent l’objet d’une constitution de société anonyme. La SARL offre donc des avantages non négligeables, qui dépendent toutefois des caractéristiques de chaque projet. En effet, le fonctionnement de la SARL est beaucoup plus souple que celui des sociétés anonymes, et ainsi beaucoup plus adapté à des petits projets. De plus, aucun capital minimum n’est prévu, la responsabilité est limitée au montant des apports et des dispositions permettent d’éviter de recourir à un commissaire aux apports en cas d’apport en nature.
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	ANALYSE STRATÉGIQUE DU MARCHÉ


V. Présentation du secteur
Avant l’étude de marché, identifiez et analysez les variables incontrôlablesqui affectent votre entreprise comme toutes celles qui évoluent dans le même domaine. Identifiez le secteur d’activité dans lequel œuvrera votre entreprise et décrivez les perspectives d’avenir de ce secteur. Le but est de convaincre les lecteurs quevous avez une bonne connaissance de votre secteur et que celui-ci estintéressant.
Assurez-vous que l’information est basée sur des faits, des statistiques, des études et des opinions d’experts. Toutes vos décisions doivent être appuyées sur des faits, de façon à ce que vos lecteurs arrivent aux mêmes conclusions.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Si vous le jugez utile, et selon la taille de votre entreprise future, vous pouvez intégrer une analyse de l’environnement du projettel que l’analyse PEST (Politique, Economique, Sociale, Technologique) ou l’analyse des cinq forces de Porter. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

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

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

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

W. Marché potentiel
Le marché potentiel c’est l’ensemble des personnes et desentreprises qui demandent ou qui sont susceptibles de demanderdes produits ou des services pour satisfaire leurs besoins; ce sontles consommateurs.
Faites une analyse à la fois qualitative et quantitative du marché. Il s’agit de répondre aux questions : Qui achète mon produit ou service ?  Qu’est-ce qui les motive ? Ou sont-ils localisés ? Quel serait leur nombre ? 
Les réponses à ces questions vont vous permettre de  cibler votre clientèle, déterminer votre part de marché et fixer vos prévisions des ventes, ainsi il est important de se baser sur des sources fiables d’information : données statistiques, revues spécialisées, associations et organisations professionnelles et votre expérience personnelle.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

X. Marché cible
Il est important de distinguer le marché potentiel (individus ou entreprises susceptibles d’acheter votre produit / service) du marché cible (individus ou entreprises à qui vous offrirez votre produit / service).
Définissez votre marché cible en argumentant votre choix. Si vous avez plusieurs produits ou services qui ciblent des clients différents faite un exposé de chaque segment ciblé. 

Motionnez si vous avez effectué des contacts avec les clients potentiels ou si vous avez eu des promesses d’achat.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Y. Analyse de l’offre et de la concurrence
Quels sont mes concurrents directs/indirects?Par ordre d'importance, énumérez vos principaux concurrents. Faites l'analyse  de cequ'ils font de bien dans le marché (les forces) et de ce qui pourrait être amélioré (les faiblesses).
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

	
	Le produit
	les détails du produit 
	Prix (en USD$) 

	Concurrent I
	[image: image6.jpg]T

(g )





	Non de la marque :ccnature
Poids (kg) : 0.1

Condition : 100%NEW

Avantage : factroy direct sale 

Lieu d’origine : USA
Conditionnement : sac


	US $ 13.49

	Concurrent II
	[image: image7.jpg]



	Non de la marque : : Mainland
Poids (kg) : entre 0.6et 2kg
Lieu d’origine : 100%china 

Avantage :factory direct
 sale

Conditionnement : sac


	US $117.49

	Concurrent III
	[image: image8.jpg]



	 Non de la marque : YUYU
Poids (kg) : 0.100g
Lieu d’origine : israelis
Avantage : factory direct sale
Conditionnement : sac
	US $ 12.89

	Concurrent IV
	[image: image9.jpg]



	Non de la marque :JKYIB
Poids (kg) : 0.100g
Lieu d’origine : israelis
Avantage : factoy direct sale
Conditionnement : sac
	US $ 15.49


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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Z. Analyse S.W.O.T(FFOM) et gestion du risque
Quels sont les avantages concurrentiels qu’offre votre entreprise ? Toujoursen vous plaçant du point de vue de vos clients, quelles sont les forces et lesfaiblesses de votre entreprise ?
SWOT (De l'anglais – Strengths : forces, Weaknesses : faiblesses, Opportunitie : opportunités, Threats : menaces) est un outil préparatoire à la prise de décision. Il a la particularité d’intégrer les forces et faiblesse propre à l’entreprise.

Indiquez les opportunités mais aussi les risques du marché (menaces), expliquez la probabilité pour que ceux-là se produisent. Comment allez-vous limiter les répercussions, voir même retourner les risques en opportunités ?

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

	 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



	STRATEGIE DE COMMERCIALISATION


AA. Objectif part de marché – prévisions des ventes

En se basant sur l’analyse stratégique, faite l’estimation de votre part. Définissez des objectifs à court, moyen et long  termes. 
Faites des hypothèses claires pour déterminer les ventes brutes pour les premières années d’exploitation.
 Les ventes prévues doivent tenir compte, entre autres, de votre capacité de production, de votre réseau de contacts, de vos  ressources financières, mais aussi et surtout de votre plan de commercialisation.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

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

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

AB. Stratégies de Marketing
La mise en marché, c’est l’ensemble des techniques et des outils utiliséspour faire connaître votre produit ou votre service à vos clients potentiels.Pour attirer vos clients, pour les inciter à acheter et à revenir encore etencore, vous devez planifier une stratégie efficace qui tient compte de votrecapacité financière à investir, afin de promouvoir votre produit ou votreservice adéquatement. La stratégie de mise en marché c’est l’équilibre entrele produit, le prix, la promotion et la place.
1. Politique du Produit / Service
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

2. Politique du Prix 

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

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

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

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

3. Promotion 

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

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

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

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

4. Place 

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

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

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

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

AC. Communication
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

AD. Canaux de distribution

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

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

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

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

	 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



	PLAN DE PRODUCTION ET D’ORGANISATION


AE. Processus de production–de prestation de service et immobilisations
 Nous suivons un système de production très moderne qui se base essentiellement sur l’atomisation suite à l’évolution technologiques qui est une facteur primordiale pour les nouvelles tendance économiques comme en adoptant un plan de maitrise sanitaire qui répond aux normes internationaux en terme d’hygiène. Puise, notre entreprise souhaite procéder à la collecte des pattes à destination d’une transformation pour l’alimentation humaine doit préalablement adopter le PMS afin d’y intégrer cette nouvelle activité .le PMS de l’établissement est validé avant le démarrage de cette nouvelle activité puis contrôle par les services vétérinaires départementaux.
Processus de fabrication (Voir annexe
Etape n°1 : 
Réception des pattes coupées puis les mettre aux stocks bien conservé et congelés.
Etape n°2 : 
Le contrôle pour des pattes saines
Etape n°3 : 
Les pattes sont lavées au moyen d’eau claire, potable au travers d’un équipement permettant l’élimination des souillures
Etape n°4 : 
Les pattes lavées sont séparées de l’eau au moyen par exemple d’un cible, d’une vise d’acheminent de ou au une technique similaire.
Etape n°5 : 
Les pattes de poulet sont triées soit sur table de tir ou sur tapis de transport.
Etape n°6 : 
Les pattes de poulet sont triées soit sur table de tir ou sur tapis de transport.
Etape n°7 : 
Après le mélange, les pattes autorisées à la transformation sont refroidies [≤+4°C], emballées, pesées et étiquetées.
· Le conditionnement répondent aux exigences requises pour les matériaux entrant en contact avec les données alimentaires et les pattes peuvent soit être mises dans le conditionnements/emballage uniques (par exemple un carton), soit dans des emballages réutilisables (par exemples bacs en plastiques).

· Les pattes emballées et étiquetées sont entreposées soit sous forme réfrigérée [≤+4°C], soit sous forme surgelée [≤ -18°C] dans un établissement frigorifique agrée, durant tout le trajet à partir de l’abattoir jusqu’au dernier entrepôt réfrigéré, la traçabilité est assurée.
AF. Capacité de production
· . Nous considérons une unité d’une capacité de traitement de 1 900 pattes / Heure.
AG. Approvisionnement (Cette partie concerne les entreprises manufacturières et commerciales)
Recensez vos principaux fournisseurs. Mentionnez quels sont leurs délais de livraison, leur politique de crédit. Expliquez de quelle manière vous allez contrôler votre inventaire de matières premières si c’est une entreprise manufacturière ou votre inventaire de marchandises si c’est une entreprise commerciale (système d’inventaire permanent, manuel ou informatisé, inventaire physique hebdomadaire, etc.).
Tableau des principaux fournisseurs d'assemblage des pattes de poulets (voir les facteurs dans les annexes) :
	Fournisseurs
	Produits
	région
	Adresse 

	STE AGRICOLE DICK BEN AROUS Tunisie
	[image: image12.jpg]8 &




	Ben Arous
	Boumhel El Bessatine, 2097

	STE AGRICOLE Chahia
	[image: image13.jpg]



	Sfax
	Rte de Sidi Salem Km1.5

 
3000 SFAX

	STE AGRICOLE EL MAZRAA 
	[image: image14.png]



	Nabeul
	Km 25, Fondek Ejdid,8012 FONDOUK JEDID NABEUL

	STE AGRICOLE 
Agro-Alimentaire cuisto
	[image: image15.png]R
Cquito >

Régalez-vous du Meilleur




	Sousse
	Route de Sousse Menzel Harb 5036

	Ste El khomsa Edhahabia (KOKAM)
	[image: image16.png]



	Siliana
	RTE BOUARADA KM 1,5 EL HASSAINIA - SILIANA


AH. Main d’œuvre
-
La gestion des ressources humaines (GRH), ou plus anciennement gestion du personnel, recouvre l'ensemble des pratiques mises en œuvre pour administrer, mobiliser et développer les ressources humaines impliquées dans l'activité de notre organisation.


-
Nos ressources humaines sont l'ensemble des collaborateurs de tous statuts (ouvriers, employés, cadres) appartenant à l'organisation 

-
Dans un premier temps cette fonction est entendue dans une perspective opérationnelle. Il s'agit d'administrer un personnel qui peut être numériquement important et réparti en différents niveaux de hiérarchie ou de qualification : (gestion de la paie, droit du travail, contrat de travail etc.). Dans un second temps la fonction acquiert une dimension plus fonctionnelle. Il s'agit d'améliorer la communication transversale entre services et processus et de mettre en œuvre un développement des collaborateurs tout au long de leur séjour dans l'organisation (gestion des carrières, gestion prévisionnelle des emplois et des compétences ou (GPEC), recrutement (sélection), formation etc.).

Pour notre projet, le plan de recrutements de la main d’œuvre on se base sur l’expérience & compétence, au minimum 5ans dans le domaine du commerce international dans 1 ou plus d’entreprise exportatrice.
La sous-traitance de main d’œuvre, Potentiel d'embauche : la sous-traitance vous permet de vérifier si quelqu'un est un bon employé. Si vous n'êtes pas satisfait des résultats obtenus, vous pouvez résilier son contrat, tout en évitant le processus et les déboursés d'un licenciement. Si vous êtes satisfait de son travail, vous pouvez l'embaucher. « Entre-temps, souligne Dan On rack, c'est un moyen sans risque de vérifier sa valeur. »

•
le recrutement. En évaluant les compétences et la motivation lors du recrutement, on s'assure d'avoir un personnel adéquat en nombre et en qualification ;

•
La gestion des ressources humaines nous permettons de gérer de nombreux domaines, intervenant à tous les stades de la « vie » des collaborateurs incluant : définition des postes, recrutement, gestion des carrières, formation, gestion de la paie et des rémunérations, évaluation des performances, gestion des conflits, relations sociales et syndicales, motivation et l'implication du personnel, communication, les conditions de travail, sélection, et équité (justice distributive, interactive, etc.).

•
Afin de valoriser  les compétences, la motivation, l'information et l'organisation, il est possible de donner toute l'attention nécessaire à certains outils de gestion

	Nombre
	Catégorie
	Compétences / formations
	Taches / fonction

	1
	chef de la direction
	 "efficace", "organisé", "porté sur les détails"/BAC+6, expérience minimum 6ans
	

	2
	Direction financiers 
	Flexible / Bac+4 expérience 4 ans
	

	3
	Direction commerciales
	Employabilité/BAC+4 expérience 4 ans
	

	2 
	Direction marketings
	Employabilité /BAC+3 expérience 3 ans
	

	2
	 Direction logistiques
	Employabilité/ Bac+3 expérience 9 ans
	

	2
	Direction ressource humaines
	Employabilité/Bac +4 expérience 5 ans
	

	120
	 ouvriers
	Bac +1
	

	10
	Femmes de ménages
	Employabilité
	


Le diagramme des besoins de l'entreprise :

[image: image17] 

AI. Local - Implantation
•
Lieu d’Implantation            
: Zone Industrielle Saint Gobin, Megrine, Ben Arous (voir annexe)
La réussite d’un commerce franchisé repose en partie sur le choix de son emplacement commercial. Si s’installer dans une zone piétonne en cœur de ville est une option qui permet de gagner en visibilité, il n’est pas toujours impératif de la privilégier.
· La situation géographique, l’infrastructure (routes. Portes...)
· la proximité des sources d’approvisionnement et de distribution.
· disponibilité de la main d’œuvre, des moyens de production et de services de maintenance.
· L'accessibilité en voiture et en transports en commun est un autre point à ne pas négliger.
· le parking soit large de manière à pouvoir accueillir tous les matériels de transports de l'entreprise.
AJ. Aménagements

De quelle manière devrez-vous aménager votre place d’affaires ? Dans cette section, nous devrions retrouver les informations sur la bâtisse (dimensions, évaluation foncière, évaluation des coûts de chauffage, type d’isolation et de système de chauffage, etc.). Tous les frais impliqués dans l’amélioration locative font partie du coût de démarrage de l’entreprise.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

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

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

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

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

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

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

	 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



	PLAN FINANCIER


AK. Schéma d’invesstissement et financement
1. détail des INVESTISSEMENTS ET COûTS
	Tableau du Coût du projet (en DT)

	Composante 
	Montant (DT) 
	Taux en %

	Frais d'établissement 
	
	

	Terrain
	
	

	Génie civil  / Frais d’aménagement
	
	

	Equipements 
	
	

	Mobiliers et matériel de bureau 
	
	

	Matériel roulant
	
	

	Immobilisations incorporelles
	
	

	Divers et imprévus
	
	

	Fonds de roulement 
	D’exploitation
	
	

	
	Hors exploitation
	
	

	Total 
	
	100.00% 


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

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

2. Financement

	Tableau de la Proposition de financement (en DT)

	Source
	Montant
	Taux

	Capital Social
	Apport  Personnel
	 50 000
	

	
	Participation SICAR
	
	

	
	Participation FOPRODI
	
	

	
	RIITIC
	
	

	
	Associées
	
	

	
	Autres apports
	
	

	Emprunts MLT
	Crédits
	350 000
	

	
	Crédits fournisseurs
	50 000 
	

	
	Autre source 
	100 000
	

	Total
	2 000 000
	100%


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

3. Remboursement et charges financières
	Tableau de remboursement et des charges financières (en DT)

	
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Principal
	
	
	
	
	

	Intérêts
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	


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

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

AL. Hypothèses de base ayant servi à l’élaboration des prévisions
Il s'agit ici, de préciser sur quelles données ou possibilités sont basées les projections financières.

• Ventes ; Comptes à recevoir (30, 60, 90 jours) ; Comptes à payer (30, 60, 90 jours) ; Coût des matières premières / produits ou services rendus ; Dépenses d'opérations (salaire, loyer, électricité, frais de vente et d'administration, etc.) ; Prix de revient du produit ou du service..
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

AM. Chiffre d´affaires
Il vous est demandé ici de faire des projections sur la base d’au moins deux variantes, l’une pessimiste et l’autre optimiste.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

1. Hypothèses du taux d’utilisation de la capacité
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

	 Taux d'utilisation de la capacité (variante I)
	
	

	Année
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Produit A 
	--%
	--%
	--%
	--%
	100%

	Produit B
	
	
	
	
	

	Produit C
	
	
	
	
	


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

2. Calcul de la production 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

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

3. Prévisions du chiffre d´affaires
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

	
  Calcul du Chiffre d’affaires (en mDT) (variante I)
	
	

	CA/année
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Produit A 
	
	
	
	
	

	Produit B
	
	
	
	
	

	Produit C
	
	
	
	
	

	Service A 
	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	
	


………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
	
  Calcul du Chiffre d’affaires (en mDT) (variante II)
	
	

	CA/année
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Produit A 
	
	
	
	
	

	Produit B
	
	
	
	
	

	Produit C
	
	
	
	
	

	Service A 
	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	
	


………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
AN. Dotations aux Amortissements

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

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

	Amortissements

	Articles
	Prix
	Taux
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Total annuel
	
	
	
	
	
	
	


AO. Estimation des charges d´exploitation
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
	
Charges d’exploitation (en mDT)

	
	Composante
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Achats
	Matière première
	
	
	
	
	

	
	Matière consommable
	
	
	
	
	

	
	Produits semi-fini 
	
	
	
	
	

	
	Energie
	
	
	
	
	

	
	Total
	
	
	
	
	

	Charges Externes
	Charges Locatives
	
	
	
	
	

	
	Sous-traitants
	
	
	
	
	

	
	Location matériels
	
	
	
	
	

	
	Total
	
	
	
	
	

	Autres charges externes
	Transport
	
	
	
	
	

	
	Honoraires
	
	
	
	
	

	
	Communications
	
	
	
	
	

	
	Total
	
	
	
	
	

	Frais du personnel
	Salaires
	
	
	
	
	

	
	Charges sociales
	
	
	
	
	

	
	Prélèvement exploitant
	
	
	
	
	

	
	Total
	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	
	
	


AP. Estimation du besoin en fonds de roulement d’exploitation
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
	Variation des besoins en fonds de roulement (en mDT)

	
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Stocks (sauf pour service)
	
	
	
	
	

	Créances
	
	
	
	
	

	Sous-total (1)
	
	
	
	
	

	Crédit fournisseurs (2)
	
	
	
	
	

	BFR = (1) - (2)
	
	
	
	
	

	Variation de BFR
	
	
	
	
	


…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
AQ. Valeur ajoutée et taux de croissance
	Année
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Chiffre d’affaires
	
	
	
	
	

	Charge intermédiaires
	
	
	
	
	

	Valeur ajoutée
	
	
	
	
	

	VA/CA
	
	
	
	
	

	Taux de croissance 
(VAN – VAN-1) / VAN-1
	
	
	
	
	


…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
AR. Plan de Trésorerie
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
	DESIGNATION
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Ressources
	
	
	
	
	

	Encaissement
	
	
	
	
	

	Cash-flow net
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	

	Emplois
	
	
	
	
	

	(Réinvestissement)
	
	
	
	
	

	Remboursement
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	

	Solde
	
	
	
	
	

	Solde cumulé
	
	
	
	
	


…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
AS. BILANS PREVISIONNELS
 
 
 
 
 
 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
	ACTIF
	N
	N+1
	N+2
	N+3
	N+4

	Immobilisations nettes
	 
	
	
	
	

	Excédents cumulés
	 
	
	
	
	

	 TOTAL
	 
	
	
	
	

	PASSIF
	 
	
	
	
	

	Capital 
	 
	
	
	
	

	Résultats reportés
	 
	
	
	
	

	Dettes à M.L.T.
	 
	
	
	
	

	Dettes à C.T.
	 
	
	
	
	

	Résultat de l'exercice
	 
	
	
	
	

	 TOTAL
	 
	
	
	
	


…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
	 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



	II. CONCLUSIONS


Le lecteur doit pouvoir faire une synthèse positive des points clés de votre projet à la lecture de votreconclusion.

Il doit comprendre quelle peut être son intervention, à quel moment elle est attendue et ce que lui-même en retirera.
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
	 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



	III. ANNEXES


· Document lexique des termes techniques utilisés
· CV complets du promoteur et associés.

· Etats financiers certifiés (3 derniers exercices si entreprise existante)

· Copies des factures pro format

· Statuts ou projets de statuts.

· Dossier complet de l'étude de marché.

· Contrats de licences.

· Contrats avec les fournisseurs et les clients importants.

· Plaquettes commerciales.

· Documentations techniques et plans des produits.
· Copie de tout document utile fourni par le promoteur.
· Cahier des charges.

· Autorisations.

· Etude d’impact.

· Déclaration d’investissement donnée par la structure concernée.

· Promesse de location, réservation AFI, titre de propriété (projets agricoles)…

(1) 
 Annexe n°1 : Copies des factures pro format
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(2) Annexe n°2 : Lieu d’Implantation            
: Zone Industrielle Saint Gobin, Megrine, Ben Arous
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 SOMAR EXPORT


Plan d’affaires


                          elabore par :
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Trabelsi Akrem


Ben Othman Ramzi 





3éme année licence                     appliquée en commerce international 


 2014/ 2015
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Sous-directeur
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Service logistique





Sous-directeur








� Précisez si des SICARs ont été sollicitées et l’état d’avancement du dossier.


� Précisez si d’autres banques ont été sollicitées et l’état d’avancement du dossier.







